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Resumen

El término Nanostore se refiere a cualquier establecimiento comercial minorista,
independiente, con menos de cinco empleados y que no mantiene un inventario en bodega.
Un tipo de Nanostore operado en casa por los miembros de una familia, que vende
abarrotes y articulos de limpieza en presentaciones individuales, se conoce en Honduras
como pulperia. La agilidad, la adaptabilidad, la diferenciacion y la tecnoldgica fueron
estudiadas, por su impacto a la economia a nivel macro y micro competitividad es
imperativo el estudio continuo de las Nanostore. El objetivo de este estudio es demostrar
su impacto en el desempefio de las Nanostore de Tegucigalpa y la importancia de
mejorarlas. El estudio se baso en las respuestas de los encargados una muestra de 472
Nanostore en el area de Tegucigalpa a una encuesta en la que se les solicitaba informacion
clave del proceso de comercializacion, financiamiento y competitividad. Los resultados
obtenidos después de la aplicacion de los instrumentos que miden las variables enunciadas
son sometidos a un analisis de varianza (ANOVAS), que son medidas de dispersion, y su
correlacion se basa en el modelo estadistico tomando como base la regresion lineal y que
contribuye al analisis de Pearson, que mide una relacion bi-variada, como modelo
estadistico inferencial que determina la incidencia de una variable, se utiliza el paquete
estadistico utilizando SPSS'. Se encontré que por cada unidad de mejora en las variables
agilidad y adaptabilidad, el nivel de diferenciacion de las Nanostore incrementara 1.5
unidades. También por una unidad de mejora en las variables ineficiencia operacional y
debilidad tecnologica, el nivel de diferenciacion de las Nanostore incrementara 1.6
unidades. Esto indica que las Nanostore que deseen ser agiles, adaptables y altamente
competitivas deberdn incrementar en al menos dos unidades el valor de las variables

agilidad y adaptabilidad. Al mismo tiempo que, la diferenciacion también puede

! Statistical Package for Social Sciences/Paquete Estadistico para las Ciencias Sociales.
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aumentarse aumentando el valor de las variables de ineficiencia operacional y debilidad

tecnologica.

Palabras Clave: nanostores, Nanostore, Tegucigalpa, diferenciacion, competitividad,
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ABSTRACT

The term Nanostore refers to any independent retail business establishment with fewer
than five employees and that does not maintain inventory in the warehouse. A type of
Nanostore operated at home by family members, which sells groceries and cleaning
supplies in individual presentations, is known in Honduras as a pulperia. Agility,
adaptability, differentiation and technological weakness were studied, due to its impact on
the economy at the macro and micro competitiveness level, the continuous study of
Nanostore is imperative. The objective of this study was to demonstrate its impact on the
performance of the Tegucigalpa Nanostore and the importance of improving them. The
study was based on the responses of those in charge of a sample of 472 Nanostore in the
Tegucigalpa area to a survey in which they were asked for key information on the
marketing, financing and competitiveness process. Variables were studied by analysis of
variance and linear regression using SPSS. It was found that for each unit of improvement
in the agility and adaptability variables, the level of differentiation of the Nanostore will
increase 1.5 units. Also due to one unit of improvement in the operational inefficiency and
technological weakness variables, the level of differentiation of the Nanostores will
increase 1.6 units. This indicates that Nanostores that wish to be agile, adaptable and
highly competitive should increase the value of the agility and adaptability variables by at
least two units. At the same time, differentiation can also be increased by increasing the

value of the variables of operational inefficiency and technological weakness.

Keywords: nanostores, Nanostore, Tegucigalpa, differentiation, competitiveness.
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INTRODUCCION

El objetivo fundamental de la presente investigacion fue evaluar las relaciones y
estado de la agilidad y adaptabilidad como pilares de la diferenciacion y un camino para
mejorar la competitividad macro y micro, la forma de operar de las Nanostore en
Tegucigalpa, mediante la mejora de la agilidad, adaptabilidad y alineacion de su cadena de
suministros. Utilizando datos recopilados por la Universidad Nacional Auténoma de
Honduras (UNAH) a través de una encuesta aplicada a una muestra de las 25,000
Nanostore de Tegucigalpa, se hizo primero un estudio descriptivo para conocer mas a
fondo los procesos y procedimientos que se usan actualmente en dichas Nanostore. Se
mediran las variables: -agilidad, -adaptabilidad, -alineacion, -desempeiio tecnologico e -

eficiencia operativa, de los analisis inferenciales.

Para tratar los temas relacionados al desarrollo del estudio, este trabajo se ha dividido

en los siguientes capitulos, los cuales se describen a continuacion.

El Capitulo I aborda el planteamiento del problema de investigacion, partiendo de los
antecedentes y el enunciado del problema, el objetivo general y los objetivos especificos,
la formulacion de las preguntas de investigacion, hasta concluir con la justificacion,

viabilidad, delimitacion de la investigacion y las posibles deficiencias de la misma.

En el Capitulo II se presenta el Marco Teorico, Marco Referencial y Marco
Contextual, en donde se abordan de forma teodrica y de forma referencial, la teoria de la
triple A (Adaptabilidad, Agilidad y A lineacion) del Dr. Hau L.Lee, la teoria de las cinco
fuerzas (Amenaza de entrada de nuevos competidores, Rivalidad entre competidores
existentes, Amenaza de productos y servicios sustitutos, Poder de negociacion del

proveedor y Poder de negociacion del cliente), la teoria de cadena de suministros
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(Logistica interna, Produccion, Logistica externa, Marketing y ventas, Servicio post venta),
la teoria de estrategia competitiva (Liderazgo y Diferenciacion) del Dr. Michael Porter, en
el cual se describen las diversas definiciones de competitividad, la agilidad de las
Nanostore en América Latina y finalmente la agilidad, adaptabilidad y alineacion de las

Nanostore en Tegucigalpa.

El Capitulo III se refiere a la definicion de la metodologia empleada para manejar el
tema de estudio, el enfoque e investigacion utilizado, hace referencia a la Estrategia
Metodologia, lo cual incluye el disefio del estudio, la poblacion, muestra y muestreo,
recoleccion de datos, la descripcion del método y las técnicas de la investigacion, la
descripcion del instrumento para la recoleccion de la informacion hasta finalizar con las
fuentes de informacion utilizadas. La también se incluye el detalle de cuales respuestas a la

encuesta se utilizaron en la creacion de las variables con las que se hicieron los analisis.

El Capitulo IV, se presentan los resultados y se analizan a la luz de las hipotesis
haciendo uso de las diferentes pruebas estadisticas, en donde se resalta que las mediciones
de las pruebas inferenciales como la teoria que fundamentan este estudio soportan la
afirmacion que existe una relacion positiva y significativa entre la agilidad y adaptabilidad,
cada una de estas variables contribuye a la diferenciacion de las nanostore, y en su
conjunto no solo diferencian a las mismas sino que generan una ventaja para el negocio en
comparacion al resto de su sector. A la vez, en cuanto al nivel de agilidad de las
nanostores, a este respecto se ve claramente que los negocios analizados muestran niveles
medios de agilidad, considerando la capacidad de adaptarse al cambio y al mismo tiempo
la capacidad de contestar rapidamente a los requerimientos de los clientes de manera
flexible. También se considera que la capacidad de enfrentarse a los cambios hoy dia mas
rapidos, de manera rentable y sin disminuir la calidad de los productos, también es una

caracteristica importante que determina su nivel de agilidad.
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En segunda instancia, en cuanto al nivel de adaptabilidad de las nanostore estudiadas
se establece que tienen un nivel medio-alto. Es decir, en cuanto a la capacidades de
adaptacion, se aprecia que existe todo el potencial para mejorar e incrementar las ventas en
cada segmento de la poblacion donde esté ubicada la pulperia. La capacidad de adaptacion
es un pilar tanto de la adaptabilidad misma como de la agilidad de los negocios. Existe
alto grado de la resiliencia de las Nanostore existentes en los ultimos 10 afios y evidencian
un gran potencial de sostenibilidad, adicionalmente un factor de importancia dentro de la

agilidad de los negocios.

El hecho mismo de la ubicacion cercana de la competencia y ain asi evidenciar una
capacidad alta para sobrevivir, denota una competividad fuerte basada en la relacion de
confianza establecida con los clientes, su rapidez de atencion y poder tener una politica

crediticia sana para sus clientes.

De forma concluyente, se puede decir que se tiene un nivel medio de competividad y
que las Nanostore tienen su mayor fortaleza, en términos de agilidad y adaptabilidad. No
obstante, el nivel de competitividad se ve afectado, entre otros factores, por el acceso a
crédito, por la inseguridad, la falta de una planeacion estrategica, la vision de subsistencia

y no de modelo de negocio en crecimiento, y factores internos de toma de decisiones.
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Capitulo I. Planteamiento del problema

1.1 Antecedentes de la investigacion

Basados en lo establecido por Porter (1985), considerado el padre de la
competitividad y de la estrategia empresarial moderna, esbozé su teoria de las 5 fuerzas
basado en la idea clara de que cualquier negocio debe de analizar y conocer su
competitividad a través de ellas. Las cuales son: la amenaza de entrada de nuevos
competidores, la rivalidad entre los competidores existentes, la amenaza de productos y
servicios sustitutos, el poder de negociacion del proveedor y el poder de negociacion del

cliente.

Aunado a ello, se establece que el término Nanostore, en la mayoria de paises de
Centro América es conocido como pulperia cuya actividad es: un establecimiento
comercial de venta al menudeo de articulos de todo tipo entre ellos, comestibles, bebidas,
herramientas y ropa, ubicado en el campo o en la ciudad y en general montado con un

capital modesto (Cabrerra, 2020).

Por su parte, el Dr. Hau L. Lee (2004), desarroll6 la teoria de la Triple A
(Adaptabilidad, Agilidad y Alineacion), consideradas capacidades organizacionales que
ayudan a generar ventajas competitivas sostenibles y con ellas el desarrollo y continuidad

empresarial. (Posted, 2022)

Las Pulperias son conocidas como Nanostore, la cual es, segiin Blanco, E. E. &
Fransoo, J.C.(2013), es una tienda pequena e independiente que le pertenece a una familia
y es operada por ella misma. No cuenta con una bodega y tiene un presupuesto muy
limitado, por lo que todo el producto disponible estd a la vista (Fransoo, Blanco, & Mejia-

Argueta, 2017). Vende sus productos al por menor, en empaques individuales (Mejia-
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Argueta C. , 2019), cuyo precio es accesible para los vecinos, y se localiza en el mismo

vecindario que sus compradores (Ortega-Jimenez, 2021).

Avila, (2020), Blanco, E. E., & Fransoo, J. C., (2013), estiman que la importancia
del estudio de las Nanostore se fundamenta en que hay alrededor de 50 millones de
nanostores en paises en desarrollo, con un mercado compartido de la mitad del total del

mercado minorista en muchos paises (Mejia-Argueta C. , 2019) (Merchan, 2015).

Aunque muchos autores, tales como; Avila et al., (2020), Escamilla et al., (2020),
Gomez-Valencia, (2019), Mejia-Argueta, (2017) toman el término rnanostores como
sinénimo de lo que en Honduras se conoce como pulperia o trucha, en las “bodeguitas” de
otros paises, también consideradas como nanostores, venden también telas, ropa, calzado y

herramientas, lo cual no suele suceder en las Nanostore.

Las nanostores realizan sus transacciones generalmente en efectivo y otorgan crédito
a algunos clientes (Mejia-Argueta C. B., 2017). Suelen comprar pequenas cantidades de
los productos y ordenar nuevo producto con frecuencia. Esto crea un inconveniente a sus

proveedores, que tienen que visitarlas con frecuencia para ventas muy reducidas.

Las nanostores, en general, estan enfrentando varios desafios que son comunes a
otras microempresas en la region Mejia Argueta & Campos, (2020), citado por Ortega-
Jiménez et al, (2020). El desafio en la actualidad para las Nanostore es competir con
superficies mas desarrolladas como los supermercados, tiendas de conveniencia, asi como

las tiendas de descuento (Hard Discount) y quioscos en los centros comerciales.

Segun Mejia-Argueta C. (2019), las nanostores no van a desaparecer, por estar
vinculadas a cuatro importantes caracteristicas: uno, la densidad poblacional muy alta o

muy baja del entorno en que se encuentran; dos, que dependen de una poblacion con una
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situacion econdmica vulnerable; tres, que esta poblacion migra del campo a la ciudad y se
encuentra mas comoda en una pulperia que en un gran supermercado; y cuatro, que su
clientela desarrolla una relacion de confianza con el pulpero, siendo este un valor
diferenciado que les ayudara a sobrevivir a largo plazo (Gomez-Valencia, 2019), (Mora-

Quinones, 2021).

Con el tiempo las nanostores se iran adaptando para ser mas efectivas en areas de
suma importancia como es el manejo de inventarios, contabilidad, etc., y adicionalmente
deberan volverse mas eficientes en el uso de la tecnologia para mejorar el proceso logistico
(Boulaksil Y. & Belkora, 2017). Seguramente una de las claves mas importantes es que
deben de mejorar sus controles contables, tienen que aprender a llevar los libros de sus
entradas, sus salidas, su flujo de efectivo; asi también deberan de trabajar mas con la
rotacion de sus productos y no dejarse seducir por buenas promociones y descuentos,

siendo mas activos en sus decisiones de compras (Mejia-Argueta C. , 2019).

Adicionalmente, refieren Ortega-Jiménez y colaboradores (2020), las compaiias
distribuidoras de productos de consumo masivo pueden mejorar su cadena de suministros a
las nanostores, usando decisiones descentralizadas y sistemas autonomos, para una cadena
de suministros inteligente (ISC, por sus siglas en inglés), implementando sistemas que
permitan la generacion de 6rdenes de compra y ofrecer pagos electronicos a las Nanostore

(Kin, 2018).

Los mayores beneficios de las nanostores en la cadena de suministro inteligente,
segun Ortega-Jimenez (2021) son tres: (1) menor tiempo de entrega al cliente; (2) rapida
respuesta; y (3) mds eficiente y efectiva toma de decisiones para mejorar el desempefio
(Nasiri, 2020). Se debe de considerar que en Honduras las Nanostore deben de aprovechar

las innovaciones tecnoldgicas de tal manera que se pueda integrar la cadena de
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suministros, las ventas, la toma de decisiones, el servicio al cliente, etc., incrementando de

esta manera la productividad del sistema en su totalidad.

En la actualidad el mundo se enfrenta a varias crisis simultineamente: por una parte
la pandemia, que si bien es cierto favorecio a la fidelizacion de los clientes cercanos a las
Nanostore perdié mucho de su clientela transetnte, por otra parte la crisis de los
contenedores que ha afectado la cadena de suministros mundial ha encarecido los costos de
transporte de mercaderia internacionalmente, asi como la inflacion alimentaria, el aumento
de los precios del petrdleo y del gas natural y la escasez de los fertilizantes.
Adicionalmente las sequias en Brasil y Estados Unidos, las inundaciones en China, las
alarmas por las hambrunas en Africa y otros lugares, ha denotado la alta prioridad
econdmica a la seguridad alimentaria que los paises industrializados han dado, asi como a
la autodependencia en los productos primarios incluyendo granos y fertilizantes. Jalife, A.

(2022)

Este complicado panorama representa un reto y una oportunidad para las Nanostore y
para la industria minorista de productos de consumo masivo. En el decurso de la historia
humana, los desastres ocasionados por fenomenos antropicos y/o naturales, siempre han
sido una oportunidad para el comercio, la logistica, las cadenas de suministros, procurando

de satisfacer las necesidades humanas.

1.2 Enunciado del problema de investigacion

El estudio de las pequefias tiendas (Nanostore) de ventas de consumo masivo ha
alcanzado relevancia en los ultimos afios, tal es el caso del Instituto de Tecnologia de
Massachusetts, localizado en Estados Unidos de Norte América, quienes han venido
analizando el tema a nivel de grado, postgrado y doctorado, debido a la importancia que

estd representando este sector a nivel mundial, no solo para las empresas de distribucion de
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consumos masivo, sino también, para aquellos que buscan analizar y mejorar temas como;
distribucion, competitividad, economia circular, pobreza, reciclaje, tltima milla de la
distribucion, créditos informales, atencion al cliente, preferencia de marca, impulso de
innovaciones, entre otros temas que han sido estimulados por factores tales como;
crecimiento de la demanda, expectativas del consumidor, cambios acelerados en las
politicas de las grandes empresas debido a las dinamicas globales, debido que al menos el
41% de los costos de la cadena de suministros estan explicados por la Gltima milla (MIT,

2022).

El termino pequeia tienda es redefinida por los profesores del Instituto de
Tecnologia de Massachusetts, denominandolas Nanostore, siendo aquellos pequefios
negocios operados por sus propietarios cuyo tamafio es mucho menor que la tienda de
conveniencia y que presentan un crecimiento acelerado en los mercados emergentes,
especialmente en las megaciudades conocidas también como Pulperias de muchos paises

en desarrollo (MIT Megacity Logistics Lab, 2022)

La importancia del estudio de las cadenas de suministro a partir del rendimiento de
las nanostore motiva a la academia a gestar acciones estratégicas para impulsar la
competitividad de sector y las operaciones no solo de los proveedores sino también de las
Nanostore. En este sentido, las cadenas de suministros son de suma importancia tanto para
las grandes empresas, asi como para los pequefios negocios. Existen tres caracteristicas de
la cadena de suministros que hoy en dia estan tomando relevancia, estos son la agilidad,
adaptabilidad y alineacion. La agilidad, se refiere a la capacidad de reaccionar rapidamente
a cambios de corto plazo en la demanda y abastecimiento; la adaptabilidad, que se refiere a
la capacidad de ajustar la cadena de suministro para adaptarse a las tendencias a largo

plazo del mercado; y la alineacion, que tiene que ver con la capacidad de hacer coincidir
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los intereses de los distintos participantes en la cadena de suministros con los intereses de

la empresa (Fransoo J. , 2020).

Hoy en dia, se ha demostrado que tanto las empresas como las Nanostore juegan un
papel clave para la mejora de competitividad de uno de los sectores que llega a mas
consumidores en todos los paises y que mueve inventarios como recursos monetarios
significativos en todo el mundo. Sin embargo, tanto en los paises desarrollado, emergentes
y aquellos no desarrollados, se evidencian desafios en su forma de operar, en la cadena de
suministros, en su agilidad, adaptabilidad y alienacion, representando amenazas no solo de

competidores, sino de modelos que vienen a sustituir su funcion (Argueta, 2019).

Honduras no es la excepcion a lo anterior, en la actualidad las Nanostore no son tan
agiles, no estan respondiendo oportunamente al mercado y a su demanda. Sus operaciones
son empiricas, la administracion de las operaciones como de los inventarios son débiles,
las relaciones con los clientes necesitan una mejora sustancial y un manejo formal
fundamentado en aspectos estratégicos, dado que los clientes no siempre quedan
satisfechos cuando se presentan en un establecimiento a realizar una compra, y su nivel de
respuesta ante efectos disruptivos no son acelerados, en todos los casos se convierten en
una curva que relantiza su operacion y termina afectando sus resultados, a la vez, que el
analisis de la competencia en muchos espacios, se convierte en una accion empirica sin

resultados estratégicos para la operacion.

En cuanto a la adaptabilidad, las Nanostore, muestran una infraestructura débil, que
termina no solo limitando su capacidad de almacenar, sino también limitando la capacidad
de contar con diversidad de unidades para la venta, muchas no cuentan ni con el espacio
minimo necesario que requieren los proveedores generando una acumulacion en la

planimetria que no visibiliza los productos, los materiales y contenidos relativos a cada
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producto o servicio. En el caso de las finanzas, el manejo de los recursos no muestra
evidencias de registros contables, los ingresos y egresos no tienen documentacion y no han
sido empleados para la reinversion y crecimiento, sino para la subsistencia de sus
negocios, al mismo tiempo, que el manejo estratégico de los aspectos administrativos no
muestran una mision o vision fundamentada y no les permiten estar alineados con una
vision enfocada en la competitividad y crecimiento. Todo esto hace que este sector cada
dia sea menos competitivo y eficiente, Maxime en tiempos donde las grandes cadenas de
supermercado como ser Walmart y La Colonia, asi como aquellas cadenas de
supermercados independientes, estan llegando a los barrios, colonias y residenciales con
un modelo compacto que ofrece unidades de medidas al mismo nivel que las Nanostore
pero con presentaciones, atencion, trafico, planimetria, métodos de pago, agilidad,

adaptabilidad y alineacion estructurada y versatil, en contraste con estos negocios.

De continuar estos problemas no solo se vera afectado el sector de las Nanostore, su
pérdida de agilidad, adaptabilidad y alineacion puede orillarles a acelerar su proceso de
muerte microempresarial, al mismo tiempo que tendra un impacto; a nivel del hogar, dado
que son negocios de subsistencia. A nivel de proveedores, dado que explican al menos el
30 al 60% del rendimiento de las cadenas de suministro de las grandes empresas de
consumo masivo. A nivel de clientes, dado que el crédito informal y las distancias se

incrementarian. Por ello, es necesario analizar;

(Cuadl es el impulso a la diferenciacion de las Nanostore de Tegucigalpa a partir de la

mejora de su agilidad y adaptabilidad?

1.3 Objetivos

El objetivo general de este estudio es Analizar el impulso a la diferenciacion de las

Nanostore de Tegucigalpa a partir de la mejora de su agilidad y adaptabilidad

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAH 22

1.3.1 Objetivos especificos

1. Estimar la relacion existente entre el nivel de agilidad y adaptabilidad para la
mejora de la diferenciacion de las Nanostore de Tegucigalpa.

2. Estimar el nivel de adaptabilidad existente en las Nanostore en Tegucigalpa.

3. Analizar el estado de la competitividad actual en las Nanostore en Tegucigalpa.

4. Evaluar el nivel de relacion de la ineficiencia operativa y debilidad tecnoldgica de

las nanostores y su efecto en la diferenciacion de las Nanostore en Tegucigalpa.

1.3.2 Preguntas de la investigacion

1. (Cual es el nivel de relacion existente entre el nivel de agilidad y adaptabilidad
para la mejora de la diferenciacion y una ventaja competitiva en las Nanostore de
Tegucigalpa?

2. (Cuadl es el nivel de adaptabilidad existente en las Nanostore en Tegucigalpa?

3. (Cual es el estado de la competitividad actual en las Nanostore en Tegucigalpa?

4. ;Cuadl es el nivel de la relacion existente entre la competitividad, agilidad y

adaptabilidad de las Nanostore en Tegucigalpa?

1.4 Justificacion

El estudio servira para demostrar cuan competitivas son las Nanostore en
Tegucigalpa, detallando los factores que las diferencian y las brechas que existen en torno

a su operacion, agilidad y adaptabilidad.

El estudio beneficia a todos los sectores: a los pulperos, porque les permite operar de
una manera mas eficiente; a los proveedores, porque da pautas de como mejorar las

cadenas de suministros; y a la sociedad, porque muestra no solo los portafolios de producto
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sino también aquellas oportunidades de mejora en la atencion para incrementar

satisfaccion del cliente.

Los nuevos conocimientos que deja el estudio son los niveles de agilidad,
adaptabilidad y diferenciacidon que tiene este sector, clasificandolos en de bajo nivel,
medio nivel y alto nivel. Actualmente, el pais necesita opciones para mejorar esos niveles
en las Nanostore de Tegucigalpa a corto plazo, a un menor costo, para la mejora de la

competitividad.

El motivo mas importante que ha impulsado a profundizar y desarrollar este tipo de
estudio es lo atractivo y prometedor del rubro ya que es un mercado que solo ha sido
explotado muy empiricamente y que ademas ofrece una actividad de desarrollo para el

pais.

1.5 Delimitacion de la investigacion

La investigacion se realizo en las colonias de Tegucigalpa, Francisco Morazan. El
estudio se baso en las respuestas de encargados de una muestra de Nanostore del area a
una encuesta aplicada por la UNAH en febrero de 2020, en la que se les solicitaba

informacion clave del proceso de comercializacion, financiamiento y competitividad.

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAH 24

Capitulo I1. Marco Tedrico

2.1 Glosario

2.1.1 Definicion de Conceptos
o Agilidad
La Inteligencia de Negocios (BI por Business Intelligence) es una herramienta
informatica empresarial sobre la cual se sustentan ventajas competitivas en diversas
compafiias de clase mundial. Asi mismo, en el entorno global altamente competitivo y
cambiante, la capacidad de una organizacion para detectar los cambios, tomar decisiones e
implementar cambios rapidamente marca la diferencia entre crecer o desaparecer; este
atributo en una organizacion se denomina agilidad organizacional (AO) (Gonzéles, 2017,
p239).
e Adaptabilidad de un negocio
Uno de los primeros autores que hablo sobre el tema fue Ashby (1956, citado en
Gonzélez, 2015), quien relaciona la adaptabilidad con “la estructura que debe adoptar toda
organizacion de acuerdo con el grado de complejidad ambiental que se le presenta” (p. 71).
e Alineacion de un negocio
La alineacion empresarial es una forma en la que los profesionales pueden organizar los
elementos de su empresa para que trabajen juntos con el fin de alcanzar los objetivos
empresariales. La alineacion estratégica puede beneficiar a su empresa de muchas
maneras, incluyendo la racionalizacion de los sistemas empresariales y la mejora de la
colaboracion de los empleados.
e Nanostore
El concepto de NANOSTORE es reciente y fue oficialmente introducido en el afio
2013, segun Ortega-Jiménez et al., mencionando a ((E. E. Blanco & Fransoo, 2013), para

describir las pequefias tiendas existentes en la mayoria de los paises donde no existen
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barreras formales en la practica para operar una tienda. Las nanostores son los
establecimientos con menos de cinco empleados normalmente el duefio del negocio y que
no van a desaparecer por estar vinculadas a cuatro grandes caracteristicas: uno la densidad
poblacional alta y baja que son los menos atendidos por los canales modernos.
e Competitividad
Es la capacidad de una persona u organizacion para desarrollar ventajas competitivas
con respecto a sus competidores, obteniendo asi una posicion destacada en su entorno
(Roldan, 2016).
e  Quioscos
Se trata de una construccion de reducidas dimensiones en la mayoria de los casos, el
cual esta destinado a albergar distintos productos para la venta, como periddicos, revistas,
y golosinas. De igual forma es visto como una manera poco mas estable de comercializar
productos en dreas publicas, saliendo de lo que seria vender de forma ambulante
(Concepto, 2022).
e Transeunte
Se deriva del vocablo latino transiens, es un adjetivo que permite calificar a quien esta
transitando por un sitio. Un transeunte, por lo tanto, es alguien que pasa por una cierta
zona (Gardey., 2020).
e Decurso
Este vocabulario hace referencia de la sucesion, progresion, linea, reanudacion,
continuidad o prosecucion del tiempo, época, espacio, duracion o intervalo (Group., 2015).
e Diferenciacion
Es una estrategia competitiva que tiene como objetivo que el consumidor perciba de
forma diferente el bien o servicio ofrecido por una empresa, con respecto a los de la

competencia (Nicole, 2016).
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e Atributo
El termino en principios hace referencia a un grupo de cualidades o caracteristicas que
son propias y Unicas de una persona, objeto o lugar, estas propiedades lo hacen
diferenciable o reconocido (Rodriguez, 2021).
e Volatilidad
Es un término que hace referencia a la variacion de las trayectorias o fluctuaciones de
los precios (Gil, 2015).
e Cluster
En el ambito empresarial, clister se refiere a un conjunto o conglomerado de empresas
del mismo ramo interconectadas entre si en el marco de un territorio (significados, 2022).
e Sistematizar
Es el proceso por el cual se pretende ordenar una serie de elementos, pasos, etapas, etc.,
con el fin de otorgar jerarquias a los diferentes elementos (Editorial, 2013).
e Innovador
Es la creacion de alglin: producto, bien, servicio u proceso, que se caracteriza por ser
algo nuevo, perfeccionado, que sale de lo convencional, no repetido o comun.
Se debe encontrar en un estado mental creativo y productivo para poder desarrollar lo
que tiene en mente (Visa, 2013).
e Interdependencia
Hace referencia al conjunto de relaciones reciprocas que se establecen entre diversas
personas, elementos, entidades o variables.
En este sentido, es una relacion de dependencia mutua y equitativa, donde todos los
factores involucrados se beneficia, complementan o cooperan de formas variadas con los

demas (.significados, 2022).
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¢ Deslocalizacion
Es la operacion o practica que llevan a cabo algunas empresas, la cual consiste en
mover todo su sistema productivo a regiones o paises que les permiten producir con menos
costes de produccion (Fortun, 2021).
e Microcréditos
Pequetios préstamos que se conceden a personas con un reducido nivel de recursos
economicos, es decir, a aquellas que crecen de las garantias suficientes para acceder al
sistema bancario tradicional, pero que tienen capacidad emprendedora, por lo que también
se les denomina pobres emprendedores (Martin, 2010).
¢ Incubacion
Es el proyecto que se lleva a cabo para analizar su puesta en marcha y el cumplimiento
de los objetivos planteados. Esta fase podria durar entre uno afio y afio y medio, se hace un
seguimiento del negocio para potenciar ciertas areas (Westreicher, 2020).
e Resilencia
Se refiere a la capacidad de sobreponerse a momentos criticos y adaptarse luego de
experimentar alguna situacion inusual e inesperada. También indica volver a la
normalidad. La resiliencia es una aptitud que adoptan algunos individuos que se
caracterizan por su postura ante la superacion de alguna adversidad y de mucho estrés, con
el fin de pensar en un mejor futuro (Significados, 2022).
e C(liente
Es una persona o entidad que compra los bienes y servicios que ofrece una empresa
(Quiroa, 2019).
e Crédito
Es un préstamo de dinero que una parte otorga a otra, con el compromiso de que, en el

futuro, quien lo recibe devolvera dicho préstamo en forma gradual (mediante el pago de
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cuotas) o en un solo pago y con un interés adicional que compensa a quien presta, por el
tiempo que no tuvo ese dinero (Educaportal, 2019).
e Bancos
Es una institucion financiera incluida en la categoria de empresas, su principal funcién
y razon de existencia es la captacion de clientes que depositen alli su dinero y a través de
esos depositos poder realizar préstamos a terceros e incluir otros servicios (Etecé, 2022).
e Presupuesto
Es una herramienta de planeacion que expresa en términos financieros o monetarios las
operaciones y recursos que forman parte de la empresa en un periodo de tiempo
determinado, para lograr los objetivos fijados por la organizacion en su estrategia
(Gonzélez M. , 2021).
e Préstamo
Entrega de un capital a una persona con la obligacion de devolverlo, junto con los
intereses acordados. Habitualmente esta devolucion se realiza mediante cuotas periddicas,

compuestas de capital e intereses (Eleconomista, 2019).
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2.2. Marco Tedrico

El marco teorico se sustenta en lo propuesto por Porter (1985), a partir del concepto
de la ventaja competitiva, (es cualquier caracteristica de una empresa, pais o persona que
la diferencia de otras colocandole en una posicion relativa superior para competir. Es decir,
cualquier atributo que la haga mas competitiva que las demas (Sevilla, 2016). Este
concepto se relaciona estrechamente con el concepto de valor, el cual se define como lo
que los compradores estan dispuestos a pagar para satisfacer las necesidades o
proporcionar bienestar (Real Academia Espafiola, 2021) y el crecimiento de este valor a un
nivel superior se debe a la capacidad de ofrecen precios mas bajos en relacion a los
competidores por beneficios equivalentes o proporcionar beneficios tnicos en el mercado

que puedan compensar los precios mas elevados.

En este sentido, cada empresa es vista como el resultado de un conjunto de
actividades que se desempefian para disefiar, producir, llevar al mercado, entregar y apoyar
sus productos. Todas esas actividades pueden ser representadas usando la cadena de valor
la cual identifica el valor para los clientes, fuente confiable de la ventaja competitiva. Que
en muchos casos puede sustituir al concepto tradicional de costo en términos de

planificacion empresarial. (Quintero & Jose, 2006)

La ventaja competitiva se enfoca en dos preguntas fundamentales, la primera de estas
es: jcudl es el valor rentable a largo o mediano plazo para un dado tipo de empresa? Y la
segunda interrogante plasmada por Porter es ;Como puede cada género de empresa
asegurarse de producir y perpetuar este valor?, a lo que Porter responde qué en ambas
interrogantes; la ventaja competitiva crece fundamentalmente debido al valor que una

empresa es capaz de generar (Porter, 2007).
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En tal sentido, Porter propone como argumento central de su teoria de la ventaja

competitiva que Porter (2007); define los siguientes determinantes de la ventaja

competitiva nacional como ser:

Condiciones de los factores; esto consiste en la teoria econdmica estandar,
los factores de produccion, trabajo, tierra, recursos naturales, capital,
infraestructura. Estos determinan el flujo del comercio. Es decir, como la
dotacion de recursos, la mano de obra, la base cientifica que sustenta la idea
comercial, también la eficacia, la capacidad de respuesta y las relaciones que
establezca cada empresa con su medio. (Unis, 2005)

la Estrategia, estructura y rivalidad de las firmas; esto consiste en las
circunstancias y el contexto nacional, las tendencias fuertes como las
empresas que se crean se organizan y se gestionan, asi como en cual sera la
naturaleza de la rivalidad doméstica. Es decir que el solo hecho de saber que
otra marca busca lo mismo que nosotros, genera un efecto estimulante que, a
medio o largo plazo, nos ayuda a mejorar la calidad de nuestro producto,
crear nuevas estrategias de mercado y emprender un proceso de mejora
continua del cual se derivan nuevas ventajas competitivas (Perez, 2021).
Condiciones de la demanda; se refiere a que podria suponerse que la
globalizacion de la competencia disminuird la importancia de la demanda
local. Por lo que da a entender que, si un grupo de compradores es exigente,
estd bien informado y mantiene una actitud critica frente a lo que le ofrecen,
las empresas de ese sector inexorablemente tendrian que hacer su mejor
esfuerzo para satisfacer esa demanda (Perez, 2021).

Industrias relacionadas y de apoyo; se refiere a que los proveedores locales

internacionalmente competitivos crean ventajas en la industria secundaria de
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varias maneras. Primero, entregan los insumos econémicos de modo

eficiente, oportuno y rapido de manera preferencial (Porter, 1990).

Una empresa se considera rentable si el valor que es capaz de generar es mas elevado
de los costos ocasionados por la creacion del producto. A nivel general, se puede afirmar
que la finalidad de cualquier estrategia de empresa es generar un valor adjunto para los
compradores que sea mas elevado del costo empleado para generar el producto. Se define
como estrategia al procedimiento dispuesto para la toma de decisiones o para accionar
frente a un determinado escenario. Esto, buscando alcanzar uno o varios objetivos

previamente definidos (Westreicher, 2020).

En vista de lo anterior, y relacionando las posiciones teéricas con el tema, se
determina que una empresa puede alcanzar las fuerzas determinadas por Porter (2007),
siempre y cuando acelere sus acciones hacia una agilidad, adaptabilidad y alineacion por
sobre el resto de su competencia. Es decir, si existe una velocidad en la reaccion de los
cambios en el mercado, en las exigencias de proveedores y de clientes, podra tener cautiva
una demanda y un segmento de mercado. Detalladamente se presume tentativamente que
las acciones relacionadas con la agilidad, adaptabilidad y alienacion de la cadena de
suministros de cualquier negocio lleva a la reconfiguracion del mismo para que pueda
atacar; las amenazas de entradas de nuevos competidores, rivalidad entre los competidores,
amenazas de productos y servicios sustitutos, poder de negociacion con clientes y

proveedores.

Por lo cual si cada una de las nanostore establece una estrategia que se adapte a su
conveniencia para obtener una ventaja competitiva ante las demas nanostore y modelos de
negocios de las grandes cadenas de supermercados, lograra establecer una posicion

competitiva. Basdndose en la agilidad, adaptabilidad, alineacion que resultan en la
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diferenciacion, que es una estrategia competitiva que tiene como objetivo que el

consumidor perciba de forma diferente el bien o servicio ofrecido por una empresa, con

respecto a los de la competencia (Roldan, 2016).

2.3. Marco Referencial

2.3.1. Competitividad

Dentro de las diversas definiciones de competitividad, se identifica la denominada

competitividad empresarial (Ibarra Cisneros, M.A., Gonzalez Torres, L.A. y Demuner

Flores, M.R., 2017), establece que de igual manera que existe la imposibilidad de

establecer una sola concepcion; sin embargo, las definiciones vertidas por diversos autores

tienden a desagregar el tema de la competitividad internacional y focalizarlo al plano

nacional-local al interpretar que la competitividad empresarial es una parte integrante de la

competitividad de los paises y por tanto, no son excluyentes.

Tabla 1. Definiciones en base a Autores de Competitividad

No Nombre del Autor Definicion
Documento
La competitividad es la medida
en que una nacion, bajo condiciones
de mercado libre y leal, es capaz de
producir bienes y servicios que
. Gestion de calidad y Vancevich, J y | puedan superar con éxito la prueba de
competitividad Lorenzi, P. los mercados internacionales,
manteniendo y aun aumentando al
mismo tiempo, la renta real de sus
ciudadanos. (Vancevich, J. y Lorenzi,
P., 1997)
_ ‘ Para las empresas competitividad
El poder de la Luis Rubio y o ‘ .
2 o . significa la capacidad de competir
Competitividad Veronica Baz '
exitosamente en los mercados
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No

Nombre del
Documento

Autor

Definicion

internacionales y frente a las

importaciones en su propio territorio.

(Rubio, Luis y Baz, Veronica, 2004)

The international
competitiveness of

countries

Kharlamova, G

& Vertelieva, O.

La competencia en los mercados esta
aumentando, lo que alienta a las
empresas y las economias nacionales
a ser mas competitivas posible.
(Kharlamova, G., & Vertelieva, O. ,
2013)
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No

Nombre del
Documento

Autor

Definicion

Economia Urbana

Camagni,

Roberto

La competitividad del territorio
emerge para subsidiar la
competitividad de la empresa. Esta
claro que quien competird y actuara en
los mercados serda cada una de las
empresas y que estos empresarios
locales estdan generados, en gran
medida, por el contexto local; sus
procesos se apoyan de forma decisiva,
para gobernar y convivir con la
incertidumbre, sobre procesos
socializados o de explicita accion
colectiva de caracter territorial. Por
esta razon, en los territorios se ajustan
las empresas y redes de empresas, los
equipamientos e infraestructuras, el
capital humano, el capital social, el
capital institucional y las politicas
publicas y las actuaciones de las
grandes empresas para llevar a cabo

todo esto. (Camagni, 2005)

Teorias de las
restricciones y enfoque
sistémico aplicadas al
analisis de la
competitividad de las
empresas de clase

mundial en Honduras.

Acevedo

Amaya, M. R

Los paises en desarrollo este tema
toma mas relevancia aun por su
necesidad de crecer y desarrollarse de
manera sostenible, para lo cual,
existen sesgos debido a los métodos
con los que se mide sus niveles de
competitividad, ya que estos se
encuentran enfocados en paises con
economias desarrolladas. (Acevedo,

2018)
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No 1;‘(’)‘3};;‘;&? Autor Definicién
La  estrategia  competitiva  se
fundamenta en dos aspectos centrales.
El primero es el atractivo de los
sectores  industriales desde la
Ventaja competitiva: perspectiva de la rentabilidad y de los
creacion y Michael E. factores de que depende.
5 sostenimiento de un Porter El segundo aspecto abarca los
desempefio superior sectores de la posicion competitiva en
que se estd dentro de un sector
industrial, en algunas compaifiias son
mucho mas rentables que otras.
(Michael E. Porter, 2015)

Fuente: Construccion propia

De lo anterior, y haciendo conjuncién de los conceptos expresos en la Tabla 1
competitividad se define como; la capacidad de una persona u organizacion sin distincion
de su estructura, rubro y tamafio, para desarrollar ventajas competitivas con respecto a sus
competidores, obteniendo asi una posicion destacada en su entorno. Esto es una cierta
habilidad, recurso, tecnologia o atributo que hace superior al que la posee, adelantandole o

disminuyendo la incertidumbre o cambios en el mercado.

Al respecto, Abdel y Romo (2017) enfatizan que la competitividad empresarial se
deriva de la ventaja competitiva que tiene una empresa a través de sus métodos de
produccion y de organizacion (reflejados en precio y en calidad del producto final) en

relacion con los de sus rivales en un mercado especifico.

Por su parte, la competitividad no se mueve en un solo &mbito, esta se desarrolla en
cuatro momentos: empresarial, industrial, regional y nacional, siendo la competitividad

empresarial el pilar fundamental para el desarrollo de las naciones. (Krugman, 2000)
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La factibilidad de que una empresa alcance y mantenga sus niveles de competitividad
se concentra en las competencias distintivas o ventajas competitivas que desarrolle
internamente y en los condicionamientos externos que le brindan tanto la industria o sector
al que pertenece, como la regidén-pais en la que se encuentra ubicada. (Cabrera-Martinez,

2012)

Lo anterior, concuerda con el punto de vista de Flores y Gonzalez (2009, p. 88), el

cual establecen qué:

El éxito empresarial descansa en la capacidad organizativa de anticiparse y
reaccionar a las exigencias de los mercados, para hacerlo posible hay que tener en cuenta
que en un mercado el cliente ya no es una masa uniforme facil de delimitar, todo lo
contrario, en vista a sus habitos de consumo y el escenario tecnologico en el que se
desenvuelve suponen en desafio para el éxito de muchas marcas que deben hacer frente al

reto de la personalizacion.

Para las empresas poder anticipar lo que el cliente quiere adquirir, deben tener en
cuenta los factores como sus gustos, motivaciones y rutinas este es el primer paso obligado
para poder anticipar y cubrir sus demandas y cumplir unas expectativas que, de no
satisfacerse, la competencia podria atacar. Para ello son muchas las empresas que estan
enfocando sus equipos hacia esa direccion de investigacion. Analistas, disefiadores de
experiencia, para alinear sus servicios y productos segiin la demanda, mejorar la toma de

decisiones y reducir incertidumbre.

En relacion con las exigencias de los mercados, haciendo uso de la estrategia
competitiva significa elegir deliberadamente un conjunto de actividades diferentes, sin
embargo; hoy en dia ya no es suficiente formular estrategias para ser competitivo solo a

nivel de empresa, mediante la construccion de una cadena de valor para la misma, ademas
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favorece la articulacioén productiva promoviendo de esta manera la permanencia de las

empresas que lo conforman en el largo plazo.

En tal sentido, se requieren estrategias que sirvan para potenciar el desarrollo de

sectores de actividad y a su vez promuevan el crecimiento econémico y la capacidad

competitiva de las regiones y por ende de los paises. Entre estas estrategias se destacan las

siguientes (Narvaez, 2008):

Integracion y cooperacion, el mercado mundial no pueden actuar de manera
descentralizada y aislada, sino en forma de cluster industriales (grupo de
empresas organizados en redes de colaboracidn), todo esto con el fin de hacer
frente a los requerimientos del entorno y generar efectos acumulativos de
aprendizaje e innovacion durante la interaccion que ocurra entre las empresas.
Desarrollo de capacidades medulares, los gerentes empresarios deben
comprender que las empresas y los sectores empresariales son competitivos
cuando poseen capacidades ademdas de competencias que les permitan estar
en procesos constantes de innovacion en productos y procesos.

La especializacion del sector, mientras mas grande sea el mercado, mas
especializadas debe ser las empresas, conforme el mundo transita hacia una
economia global, las empresas van a tener que especializarse mas y mas.
Cooperacion con entes externos al sector (Gobierno y Comunidad), el
objetivo de todo gobierno es proporcionar riqueza y bienestar social a sus
ciudadanos, incrementandolo a lo largo del tiempo, el papel de estos a favor
de la competitividad pasa por su capacidad para facilitar su desarrollo de

industrias y empresas en su ambito territorial de responsabilidad, generando
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un clima adecuado y desarrollando politicas publicas en linea de las
necesidades especificas de las empresas.

e Fundamentar la competitividad y productividad del sector empresarial
sobre la base de un mayor solidaridad y cooperacion social, con el fin de
un crecimiento material del sector propiamente dicho y del entorno social
donde se encuentre ubicado y tal desarrollo es en parte de responsabilidad de
las empresas que lo conforman. En tal sentido, las empresas deben crear
condiciones que permitan satisfacer a los clientes, ofrecer producto de
calidad, rendir cuentas a sus accionistas, cumplir con los proveedores,
respetar a sus competidores, fomentar el bienestar de sus trabajadores, la
sustentabilidad del medio ambiente y contribuir a mejorar las condiciones de

vida de la comunidad a la cual pertenece.

Para lo anterior, se requiere como factor clave de éxito la flexibilidad, la cual hace
referencia a la posibilidad de reorganizar o reestructurar la organizacion, tareas, procesos o
canales de comunicacion internos de la empresa en pro de las condiciones actuales del
entorno (Sura, 2020), entendida como la capacidad que posee un objeto o persona de la
capacidad del empresario de adaptarse de manera répida a los cambios que demanda el

mercado.

Desde otro punto de vista; Sosa (2020), establece que el impacto del capital humano
en los niveles de competitividad ha crecido en paises desarrollados y de manera particular
en Centroamérica en los procesos de fabricacion, ya se trata del recurso humano; el nivel
educativo del individuo es especializado para el puesto que la industria de manufactura
intermedia o claster ocupan para la productividad, debe ser de mayor calidad, eficacia y

con eficiencia; ya que el individuo tendré un mayor poder de conocimiento para
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generalizar su labor en el micro-entorno de sus capacidades autonomas seran mas

competitivas.

Para Ruiz-Diaz et al. (2016), a nivel de empresa o industria, se considera
fundamental para la competitividad la mano de obra calificada y la capacidad
administrativa. Las empresas deben estar en condiciones de disefiar e implementar
estrategias. Considera que una condicioén importante para la competitividad es la capacidad
de gestion de la innovacion, asi como el uso de mejores practicas a lo largo de la cadena de
valor: desarrollo, adquisicion, mantenimiento de inventarios, produccion y
comercializacion. Las Uinicas empresas competitivas, desde el punto de vista de la
competitividad sistémica, serdn aquellas que cumplan al mismo tiempo con los siguientes
cuatro criterios (Esser et al., 1994): eficiencia (productividad del trabajo y del capital),
calidad (aseguramiento continuo de la calidad), flexibilidad (tiempo necesario para generar
un producto con nuevas caracteristicas) y rapidez (capacidad de generar innovaciones en

sucesion).

Para Acevedo et.A1 (2018), el término competitividad es entendido desde diferentes
ambitos, empresarial, industrial o sectorial y la regional; englobando las anteriores también
se encuentra la competitividad de los paises o nacional. Algunos de estos términos no son
aceptados ampliamente entre los tedricos como lo son la competitividad regional o

nacional debido a que el tema es aceptado ampliamente a nivel empresarial.

2.3.2. Competitividad a Nivel Macro

A nivel macro la competitividad puede medirse a partir de los indicadores y
metodologias propuestas por el Fondo Monetario Internacional (FMI), Banco Mundial

(BM), Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL) y los indicadores
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macroecondémicos de rendimientos de las naciones propuestos por autores como Porter

(1985).

El concepto de competitividad se refiere a las empresas que exportan productos y
compiten en el mercado internacional, en el mercado interno, una empresa es competitiva
cuando cuenta con herramientas que le ofrecen una ventaja frente a sus competidores en
vista que cuando compite su esfuerzo es mayor y por esa razon se establecen planes de
innovacion, mejora la eficiencia de sus procesos para satisfacer las necesidades del cliente

quien activa el mercado y decide de acuerdo a sus recursos que y cuanto comprar.

El concepto de ventaja competitiva se fundamenta en la eficiencia de la
productividad y en los factores que la determinan dentro de la empresa, teniendo en cuenta
la relacion entre la produccion obtenida mediante un sistema de produccion de bienes y
servicios y los recursos que se utilizaron para el uso eficiente o la relacion entre los

resultados obtenidos con respecto de los recursos usados y el tiempo que toma adquirirlos.

e FMI indice de competitividad

Segun Porter (1999), plantea el enfoque de la ventaja competitiva como el valor que
una empresa logra crear para sus clientes y que supera los costos satisfaciendo los factores
de la competencia que determinan el atractivo de un sector industrial y sus causas, asi

como los que cambian con el tiempo y pueden ser modificados mediante la estrategia.

Este valor corresponde a lo que los individuos estan dispuestos a pagar y alcanza su
expresion superior en la medida que los precios de oferta son mas bajos que los ofrecidos
por la competencia (Berzaquen, 2010). Para ello se requiere que las personas al adquirir un
bien o servicio este obtenga beneficios equivalentes. La estrategia Optima debiera reflejar

una adecuada comprension del entorno a las demas empresas.
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Para desarrollar un indice de competitividad regional para un pais constituye un
verdadero esfuerzo, para construir una herramienta que apoye al desarrollo, considerando
cada aspecto y entendiendo claramente el concepto de competitividad que se quiere medir
en base a una administracion eficiente de los recursos con los que se cuentan para el

incremento de la productividad.

e Indicadores macroeconémicos de competitividad

El indice global de competitividad (IGC) del Foro Econémico Mundial (FEM), mide
la capacidad que tiene un pais de generar oportunidades de desarrollo economico a los
ciudadanos, este medio mide los factores que impulsan la productividad y proporcionan las
condiciones para el progreso social y la agenda de desarrollo sostenible, basandose en doce

(12) pilares los cuales se detallan a continuacion.

Tabla 2. Pilares de competitividad

Entorno Habilitante Capital Humano
* Instituciones * Salud
* Infraestructura * Habilidades

* Adopcion de Tics
* Estabilidad macroecondémica

Mercados Ecosistema de innovacion

* Mercado de Bienes * Dinamismo Empresarial

* Tamafio del Mercado * Capacidad de Innovacion
* Mercado Laboral * Dinamismo Empresarial

* Mercado Financiero * Capacidad de Innovacién

Fuente: Foro mundial de competitividad
Esa edicion especial analiza las tendencias historicas sobre los factores de
competitividad, asi como las ultimas reflexiones sobre las prioridades futuras.

Proporciona recomendaciones en tres lineas de tiempo como ser;

a) aquellas prioridades que surgen del analisis historico antes de la crisis de salud.
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b) aquellas prioridades necesarias para reactivar la economia, mas alla de las
respuestas inmediatas a la crisis de COVID-19, mientras se integra a las personas y al

planeta en las politicas econdmicas (resurgimiento en los proximos 1-2 afos).

¢) las prioridades y politicas necesarias para reiniciar los sistemas economicos a largo
plazo para lograr una prosperidad sostenible e inclusiva en el futuro (transformacion

durante los proximos 3-5 afios) (Innovacion, 2020).

De acuerdo con el informe elaborado por el Foro Econdmico Mundial, durante 2019
Costa Rica se ubico en la posicion 62, de 141 paises. Le sigui6 Panama que lleg6 a la
casilla 66, Reptblica Dominicana a la 78, Guatemala a la 98, Honduras a la 101, EI

Salvador a la 103 y Nicaragua a la 109 (Predik,2019).

En el caso de Honduras, la competitividad fue estable en 2019, alcanzando una
calificacion de 52,63 puntos en el indice de competitividad, reporte publicado por el foro
economico mundial, que mide como utiliza un pais sus recursos y capacidad para proveer a
sus habitantes de un alto nivel de prosperidad, en comparacion a afios anteriores ha
mejorado en lo que obtuvo 52,46 puntos (Datosmacro,2019). Este valor sittia a honduras
en el puesto 101 por lo que se cuenta con un nivel de competitividad muy deficiente si lo

comparamos con el resto de los 141 paises del ranking.

2.3.3. Competitividad a nivel micro

La competitividad est4 presente a nivel macro y microeconémico. La competitividad
microecondmica se coloca en el centro de la competitividad nacional y regional. Por lo
general, es definida como la capacidad de una empresa para competir con éxito en un
mercado (es decir, para producir los bienes y servicios que se demandan en un mercado

eficiente y eficaz). Un mejor desempefio econdmico de las organizaciones permite mejores
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resultados, y ocupara una cuota de mercado mas grande. Este concepto es definido con

relativa claridad entre los tedricos segun Acevedo y colaboradores (2018).

Para Lira (2005) una dindmica micro-competitiva saludable y con un ambiente
propicio traslada esta competitividad a un nivel meso (regional) debido a la colaboracion e
integracion industrial, esto sustentado en Porter que desataca la asociatividad como

estrategia para el posicionamiento en una region.

Las empresas se hacen competitivas al cumplirse dos requisitos fundamentales:
primero, estar sometidas a una presion de competitividad que las obliga a despegar
esfuerzos sostenidos por mejorar sus productos y su eficiencia productiva a nivel micro, el
segundo, estar inmersas en redes sinérgicas dentro de las cuales los esfuerzos de cada
empresa se vean apoyadas por una serie de externalidades, servicios e instituciones.
Ambos requisitos estan condicionados a su vez por factores situados en el nivel macro

especificamente en el contexto macroeconémico y politico- administrativo.

Por tal razon, la competitividad estimula la busqueda de la integracion social,
exigiendo no solo reformas econdmicas, sino también un proyecto de transformacion de la
sociedad, la tarea pendiente de muchos paises en desarrollo radica en superar la
fragmentacion social y mejorar la capacidad de aprendizaje, ante todo la capacidad para
responder con efectividad a los requerimientos del mecanismo donde se desenvuelve el

pais (Ferrer, 2005).

Las estrategias de competitividad y su complejidad de caracter sistémico hacia las
nuevas tendencias en la tecnologia hacen imprescindible a cada empresa de los paises de
Centroamérica, para lograr que se organicen en redes de cooperacion tecnologica y

procuren una sintesis entre competitividad, se debe de recordar como el aprovechamiento
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sinérgico crea mejor posicion competitiva para las empresas ante un mundo tan

globalizado.

Por ello, los paises de la Regioén Latinoamericana deberian concentrarse en la
formacion de un namero selecto de polos de competitividad, o ntcleos industriales
estrechamente vinculados, ya que al interior de esas estructuras y en el marco de una
estrategia, existen mejores premisas para emprender procesos continuos de aprendizaje, asi
como un intenso intercambio informativo, mientras el sector publico ofrece facilidades
para proporcionar la infraestructura fisica intangible correspondiente y ser un actor social

que asuma un papel clave como actor en el proceso de industrializacion. (Ferrer, 2005)

De acuerdo con Ferrtaz, Kupfer y Haguenauer (1996), la competitividad puede
definirse como la capacidad de una empresa para crear e implementar estrategias
competitivas y mantener o aumentar su cuota de productos en el mercado de manera

sostenible.

En el comercio minorista es un sector estratégico como conocer las posibilidades de
un punto de venta es esencial si quieres diferenciarte de tu competencia y aumentar tus
ventas identificando su potencial de crecimiento adaptando las soluciones que mejor se
adapten a su negocio, conociendo un plan de accion especifico que permita innovar,
conocer las tltimas tendencias e incorporar nuevas tecnologias para convertir tu comercio
en un negocio muy competitivo y a su vez generar empleo a terceros, cadena de valor para
los clientes y proveedores, una alineacion en el sistema de compra venta de los productos a

comercializar, la adecuacion y adaptacion al mercado que es cambiante.

Para medir la competitividad en los escenarios sobre el modelo de negocio y nuestra

propuesta de valor hay que considerar los siguientes pasos (Apd, 2019):
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1. Evaluar la evolucion de las ventas y la rentabilidad; tomando como base los
afos anteriores y respecto a la situacion del propio sector al que pertenece,
siendo exigente en los objetivos marcados.

2. Analizar los procesos y la productividad; para ello hay que ahondar en el
aspecto de la alineacion de los procesos con la estrategia marcada, analizando
si nuestro foco de atencidon y nuestra fuerza como compaiia esta en la parte
mas estratégica y comprobando si la tecnologia que disponemos esta aplicada
correctamente con el fin de optimizar el proceso operativo.

3. Medir la calidad del equipo; contar con el talento adecuado es fundamental
para llegar a una consecucion exitosa de nuestros objetivos, de esa manera
estar innovando para ser mas competitivo.

4. Radiografia de nuestra estrategia; preguntarnos con qué valor diferenciales
cuenta nuestra estrategia y sobre todo saber si esta nos obliga a mejorar y
diferenciar nuestros servicios o productos los cuales nos facilitara si contamos
con la competitividad suficiente para abordar las consecuencias derivadas de
los sectores, canales y clientes que mas nos afectan.

5. Observar las tendencias de nuestro entorno; la necesidad de sistematizar los
procesos de observacion y entendimiento del entorno con el fin de detectar
con mayor antelacion posible como los cambios sociales o tecnologicos
pueden afectarnos, es quizé una de las principales situaciones para tener en

cuenta.

Como se aprecia en las lineas anteriores, la competitividad es un término amplio que
abarca distintos campos para poder ser medible y puede ser interpretado de diferentes
maneras, en el campo econdémico es donde cobra una mayor relevancia en vista que de

manera constante, las empresas tienen que buscar ventajas competitivas para sobrevivir en
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los mercados, siendo determinante tanto en su crecimiento como en su rentabilidad de

negocio.

2.3.4. Competitividad micro medicion

Existen diversos estudios que buscan determinar y explicar los rasgos que inciden en
la competitividad de un pais, desde la perspectiva de las Pymes considerando que desde el
punto de vista de la microempresa los estudios son escasos, con la finalidad de tener un
referente y aproximarse a la caracterizacion de la unidad de negocio referida. En una
investigacion realizada por Mancha, Moscoso y Santos (2016), se concluye que los
entornos productivos, de capital humano y de capital ptblico son elementos claves que

permiten aproximarse a una medicion de la competitividad a escala regional.

La Pyme industria es mas competitiva que aquellas que se encuentran en los sectores
del comercio y los servicios, por lo que se concluye que la competitividad también
depende del sector, mientras que Saavedra, Aguilar y Tapia (2004) apuntan que el nivel de

competitividad se relaciona con el grado de estudios del empresario.

e BM Doing Business

El Doing Business abarca las reglamentaciones que se aplican en 190 economias en
12 areas normativas de la actividad empresarial, con el objeto de evaluar el entorno para
los negocios en cada economia, los indicadores para la clasificar las economias segun la
facilidad para hacer negocios e impulsar a emprender las reformas del entorno empresarial

a fin de estimular el crecimiento econémico sostenible. (Business, 2019)

El Doing Business mide la creacion de una empresa (Apertura de un negocio y la
contratacion de trabajadores), Obtencion de un lugar (Manejo de permisos de construccion,

obtencion de electricidad y el registro de propiedades), Acceso al financiamiento
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(Obtencidn de crédito, proteccion de inversionistas minoritarios), Manejo de operaciones
cotidianas (pago de impuestos, comercio transfronterizo y contrataciones con el gobierno),
Operaciones en un entorno empresarial seguro (Cumplimiento de contratos y resolucion de

la insolvencia).

Para Jesus Lizcano, el nivel de competitividad de un sistema econémico nacional se
puede medir, bien desde una optica macroecondmica, esto es, valorando la capacidad y la
eficiencia de un pais a la hora de utilizar sus recursos de cara a incrementar el bienestar
econdmico de la sociedad y los ciudadanos de ese pais, asi como también desde una
perspectiva microecondmica, esto es, valorando el nivel de competitividad de las empresas
y su capacidad para que los productos que venden tanto en el mercado nacional como
internacional sean demandados por los consumidores o usuarios de los mismos. (El Siglo

de Europa, 2020)

En lo que respecta a la competitividad microecondmica, de las empresas, objeto
fundamental de estas lineas, aunque no hay indices que evalien adecuadamente a nivel
comparativo este tipo de competitividad, dado que los marcos juridicos, los mercados, los
organismos reguladores, etc., son muy distintos de un pais a otro, hay en todo caso una
opinion generalizada de que, aunque el nivel se puede considerar sustantivo en este pais,

queda todavia bastante por mejorar en este terreno.

En el 2019, Honduras obtuvo 52.63 puntos en el indice de competitividad, en
comparacion con otros afios anteriores que obtuvo 52.46 puntos, publicado por el Foro
economico mundial, que mide como utiliza un pais sus recursos y capacidad para proveer a

sus habitantes de un alto nivel de prosperidad.
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Figura 1 Indice de Competitividad Global Honduras

Fecha Ranking de indice de
Competitividad Competitividad
2019 101# 52 63
2018 101 5248
2017 ag° 56,00
2016 &g 56,46
2015 100 54 58
2014 111° 52,90
2013 Q= 5545
2012 &g 56,81
2011 a1 55,62
2010 ags 53,09
2009 &2e 56,80
2008 &3 55,60
2007 ag= 5;,06

Fuente: Foro mundial de competitividad
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Fuente: (Datosmacro, 2019)

El valor del 2019 sitia a Honduras en el puesto 101, es decir que tiene un nivel de
competitividad mundial bastante deficiente si se compara con el resto de los 141 paises del
Rankin, en la tabla No 1 se muestra la evolucion de la posicion de Honduras en el indice

de Competitividad Global.

Por otra parte, la competitividad de los productos puede materializarse

fundamentalmente en dos dimensiones: el precio de los productos y su calidad. Esto es, un
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producto sera mas competitivo cuando mas atractivo o interesante resulte para el potencial
demandante o consumidor, ello lo podré ser bien en términos de precio que resulte mas
barato que otros similares, o bien términos de calidad que se adopte mejor a las
necesidades o deseos del demandante, tanto por su duracion como por su seguridad, su
disefio, su funcionalidad o por otras posibles cualidades que desee el consumidor.

(Liscano, 2020)

2.3.5. Entorno de Negocios

El entorno de negocio puede definirse como el universo de factores o hechos
externos de una organizacion, estos aspectos ubicados fuera de las instituciones deben ser
relevantes para estar, por lo que las empresas deben interactuar con ellos, influir en ellos,
sin embargo, no pueden estar bajo su control, todo ejecutandose bajo una serie de

relaciones y normas previamente establecidas para condicionar su actividad.

Por tal razon, las organizaciones reciben recursos de su entorno, los transforma y
luego los regresa a ¢l en forma de producto terminado o servicios ofrecidos, por lo tanto, lo
mas conveniente antes de tomar cualquier decision gerencial es considerar el
comportamiento de los elementos del entorno y el efecto que tendrian sus decisiones.

(Afiez, 2022)

Algunas de las consideraciones que se deben tomar en cuenta son:

e La competencia (es la aptitud que tiene una persona, formada por
capacidades, habilidades y destrezas con las que cuenta para realizar una
actividad o cumplir un objetivo dentro del &mbito laboral, académico o

interpersonal. (Equipo editorial E. , 2020)
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e Oferta de recursos materiales, humanos y financieros (son los recursos de una
empresa que intervienen en la cadena productiva, su presencia es
indispensable para garantizar la perpetuidad del ciclo de la empresa). (Equipo
editorial E. , 2021)

e Preferencia de los clientes (en otras palabras, estos productos satisfacen las
diferentes necesidades que los consumidores tienen, siempre teniendo en
cuenta sus respectivas restricciones presupuestarias). (Sanchez Galan, 2015)

e Actividad reguladora (es el control de actividades de las entidades reguladas,
en concreto mediante la imposicion de obligaciones juridicas). (Montes

Pascual, 2014)

Sin duda, el desarrollo y el crecimiento de cualquier pais se basan en el numero y la
calidad de las empresas que existen en él, ya sean industriales, comerciales,
gubernamentales o de servicios. Tocar el tema empresas abre un amplio campo para la
investigacion y el andlisis, no solo por el impacto que estas tienen en los distintos sectores
de la economia en términos de la valorizacion de sus productos o servicios, sino también
por su incidencia en la generacion de empleo, el desarrollo regional, la innovacion de

productos y procesos y la investigacion, entre otros aspectos.

Pero si bien es fundamental analizar el tema empresas, no lo es menos referirse
primero a quienes las crean, ya sea aportando ideas innovadoras, cristalizandolas y
tomando el riesgo de echarlas a andar, mas con la pasion que con la razoén, como lo hacen
los emprendedores, o como los empresarios, que, mas que con el corazén, también
invierten recursos a largo plazo, con la mente fria y con un marcado animo de lucro,

evaluando y valorando el riesgo, en empresas no necesariamente innovadoras pero sin
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duda igual de importantes por el impacto econdmico que generan, segun Bucardo,

Saavedra Garciay Camarena Adame (2015).

Para Valbuena-Fernandez (2010), la investigacion en negocios internacionales ha
cobrado importancia durante los tltimos afios. El ambiente o entorno en los negocios
internacionales, se constituyo en el elemento caracteristico de la investigacion en el area,
diferenciandolo de las investigaciones propias de la gestion empresarial Guisinger (2008).
Es una disciplina, que busca reconocimiento en el campo de la investigacion, sin
desconocer la interdependencia que tiene con otras disciplinas, abarcando la politica, la
cultura, cultura de derecho y fiscal, marketing y estrategias (Portugal, Li, Guisinger, &
Ribeiro, 2009). Asi mismo, el estudio de la actividad de la empresa multinacional, como
actor principal en el &mbito de los negocios, ha sido objeto de estudio en sus diversas

areas.

A la vez Valbuena Fernandez (2011) propone que, surgen categorias como la
Inteligencia Competitiva (Mufioz & Fernandez, 2015), ligado al proceso de generacion y
circulacion de la informacion para la internacionalizacion. Por su parte, Pereira, Dards,
Gonzalo y Mascarell (2015), elaboran una revision temética relacionando la gestion del
conocimiento y la innovacion, como factores estratégicos para la internacionalizacion de
las empresas bajo la teoria de RED (la teoria de Red es parte de los sistemas complejos),
que se enfoca al estudio de fendmenos emergentes. Al mismo tiempo, surgen categorias
como la Inteligencia Competitiva (Mufoz & Fernandez, 2015), ligado al proceso de
generacion y circulacion de la informacion para la internacionalizacion. Por su parte,
Pereira, Dar6s, Gonzalo y Mascarell (2015), elaboran una revision tematica relacionando
la gestion del conocimiento y la innovacion, como factores estratégicos para la
internacionalizacion de las empresas bajo la teoria de RED (la teoria de Red hace parte de

los sistemas complejos, que se enfoca al estudio de fendmenos emergentes.
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Igualmente, se encontraron estudios relacionados con la cultura organizacional,
enfocados, por ejemplo, a la gestion de recursos humanos (AlTit & Hunitie, 2015), dando
énfasis a la gestion del conocimiento. Es de resaltar, los estudios de Culture International
Management (Rohlfer & Zhang, 2016), donde se revisan los conocimientos basados en
estudios culturales para establecer sus contribuciones a los negocios internacionales. En
consideracion a esto, una perspectiva interdisciplinaria de investigacion es la referida a la
teoria de antropologia de los negocios (Herrera, 2015). En ella se examina la aplicacion de
las teorias y métodos de la antropologia al campo de la administracioén y los negocios
internacionales, tales como la cultura organizacional, la investigacion de mercados y la

dimension intercultural que caracteriza a esta actividad en el ambito global.

Por otro lado, las investigaciones con perspectiva de las Ciencias de la
Administracion vinculan categorias como los procesos de comunicacion (Graga & Barry,
2016), orientados a la resolucion de conflictos en las dindmicas de internacionalizacion de
la empresa. Cano y Baena (2015), enfocan su estudio, a partir de los mecanismos de
negociacion internacional desde el punto de vista del manejo de la informacion y
comunicacion, basados en el uso de las principales tecnologias de informacion y

comunicacion (TIC).

También, cobran vitalidad los estudios enfocados al impacto de la Globalizacion,
donde han emergido indagaciones sobre la internacionalizacion de los servicios como
determinante de las exportaciones, en un marco de estrategias regionales frente a las
globales para empresas y economias nacionales. Los estudios acerca de la globalizacion
contemplaron aspectos relacionados con la deslocalizacion productiva, agilidad,

adaptabilidad, informacion y otros procesos.
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2.3.6. Las Microempresas

Las MIPYMES (empresas micro, pequeia y mediana) son unidades economicas
informales que se dedican a actividades de comercio, servicio o manufactura y que
cumplen con las siguientes caracteristicas: baja relacion capital-trabajo, con escasa o
ninguna division de trabajo, bajo nivel de capacitacion tecnoldgica y de gestion, baja
inversion en capital fijo y poco o ningun acceso a servicios del sector formal. Segiin
Murillo Sanchez (2009) las MIPYMES con no mas de 4 empleados y ventas anuales
menores a L 70,000, se clasifican como microempresas; si tienen hasta 10 trabajadores

asalariados y ventas anuales entre 2 y 20 millones, se clasifican como medianas empresas.

Lopez Amaya (2007) establece que la economia en Honduras estd compuesta tanto
por el sector formal como informal. En el sector informal se destaca la participacion de las
microempresas y algunas pequeflas y medianas empresas, estas son de gran importancia ya
que contribuyen a la reduccién de la pobreza al proveer ingresos y medios de vida a las
familias de menores recursos. Segun Roberts (2003), existe un vinculo entre el
microcrédito y el desarrollo econdmico de un pais visto a la luz de la teoria del
desenvolvimiento de Schumpeter, ya que el microcrédito produce una transferencia
temporal de poder adquisitivo que permite que interactué los cinco casos de
desenvolvimiento econdmico planteadas en su teoria: la introduccion de un bien, la
introduccion de un nuevo método de produccion, la apertura de un nuevo mercado, la
conquista de una nueva fuente de aprovisionamiento de materias primas o bienes y la

creacion de una nueva organizacion de cualquier industria.

Por otro lado, Barahona Alonzo (2018) estudio los factores que causan efectos
criticos en las MIPYMES no incubadas de la poblacion hondurefia del Distrito Central.

Determiné que el 91% de los propietarios de las MIPYMES del Distrito Central si estan
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dispuestos a implementar una metodologia que les permita alcanzar factores de éxito tales
como la innovacion, financiamiento, cooperacion técnica externa, incubacion, aceleracion
y desarrollo, pero solo un 42% de empresas han recibido o evidencian de un apoyo de
incubacion, aunque sea en aspectos de capacitacion. El restante 58% de los propietarios de
las MIPYMES no han recibido capacitacion que consolide sus conocimientos, previo al

inicio de sus operaciones.

Lo expuesto en los parrafos anteriores denotan que las MIPYMES del Distrito
Central, asi como toda aquella persona natural o juridica que deseen emprender un negocio
no cuenta con procesos formales de incubacion, sino de esfuerzos aislados que brindan
distintas entidades tanto en materia de financiamiento como cooperacion técnica,
afectando esto la brecha entre el emprender incubado y el que inicia un negocio de forma
empirica. Estas empresas son un motor econdémico por su capacidad comprobada de
generar empleo y por su aportacion a la economia en general (INE, 2017). En promedio el
90% esta compuesto entre micro y pequefias empresas y tan solo un 10% de medianas

empresas.

2.3.7 Las microempresas y sus principales problemas

Contreras y Lopez (2009) realizaron un estudio sobre los principales problemas que
enfrentan las MIPYMES, encontrando como principal problema si la compra de insumos,
la existencia de un local adecuado a las necesidades del negocio, la falta de maquinaria y
tecnologia, falta de capacitacion del personal y falta de capital para invertir. La planeacion
financiera también es una de las principales problematicas a las que se enfrentan las
MIPYMES, especificamente en lo relacionado a un alto nivel de endeudamiento, cartera
vencida excesiva, continuos incrementos en el costo de la materia prima, bajo nivel de

ventas y utilidades, falta de capital para invertir y para capital de trabajo, dificultad para
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adquirir préstamos, ausencia de personal especializado en la toma de decisiones financiera

y ausencia de control financiero en la organizacion (Lopez, 2008).

En un estudio encontraron que el 90% de los duefios de MIPYMES utilizan
productos bancarios, pero solo el 51% cuenta con productos financieros empresariales. Y
aunque el 73% de las MIPYMES tienen la intencidn de separar sus gastos personales de
los gastos del negocio, solo el 17% ha logrado implementarlo. El 76% de las MIPYMES
expresaron que es complicado obtener créditos formales, especialmente las
microempresas. Su principal fuente de financiamiento son los proveedores (Nielsen

Company y Visa, 2007).
2.3.8. Factores de Exito de la MIPYME

Rubio y Aragdn (2002) detectaron que los principales factores que influyen en la
sobrevivencia de las pymes son: la posicion tecnologica, la calidad del producto, el nimero
de areas de innovacion y la formacion de los trabajadores. Estrada, Garcia Pérez de Lema
y Séanchez (2009) encontraron que la innovacién en productos y procesos, un alto nivel
tecnoldgico en su maquinaria y equipo y la existencia de un plan estratégico, son factores
que determinan el éxito de las pymes. Para Gémez y Lopez (2011) los factores de éxito
mas importantes se concentran en tener tecnologia de punta, realizar constantes cambios a
los productos, ofrecer calidad en los productos y servicios y buscar siempre la satisfaccion

del cliente.

La gestion de los recursos humanos y la capacitacion del personal; capacidades
directivas y de marketing; calidad, innovacion y recursos tecnologicos; sistemas de
informacion; gestion financiera; y, estructura organizativa, son factores que determinan la
sobrevivencia de la empresa (Warren y Hutchinson, 2000; Yusuf, 1995; Alvarez y Garcia,

1996; Rubio y Aragdn, 2002).
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Sostiene la Division de Desarrollo Productivo y Empresarial de la Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), las MiPymes, pequenas y medianas
empresas son un componente fundamental del tejido empresarial en América Latina, lo
que se manifiesta en varias dimensiones, como su participacion en el nimero total de
empresas o la creacion de empleo. Ello se contrapone a una participacion en el producto
interno bruto (PIB) regional de tan solo el 25%, situacidon que contrasta con la de los paises

de la Unién Europea, donde esta cifra alcanza, en promedio el 56%.

2.3.9. Agilidad de Negocios

El mundo esta cambiando mas rapido que nunca y cada dia nos hace mas falta la
agilidad de negocio. Las organizaciones de todos los tamafos luchan por seguir siendo
relevantes a los ojos de sus clientes y la sociedad, por lo que los clientes estan mas
informados y asi sus expectativas son mas altas que nunca, no obstante, los empleados
exigen mas claridad, empoderamiento y significado en su trabajo por lo que son las
organizaciones de alto rendimiento, adaptables y agiles prosperan en este mercado
impredecible por eso se determina agilidad de negocio. Segun Hernandez (2021), en su
forma mas simple, la agilidad empresarial o agilidad de negocio es la capacidad y la
voluntad de una organizacion para adaptarse, crear y provechar el cambio en beneficio de

sus clientes.

Para Gonzéles Calderon y colaboradores (2017), la Inteligencia de Negocios (BI por
Business Intelligence) es una herramienta informatica empresarial sobre la cual se
sustentan ventajas competitivas en diversas compaiiias de clase mundial. Asi mismo, en el
entorno global altamente competitivo y cambiante, la capacidad de una organizacion para

detectar los cambios, tomar decisiones e implementar cambios rapidamente marca la

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAH 57

diferencia entre crecer o desaparecer; este atributo en una organizacion se denomina

agilidad organizacional (AO).

Segun Stabile (2019), desde hace algunos afos, se vienen produciendo cambios en
forma continua en el mundo de los negocios, entre los cuales se encuentran: el aumento del
poder de la demanda frente a la oferta de bienes y servicios; un aumento de la dinamica de
cambios politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos y normativos. Esto se tradujo en
respuestas como la creacion de nuevas tecnologias para el analisis de tendencias en las
necesidades de clientes, para la produccion y distribucion de productos y servicios, y para
el andlisis del nivel de satisfaccion de los clientes en sus interacciones con las empresas

proveedoras.

Sin embargo, la mayoria de estas iniciativas no son parte de un enfoque general que
permita armonizarlas y priorizarlas. También debe sefialarse que el nivel de dindmica de
cambios de contexto dificulta tomar decisiones que acompafien esa transformacion, ya que

generalmente implican inversiones de alto riesgo, y de vida util impredecible.

Segun la Revista de Economia Institucional (2021), la economia esta poblada por
empresas que pagan dividendos y salarios a los hogares y éstos, cerrando el circuito,
utilizan sus ingresos para comprar los productos y servicios que brindan las empresas.
Algunas firmas producen bienes de capital que venden a otras, y hay un Estado que
percibe impuestos y contrata empresas, vincula personal y paga subsidios. A grandes
rasgos, la economia funciona como un circuito cerrado que se auto-reproduce, pero sin que
haya lugar para equilibrios estaticos ni trayectorias privilegiadas porque una corriente
permanente de innovaciones cambia la tecnologia en uso y la gama de productos

disponibles. No obstante, la economia esté lejos de ser un caos absoluto.
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Hadida et al. (2020), establece que el cada vez mas volatil, incierto, complejo y
ambiguo contexto actual (VICA), producto de la denominada cuarta revolucion industrial,
requiere de nuevas metodologias de trabajo que conciban la agilidad y la innovacion como
impulsoras claves del crecimiento. La capacidad de adaptacion de las organizaciones se
vuelve cada dia mas importante en un entorno de cambio permanente en el cual las

necesidades y los deseos de los clientes y de los usuarios mutan a gran velocidad.

Por otro lado, la transformacion digital impulsada por diversas tecnologias que hoy
en dia se estan implementando como la inteligencia artificial, el internet de las cosas
(conocido por su sigla en inglés [0T), la robdtica, la impresion 3D y los mapas genéticos,
entre otras innovaciones, acompafadas por la adaptabilidad, la agilidad y la alineacion de
una mayor capacidad informatica y de datos, estan alterando profundamente la forma en

que se vive en las sociedades.

Segun Gala Velasquez (2020), la Triple A, que comprende agilidad, adaptabilidad y
alineamiento, son capacidades organizacionales utilizadas en el quehacer competitivo de
las micro y pequeiias empresas (MYPES). Estas capacidades ayudan a generar ventajas
competitivas sostenibles y con ello, al desarrollo y continuidad empresarial. Estas
capacidades también contribuyen a que las organizaciones se puedan enfrentar a entornos
dindmicos, caracteristica esencial de la competencia actual. La investigacion se realizo en
el sector textil de confecciones en la region Arequipa, Perd, en el afio 2018; y se propuso
obtener un nuevo modelo de analisis de Triple A basado en areas competitivas criticas;
determinar el nivel de utilizacion y correlacion de las variables de estudio, en el
establecimiento de generacion de sinergias, respecto a la utilizacion de la Triple A;
conocer la posible asociacion entre las caracteristicas de los empresarios y la utilizacion de

la Triple A. El estudio revelo que estos empresarios utilizan la agilidad, adaptabilidad y
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alineamiento para competir, pero sobre todo la agilidad, la misma que también se asocia a

la antigiiedad del negocio.

Sostiene Erazo-Alvarez (2019) que debido a la amplia gama de servicios que ofrece
permite conocer los niveles de ingresos que una empresa obtiene en diferentes periodos
contables, ademas medir el nivel de ventas, conocer cudl es el producto de mayor venta a
nivel general o de manera focal, en fin, ayuda a conocer muchos parametros en tiempos
reducidos solo con aplicar las férmulas o indicadores para cada variable que se desea

conocer.

En este sentido; Huguett (2018), menciona algunas ventajas que se adquieren con
este modelo: * Examinar datos de varias fuentes bases de datos o en la nube, lo que deja
correlacionar datos y tomar decisiones mds convenientes. * Tener acceso a tableros de
control desde el PC Smartphone para acceder a los datos que se requieran desde cualquier
sitio donde se encuentre solo con la condicién de disponer de internet. Por su parte,
coronel, Morris & Rob (2011), manifiestan que otros beneficios que ofrecen la inteligencia
de negocios es el ahorro de tiempo para encontrar informacion especifica, ademas de la

formulacion de graficas e indicadores para conocimiento gerencial en corto tiempo.

Por otra parte, con la informacion ingresada a la base de datos que realiza cada
departamento, los administradores pueden determinar cuales son las debilidades o puntos
criticos que generan mayores gastos con el proposito de aplicar estrategias adecuadas para
reducir dichos gastos. Ayuda a estipular metas realistas mediante la comparacion de los
resultados financieros historicos y actuales o también mediante la comparacion con los
resultados de negocios similares, solo asi se puede elaborar proyecciones posibles de

alcanzar.
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2.3.10 Adaptabilidad de Negocios

La adaptabilidad consiste en la capacidad de responder con flexibilidad a los cambios
que ocurren en el entorno y adaptarse con facilidad a nuevas realidades, por lo que puede
ser tanto digital, es decir aquella relacionada con el uso de las nuevas tecnologias, como
cultural o social, orientada a trabajar con personas de multiples origenes y trayectorias
profesionales. Por lo que la digitalizacion masiva y la globalizacion convierten la

adaptabilidad en indispensable en nuestro espacio laboral.

La adaptacion de una empresa a los cambios vendra determinada por la estructura y
la estrategia, parametros que deberemos manejar y ponerlos en relacion con el entorno.
Ambos, estrategia y estructura son interdependientes y suponen un dilema clésico, pues la
estructura sera determinante para la estrategia y la estrategia determinard la estructura, la

coherencia entre ambas sera clave para la adaptacion al entorno (Garces, 2020).

Segun Salles (2013), La capacidad de adaptacion es lo que determina la permanencia
de una empresa en el mercado, donde la rapidez de su respuesta a posibles cambios del

competidor, del mercado o de la economia son fundamentales.

Por lo que la adaptabilidad es un proceso que puede utilizar para prepararse para los
cambios en el lugar determinado, para lo cual tener un plan para ajustarse a los cambios
del negocio o del entorno ayuda a que una empresa prospere y de esa manera predecir el
futuro de las finanzas de la empresa en el rubro que se estd desenvolviendo, la demanda

del mercado y las tendencias del sector pueden ayudar a cumplir los objetivos.

Para Rivera (2015), toda organizacion esta expuesta a amenazas que dan como

resultado la interrupcion normal de las actividades, de ahi surge la necesidad de incorporar
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acciones que permitan la adaptabilidad a una situacion adversa, con el fin de alcanzar y

mantener un nivel aceptable en el funcionamiento y estructura de la empresa.

Esta resiliencia se puede obtener por medio de la aplicacion de un sistema eficiente
de continuidad del negocio, el cual permita obtener reglas para operar ante una eventual
crisis, dichas reglas deben estar alineadas a un conjunto de criterios que permita
determinar el buen funcionamiento de la estrategia y que sirva de guia para la toma de
decisiones ante los posibles eventos capaces de afectar los servicios de la empresa

definidos como criticos.

Existen fuerzas, a lo interno y externo de la organizacion, que actian influenciando
el logro de nuevos propdsitos basicos y objetivos estratégicos. Una vision proactiva es
reconocer que también es posible desarrollar acciones estratégicas desde la propia

organizacion para influir en estas fuerzas.

Las estrategias definidas para un plan de continuidad del negocio deben ir enfocadas
hacia las vulnerabilidades que propicia la manifestacion del riesgo y hacia cuatro aspectos

basicos, como son para Rivera (2015).

Prevencion: definir actividades que permitan mitigar los riesgos antes del
evento.

e Respuesta: son las acciones que se llevaran a cabo durante el desastre.

e Recuperacion y reanudacion: poder continuar con las operaciones de los

procesos criticos después del desastre.

Restauracion: regreso a las operaciones normales de la empresa.

Segun Granados (2016), la Inteligencia de Negocios Adaptativa (INA) como un

proceso de soporte en la toma de decisiones organizacionales que, agrega valor derivado
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de las caracteristicas de su desarrollo. La INA es una evolucion a la comiinmente conocida
como Inteligencia de Negocios (IN), porque utiliza su output final, el conocimiento, para
desarrollar un modelo ante un problema en concreto, con el cual, la empresa pretende dar

una solucidn o, en otras palabras, tomar una decision.

Para al final entender como la adaptabilidad puede ser vista como una capacidad y
que elementos favorecen su configuracion, de manera que las organizaciones los tengan en
cuenta dentro de su planeacion estratégica y gestion de talento humano, ya que una vez
que la capacidad este definida, desarrollada e incorporada, les ayudara a las organizaciones
a que sean mas competitivas y sostenible en el tiempo, teniendo en cuenta que, la toma de
decisiones se envuelve dentro de la complejidad organizacional, ya que, es un sistema
abierto que se interrelaciona con el entorno y se afecta por agentes externos e internos; se
plantea la INA como respuesta a la complejidad, por medio de la construccion de un
modelo que proporcione una toma de decision lo mas acertada posible al problema,

generando asi, valor en la gestion de la organizacion.

Para Hernandez & Rios (2019) la relacion existente entre adaptabilidad y capacidad
organizacional, para finalmente enunciar los elementos que permiten que la adaptabilidad
pueda convertirse en una capacidad organizacional, tales como la gestion del cambio, del
conocimiento y de la innovacion, el aprendizaje organizacional, los sistemas de
tecnologias de informacion adaptables y flexibles, el liderazgo que movilice el cambio, y
una gestion estratégica, del desempefio y por competencias que tengan la adaptabilidad
como un componente esencial, lo que en suma permitira a la organizacion en su conjunto
responder a los cambios y exigencias que el entorno incierto y complejo que la rodea le

presenta, de manera mas agil y efectiva.
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Para Gonzalez (2007), un aspecto fundamental en toda empresa, y que debe verse
como un proceso de valor para mantener una gestion efectiva de sus actividades, es la
comunicacion, pues esta garantiza su €xito y se debe valorar, asi como mantener un plan
de informacion hacia todas las partes interesadas con el fin de mantener la fluidez de las

tareas por realizar.

Por ultimo, no se puede considerar confiable un plan de continuidad hasta tanto este
no sea probado, por lo cual debe involucrar un programa detallado de pruebas periodicas,
estas permitirdn la evaluacion de sus resultados y llevaran a oportunidades de mejora para

el plan.

e El Aporte de las Nanostore a la Economia y Competitividad de las Naciones

En un entorno empresarial emergente y que cambia rapidamente, las organizaciones
que tienen la competencia para aprovechar la informacion sobre sus clientes, el mercado y
las operaciones y lograr una ventaja competitiva sostenida (Berson et al.2002). Las
empresas necesitan esencialmente examinar informacion precisa y oportuna en un
escenario donde los mercados globales se vuelven cada vez mas competitivos, los

consumidores y los mercados exhiben mayor oferta de productos (Mohua, 2017).

e Importancia de las Nanotiendas al Sector de Consumo Masivo

La importancia de las Nanotiendas radica que; en unas muchas megaciudades de
mercados emergentes, los clientes suelen comprar productos para sus necesidades diarias a
pequefios minoristas (nano tiendas). Distribuir estos productos como agua, jabon, aceite de
cocina entre otros productos de primera necesidad a las nano tiendas es una tarea
desafiante, principalmente porque las nano tiendas tienen disponibilidad de efectivo

limitada y toma decisiones al azar (Youssef Boulaksil, 2017).
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El comercio minorista se puede distinguir entre el llamado canal tradicional y el
moderno, es decir el canal minorista organizado (corporativo). En este canal los grandes
minoristas operar ya sea con tiendas propias o tiendas franquiciadas, estas empresas
tipicamente grandes tienen profesionales para apoyar las diversas funciones de decision
tales como marketing, merchandising (comercializacion), gestion de categorias, logistica y
operaciones de tienda. En muchos casos, los sistemas de informacion juegan un papel muy
importante, y en gran parte de las cadenas de suministros, en tal sentido se consideran

como el socio dominante.

Como consecuencia tienen una posicion fuerte en las negociaciones de los precios
con los fabricantes. Los minoristas de canal no solo existen en los mercados desarrollados,
muchos estan activos en los mercados de desarrollo, tanto grandes minoristas
internacionales como Walmart y Carrefour, como tiendas de conveniencia, adicional a ello
existen fuertes jugadores nacionales en los mercados emergentes en el sector organizado.

(Blanco, 2013)

2.4. Marco Contextual

2.4.1. Retos y Desafios en Honduras: panorama econémico

Segin Morazan Irias (2017), desde su adopcion en septiembre de 2015 la Agenda
2030 se convirti6 en el marco de referencia para el desarrollo sostenible. La Agenda consta
de 17 objetivos de desarrollo sostenible (ODS) que abarcan las tres dimensiones de la
sostenibilidad: econdmica, social y ecoldgica. La formulacion de la Agenda 2030 es un
nuevo reto para la investigacion académica. La pregunta que se plantea aqui es hasta qué
punto esta Agenda implica un cambio de paradigma en la teoria del desarrollo. Para ello, la
ciencia social y sobre todo la ciencia econdmica en Honduras no pueden quedarse en los

tradicionales esquemas abstractos.
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Para Lopez Camargo (2012), el crecimiento econdémico en América Latina fue
bastante modesto en la Gltima década, influenciado principalmente por el alza de los
precios de las materias primas (Schwab, 2017). Sin embargo, la recuperacion econdmica
que tiene la region después de la crisis mundial del 2009 atn es bastante vulnerable a
factores exogenos, como los precios internacionales de las materias primas, la crisis
humanitaria de Venezuela, o un posible proteccionismo por parte de Estados Unidos

(Schwab, 2017).

Aunque la region no se ha insertado del todo en el comercio internacional, si es
bastante vulnerable a los cambios que puedan darse. Esto se debe principalmente a la baja
competitividad de la regidn, la cual no permite un incremento en la productividad que
asegure las condiciones necesarias para generar un crecimiento economico sostenido que a
su vez permita la generacion de riqueza. Cabe resaltar que existen dos tipos de industrias
que impactan el crecimiento economico en cada principio puede definirse que la
competitividad hace referencia al conjunto de instituciones, politicas y factores que

determinan el nivel de productividad de un pais (Schwab, 2017).

Establece Barreix et al. (2008), que ante Honduras se abren nuevos e importantes
desafios en materia de comercio e integracion. Esos desafios a la luz de importantes
acontecimientos: la entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio entre Centroamérica,
la Reptblica Dominicana y Estados Unidos (RD-CAFTA - Central American Free Trade
Agreement), la insercion de China en el mercado mundial, el desmantelamiento del
sistema de cuotas sobre los textiles y el vestido a partir del 1 de enero de 2005, el
perfeccionamiento de la Unién Aduanera Centroamericana y la participacion activa del

pais en negociaciones comerciales regionales y multilaterales.
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Los principales desafios que enfrenta Honduras en relacion con RD-CAFTA son la
implementacion y administracion del Acuerdo, el proceso de transicion al libre comercio,
y la necesidad de aliviar los efectos negativos sobre los segmentos mas vulnerables. En
este contexto, es crucial la definicion e implementacion de una agenda complementaria y
el fortalecimiento de la competitividad sostenible. Estos desafios son atin mas grandes en
vista de las debilidades institucionales, las limitaciones del capital humano y la escasez de

recursos financieros.

Desde la perspectiva establecida en la Vision 2025 del BID, para impulsar el desarrollo
en Honduras es necesario abordar cuatro desafios fundamentales: la institucionalidad
fiscal y la transparencia, la ampliacion de infraestructura productiva y social, la mejora de
servicios basicos, y promover el desarrollo de actividades productivas. De manera
transversal, las mejoras en la institucionalidad, equidad de género y diversidad, y
adaptacion al cambio climatico, sin dejar por detras avances concretos en digitalizacion e
innovacion, seran claves para cerrar brechas sociales y de infraestructura, mientras que
acciones para mayor competitividad y productividad permitiran lograr un mayor

crecimiento econdmico sostenible que beneficie a mas.

La Vision 2025 guia el analisis y las posibles oportunidades para los cuatro retos del

desarrollo que se presentan a continuacion (Vision 2025, BID):

e Institucionalidad fiscal y transparencia
o Gobernanza, transparencia, rendicion de cuentas y justicia
o Transparencia del sistema financiero
o Mejora del marco institucional para la atraccion de inversiones
o Institucionalidad fiscal y sostenibilidad de la deuda publica

e Mayor infraestructura productiva y social
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o Infraestructura Logistica
o Energia
o Aguay Saneamiento
o Telecomunicaciones y tecnologias de la comunicacion (Tics)
e Mejora de servicios basicos
o Cobertura y calidad de la Educacion
o Eficiencia y mejora del acceso y calidad de los servicios de salud
o Proteccion social
o Situacion habitacional
o Violencia y delito
e Promover el desarrollo de actividades productivas
o Habilidades productivas
o Acceso a los mercados financieros
o Integracion al comercio internacional y cadenas de valor
o Vulnerabilidad al cambio climatico y la deforestacion
e Desafios transversales
o Impulsar iniciativas de género
o Personas vulnerables: Grupos indigenas y afrodescendientes
o Cambio climatico

o Fortalecimiento institucional

Todo lo anterior, para mejorar el desempeio econdémico y estatal a nivel
macroecondémico, como microecondmico, espacio ultimo donde interactian las

Nanotiendas.
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2.4.2. Facilidad de Hacer Negocios en Honduras

Hopkins (2015), establece que desde el afio 2003 el Banco Mundial ha venido
produciendo los informes anuales Doing Business que miden las regulaciones que tienen
incidencia en areas criticas del ciclo de vida de una empresa en 109 paises. El vinculo
entre estos indicadores y el desempefio econdmico ha sido explorado en la literatura del
crecimiento econémico (Djankov, McLiesh y Ramalho, 2006; Eifert, 2009; Parker y

Kirpatrick, 2012) con una perspectiva de mediano y largo plazo

El informe Doing Business analiza las regulaciones que afectan a 10 areas del ciclo
de vida de una empresa: apertura; manejo de permisos de construccion; obtencion de
electricidad; registro de propiedades; obtencion de crédito; proteccion de los inversionistas
minoritarios; pago de impuestos; comercio transfronterizo; cumplimiento de contratos y
resolucion de insolvencia. También mide la regulacion del mercado laboral. Los
indicadores se utilizan para analizar los resultados econdmicos e identificar qué reformas

de la regulacion empresarial han funcionado, donde y por qué.

Uno esperaria que aquellos paises que estan llevando a cabo mejoras en el clima para
hacer negocios alcancen mejores resultados en su desempeiio econémico. No obstante, el
mecanismo de transmision entre el ambiente favorable para hacer negocios y el desempefio
macroecondémico toma tiempo, por lo cual es razonable esperar que el grado de respuesta

de corto plazo sea pequeiio.

Las politicas gubernamentales han sido amigables hacia las inversiones extranjeras
privadas. El gobierno actualmente enfatiza la promocion al turismo y ha implementado
leyes con el objetivo de atraer la inversion extranjera a este sector. Sin embargo, América
Latina, en general, esta retrasada en relacion con otras regiones del mundo en lo referente a

allanar el camino para que las pequefias y medianas empresas nacionales hagan negocios,
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y esto afecta tanto a la gran empresa como los mercados minoristas, espacios donde

participan las Nanostore.

e C(lasificacion de la Microempresa en Honduras

De acuerdo con el criterio de clasificacion de empresas por tamafio segiin su nimero
de empleados, se considera microempresa a aquella que emplea a menos de diez (10)
empleados; pequefia empresa a las que emplean entre once (11) y veinte y cinco
trabajadores (25); empresa mediana son las que poseen entre veinte y seis (26) y ciento
cincuenta (150) trabajadores: y grande empresa son las que tienen mas de ciento cincuenta
(150) trabajadores. De acuerdo con este criterio la mayoria de las empresas hondurefia se

clasifican en micro y pequeia empresa (MYPES). (Gallardo, 2012)

Para Doing Busines Honduras, el c6digo de comercio de Honduras determina que
para participar en el sector empresarial de Honduras, debera los interesados constituirse
como comerciante individual o como sociedad mercantil entre ellos se encuentran cinco

(5) tipos los cuales se detallan a continuacion:

a) Sociedad colectiva; Una sociedad colectiva es una modalidad de
sociedad mercantil en la que varios socios se unen bajo un nombre
colectivo y de manera solidaria para el desarrollo de una actividad
econdmica. (Sanchez, 2021)

b) Sociedad en comandita simple; Sociedad mercantil de caracter
personalista que se define por la existencia de socios colectivos que
aportan capital y trabajo y responden subsidiaria, personal y
solidariamente de las deudas sociales, y de socios comanditarios que
solamente aportan capital y cuya responsabilidad estara limitada a su

aportacion. (Caurin, 2017)
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¢) Sociedad en comandita por acciones; Una sociedad comanditaria por
acciones es un tipo de sociedad mercantil cuyo capital social se divide en
acciones. Exige un minimo de dos socios para su constitucion. (Sanchez
Galan, 2015)

d) Sociedad de responsabilidad limitada; es un tipo de sociedad
mercantil en la que la responsabilidad de cada uno de sus socios esta
delimitada por el capital que estos hayan aportado a la misma. (Sanchez,
2021)

e) Sociedad anénima; se trata de una sociedad comercial que es propiedad
de las personas que participan en el capital social mediante acciones o
titulos. (Perez Porto, 2016)

e Sectores 0 Rubros de la Microempresa en Honduras

Para IP 2019, en el ecosistema empresarial existe el rubro al cual las empresa se
dedica en un sector de la actividad economica que comprende que actian en una area

especifica, lo que permite que existan diversos tipos de rubros tales como;

a) Rubro textil

b) Rubro del calzado

¢) Rubro alimenticio (ventas de consumo masivo (Nanostore))
d) Rubro turistico

e) Rubro industrial

f) Rubro automotriz

e Sector de Ventas de Productos de Consumo Masivo

Los productos de consumo masivo se definen como productos de alta demanda, son

aquellos productos requeridos por todos los estratos de la sociedad, lo que motiva a la
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competencia entre las empresas de este sector por la captacion de clientela, intentando

diferenciarse ofreciendo alternativas, precios o agregados. (Roca Martinez, 2016)

Entre las caracteristicas principales de estos productos se destacan las siguientes:

a)

b)

d)

Consumo inmediato: estos productos no suelen durar mucho tiempo en el
hogar, estan fabricados con la idea de que sean consumidos en un periodo
corto de tiempo.

Compra cotidiana: al ser un producto de primera necesidad que se
consumen rapidamente se adquieren por los consumidores de forma
cotidiana.

Faciles de encontrar: puedes encontrar los productos de consumo masivo en
distintos sitios sin mayor dificultad puesto que existen un sinfin de empresas
dedicadas a este sector.

Precio reducido: la demanda de estos productos varia en funcion de los
precios, en vista que todos los estratos de la sociedad los consumen de modo

que tienen un precio muy accesible.

En este sector participa la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (MIPYME), el cual es

uno de los pilares de la economia hondurefia y cumple un papel protagonico en la

reactivacion y desarrollo del pais. Este sector aporta aproximadamente el 60% del

Producto Interno Bruto (PIB) y origina siete (7) de cada diez (10) empleos en Honduras.

Con la llegada de la pandemia COVID-19, las MIPYME han sido el sector mas

golpeado por el confinamiento, y por ende han recibido atencion especial por parte de los

organismos multilaterales y el propio estado.
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EN este sentido, el Fondo Monetario Internacional (FMI), Banco Mundial (BM),

Banco Interamericano de Desarrollo (BID), asi como el Banco Centroamericano de

Integracion Econdmica (BCIE), han destinado fondos para su mantenimiento y

sostenibilidad a través de créditos colocados en la banca nacional.

A lo largo del 2020 y lo que va del 2022, el Consejo Nacional de inversiones (CNI)

se ha proyectado con los emprendedores y MIPYMES porque conforman el sector que

sostiene la economia y ademas son la principal fuente de empleos en Honduras. Ese apoyo

se ha brindado con distintas iniciativas: formaciones en practicas y medidas de

bioseguridad, seminarios virtuales en temas de interés como finanzas, transformacion

digital, teletrabajo, inteligencia de negocios, estrategia, modelos de negocios, comercio

electronico y redes sociales.

El sector de consumo masivo se clasifica en:

a) Mercados: plaza que aglotina de manera formal e informal distintos

negocios destinados a alimentos procesados, venta al por mayor y menor, es

un proceso que opera cuando hay personas que actian como compradores y

otras como vendedores de bienes y servicios, generando la accion del

intercambio (Quiroa, economipedia, 2019).

A continuacion, se detalla el listado de los Mercados de mayor transito con

los que se cuenta en Tegucigalpa y Comayagiiela:

1.

2.

Mercado Zonal Belén
Mercado Séptima Avenida
Mercado Las Américas
Mercado San Miguel

Mercado San Pablo
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Mercado Los Dolores
Mercado la Isla
Mercado Mama Chepa

Mercado Perisur

10. Mercado Jacaleapa

11. Mercado Suyapa

12. Mercado Mayoreo Colonia Aleman

b) Bodegas: es un espacio vacio de ventas al detalle y por mayor se localizan

en los principales mercados o zonas de alto movimiento (Crovetto, 2021).

Por la cantidad de bodegas con las que cuenta Tegucigalpa y Comayagiiela

algunas se describen en el Anexo 3.

Supermercados: es un lugar donde se compra y vende productos de

alimentacion, higiene y cuidado personal, entre otros. (Peiro, 2019)

Lista de Supermercados de Tegucigalpa y Comayagiicla

1.

2.

8.

9.

Supermercado Walmart con tres (3) ubicaciones
Supermercado la Colonia con treinta y cinco (35) ubicaciones
Supermercado San Isidro

Supermercado Mas x Menos

Supermercado La Despensa Familiar

Supermercado Paiz

Supermercado Pricesmart

Supermercado Diprova

Supermercado Yip

10. Supermercado Canton

11. Supermercado SM
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12. Supermercado Estrella

13. Supermercado San Miguel

14. Supermercado Real Market
15. Supermercado Peralta Mairena
16. Supermercado Villa Nueva

17. Supermercado Market 20

18. Supermercado Suyapa

19. Supermercado del Corral

20. Supermercado Monjars #2

d) Mercaditos: reunion o asistencia de gente a un lugar determinado, sefialado

para comprar y vender mercancias. Segun la teoria econdmica pura,
conjuncion de la oferta y demanda globales de un producto, para el
economista, existen pues tantos mercados particulares como mercancias
distintas, lugar destinado para vender o comprar diversos productos
alimenticios (Quiroa,2019).

En Tegucigalpa y Comayagiiela existen una cantidad considerable de
Mercaditos, en los cuales se pueden encontrar una diversa variedad de
abarroteria, que el consumidor final requiere para sustentarse diariamente y
suplir la necesidad que surge en el hogar. Estos son descritos en el Anexo 4.
Tiendas de conveniencia: se le llama tiendas de conveniencia a los
establecimientos con menos de 500 metros cuadrados, con un horario
superior a 18 horas, un periodo de apertura de 365 dias del afio. De ahi el

nombre popular de 24 horas (Indili, 2013).

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAH 75

A continuacion, se describen una serie de Tienda de Conveniencia de

Tegucigalpa y Comayagiiela, que laboran los 365 dias del afio en un horario

extendido para satisfacer la demanda de los clientes.

1.

2.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Tienda de Conveniencia Soleil

Tienda de Conveniencia Good2shop
Tienda de Conveniencia Super Precio
Tienda de Conveniencia Stopn Go Millenium
Tienda de Conveniencia Circle K
Tienda de Conveniencia Variedades Macoto
Tienda de Conveniencia de Carl
Tienda de Conveniencia Global
Tienda de Conveniencia Pronto
Tienda de Conveniencia AH

Tienda de Conveniencia La Esperanza
Tienda de Conveniencia Casa Blanca
Tienda de Conveniencia Los Churros
Tienda de Conveniencia Honduras
Tienda de Conveniencia Xpress
Tienda de Conveniencia Shop Hn
Tienda de Conveniencia YA

Tienda de Conveniencia Del Establo
Tienda de Conveniencia Campo Verde
Tienda de Conveniencia Xtra

Tienda de Conveniencia Mi Tiendita

Tienda de Conveniencia KM 14
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23. Tienda de Conveniencia STOCK

24. Tienda de Conveniencia Uno Bethel

25. Tienda de Conveniencia Fujin Cheng

26. Tienda de Conveniencia Marielos

27. Tienda de Conveniencia F15

f) Nanostore (Pulperias): es un establecimiento comercial de venta al

menudeo de articulos de todo tipo entre ellos, comestibles, bebidas,
herramientas y ropa. Ubicado en el campo o en la ciudad y en general
montado con un capital modesto. Ademas de un punto de venta, constituia
un lugar de consumo y recreacion donde se puede comer, beber o practicar
distintos juegos, al comerciante o administrador se le denomina pulpero
(Carranza, 2020).
En base a lo descrito en el parrafo anterior, el listado de las Nanostore en
Tegucigalpa y Comayagiiela seglin fuentes de las principales empresas
distribuidoras de consumo masivo son de 25,000 y en Honduras alcanzan los

180,000 puntos de venta ubicadas en colonias, barrios y caserios.

Las Nanostore son el mayor canal a través del cual las familias hondurefias se
abastecen de los productos de la canasta basica y a la vez son el lugar importante para las

empresas que ofrecen productos y servicios de consumo masivo.

Pese a la relevancia que tiene en la cadena de distribucion, la mayoria de propietarios
carece de la preparacidon necesaria para administrar sus negocios, siendo la principal
amenaza para su sostenibilidad, en América Latina las tiendas de consumo o Nanostore

mueven el 40% de los productos de las grandes empresas. (Romero Murillo, 2019)
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A nivel nacional, la iniciativa que comenzo en 2013 con el apoyo de la Cerveceria
Hondurefia y avanzo dos afos después con el Banco Interamericano de Desarrollo, a través
del BID-LAB, concluyo en enero pasado con nobles resultados al fortalecer a mas de
2,550 pulperos en todo el pais (Romero Murillo, 2019). En Honduras, como en el resto de
varios paises donde las Nanostore son parte fundamental de la economia, ain sobreviven
las libretas de fiado y la atencidn cara a cara, en el pais hay mas de 130,000

establecimientos de este tipo, que avanzan en su diversificacion de productos y servicios.

2.4.3. Perfil del consumidor de pulperia

El perfil del consumidor de las Nanostore son Hombre o Mujer que decide emprender
desde su casa, cuyo fin del negocio en primer lugar es la subsistencia. El negocio es

atendido por la familia y ubicado en su mismo lugar de residencia.

Las personas que pueden ser el pagador, el influenciador o el comprador, hombres y
mujeres de 14-90 afios, profesionales, técnicos, obreros, empleados desempleados,

subempleados.

Cuyas caracteristicas responden a la descripcion de cualquier persona que esta en la

Poblacion Economicamente Activa (PEA).

Actualmente en Honduras el 73.8% de la poblacion nacional esta en edad de trabajar
(15 afios y mas) sin embargo, la Poblacion Econdmicamente Actival (PEA), apenas
representa el 43.8%. Este consumidor refleja una situacién econdmica vulnerable. Mas del
64% de la poblacion con ingresos menores a L.125 diarios, carentes de automovil,
migrantes en su mayoria del campo a la ciudad, la motivacion de compra es la
sobrevivencia, su ubicacion sera cercana a la nanostore en su mayoria, sin embargo, existe

el cliente transeunte. Dependen de una poblacidén con una situacion econdémica vulnerable,
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tras que este segmento migra del campo a la ciudad y que desarrolla una relacion de
confianza con el tendero siendo esta un valor diferenciado que le ayudara a sobrevivir a

largo plazo, segun Mejia Argueta (2019).
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Capitulo III. Metodologia de la investigacion

3.1 Paradigma

El paradigma empleado en la investigacion es de naturaleza post-positivista, debido a
que se parte de los principios que: 1) La verdad no es absoluta, la informacion es
imperfecta y falible, es necesario comprobar los supuestos en diferentes entornos, 2) Se
prueba una teoria para corroborar las realidades estudiadas, 3) Los datos, las evidencias y
la racionalidad fue necesaria para generar conocimiento. 4) Se establecieron relaciones de
causalidad entre variables buscando con ello probar los supuestos de la investigacion, 5)
Los resultados dieron objetividad a la realidad observada (Creswell, 2014). Es decir, se
acude a la teoria propuesta por Porter (1991) que se pretende ser probada para contribuir a

la generalizacion de los casos.

Al mismo tiempo, debido a que el estudio requiere de identificar y analizar las causas
(variables independientes) que estan provocando efectos sobre las salidas (variables
dependientes), evalua los efectos en la competitividad producto de las causas que generan
la agilidad y adaptabilidad de las nanostore en Tegucigalpa. Al mismo tiempo se considera
que la investigacion goza de caracter reduccionista llevando las ideas y el problema mismo
a un conjunto de variables e hipotesis para dar respuesta o explicaciones tentativas a la

teoria y realidades observadas en la presente investigacion.

3.2 Enfoque

El enfoque de la investigacion es de tipo cuantitativo producto que se busca dar
respuesta a teorias objetivas, en este caso testar la teoria propuesta por Porter (1991). A la
vez, el estudio se sustenta en la medicidon numérica y estadistica para describir y relacionar

de forma causal las variables consideradas en el problema de investigacion.
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En primera instancia se efectta la descripcion de las variables Agilidad,
Adaptabilidad, Diferenciacion, Ineficiencia operativa, y Debilidad tecnologica y en
segunda instancia, la utilizacion de la estadistica inferencial para establecer el nivel de
relacion entre las variables y con ello, refutar, aprobar o aportar al fundamento teérico de

la presente investigacion. (Creswell, 2014)

3.3 Alcance

La profundidad de la investigacion esta delimitada por el problema y objetivos del
estudio en conjunto con la teoria, la cual desde una corriente cuantitativa, se busca
explicar. En este sentido, el alcance de la investigacion es de tipo correlacional, producto
que tanto el problema, objetivos y teorias requieren de la prueba de relaciones de causa y
efecto, el grado de dependencia lineal y relacion entre las variables Agilidad,
Adaptabilidad, Diferenciacion, Ineficiencia operativa, y Debilidad tecnologica. (Creswell,

2014)

3.4 Diseino

El disefio de la investigacion es no experimental, no existe una manipulacioén
intencional de las variables Agilidad, Adaptabilidad, Diferenciacion, Ineficiencia
operativa, y Debilidad tecnolégica; estas, solo son observadas, conceptualizadas, medidas
y relacionadas en su contexto. Al mismo tiempo, el disefio es de tipo transversal
correlacional. Para explicar el problema de investigacion solo se requiere de un Unico
levantamiento de datos, dando paso con ello, a 1a medicion de las relaciones de causa y

efecto en funcion de las variables objeto de estudio. (Creswell, 2014)
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3.5 Hipotesis

La investigacion se centra en el estudio de la teoria de Porter (1991) bajo el
considerando que las ventajas competitivas se alcanzan cuando existe un liderazgo en
costos y una diferenciacion. Siendo la diferenciacion el punto de partida para la generacion

de los supuestos que conducen la investigacion.

Hipotesis de investigacion:

H;i: Las nanostore mas agiles se adaptan mejor a la volatilidad del mercado alcanzan

una diferenciacion que les permite una ventaja competitiva en su sector

Ho: Las nanostore mas agiles se adaptan mejor a la volatilidad del mercado no

alcanzan una diferenciacion que les permite una ventaja competitiva en su sector

3.6 Variables

Las variables evaluadas en las Nanostore son enlistadas a continuacion:

Agilidad: enfocada en la adaptacion (capacidad para responder a las condiciones
externas que son cambiantes), logro de metas (capacidad para definir y perseguir metas),
integracion (capacidad estrecha entre dos personas para negociar), permanencia (capacidad

para mantenerse en el rubro) (Stefani, 2021).

Adaptabilidad: la capacidad para adaptarse a un nuevo medio o situacion (Integralia,

2020).

Diferenciacion: el uso de estrategias para resaltar aquella o aquellas caracteristicas de
los productos que le permiten distinguirse, para obtener una ventaja competitiva

(Guiasjuridicas, 2019).
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Rendimiento de la operacion: son las variaciones en los resultados de la pulperia para

atender las demandas de los clientes de un producto determinado a tiempo y de forma

esperada (Douglas da Silva, 2020), esto es equivalente a medir ineficiencia, es decir

valores bajos de rendimiento, es igual a ineficiencia operativo.

Tecnologia: conocimiento y uso de la tecnologia para hacer mas eficiente la relacion

entre el propietario del negocio, el cliente y los proveedores (Datosmacro, 2019).

3.7 Modelos e Hipotesis

Hi:

Hi:

Hi:

Hi:

Hi:

Hi:

Las nanostore mas agiles presenten mejores niveles de adaptabilidad son las que

mejor respondan a la volatilidad del mercado.

Las nanostore mas agiles presenten mejores niveles de diferenciacion son las que

mejor respondan a la volatilidad del mercado.

Las nanostore mas agiles presenten mejores niveles de tecnologia son las que

mejor respondan a la volatilidad del mercado.

Las nanostore mas agiles presenten mejor eficiencia operativa son las que mejor

respondan a la volatilidad del mercado.

Las nanostore mas adaptable presenten mejores niveles de diferenciacion son las

que mejor respondan a la volatilidad del mercado.

: Las nanostore mas adaptable presenten mejores niveles de tecnologia son las que

mejor respondan a la volatilidad del mercado.

Las nanostore mas adaptable presenten mejor eficiencia operativa son las que

mejor respondan a la volatilidad del mercado.
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Hi: Las nanostore mas diferenciacion presenten mejores niveles de tecnologia son las

que mejor respondan a la volatilidad del mercado.

Hi: Las nanostore mas diferenciacion presenten mejor eficiencia operativa son las

que mejor respondan a la volatilidad del mercado.

Hi: Las nanostore con mas noveles de tecnologia presenten mejor eficiencia

operativa son las que mejor respondan a la volatilidad del mercado.

Al efectuar un analisis por superposicion de la relacion de la variables se obtiene el

siguiente arreglo:

Variables independientes:

e Vil: Agilidad

e Vi2: Adaptabilidad

Variable dependiente:

e VdI: Diferenciacion

A continuacion, se detalla el grafico de analisis para la hipotesis 1

Fig. 2 Modelo de Analisis 1

Agilidad

Diferenciacion

Adaptabilidad

Fuente: elaboracion propia

Ha: La ineficiencia operativa y debilidad tecnoldgica de las nanostores les

imposibilita diferenciarse del resto.
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A continuacion, se detalla el modelo de andlisis para la hipotesis 2

Fig. 3 Modelo de Analisis 2

Ineficiencia
operativa

Debilidad
tecnologica

Diferenciacion

Fuente: elaboracion propia.

3.8 Poblacion y Muestra

La poblacion esta compuesta por todas las Nanostore que se encuentran en

Tegucigalpa. Actualmente, segiin informacion provista por una empresa distribuidora de

productos de consumo masivo, el nimero de Nanostore en Tegucigalpa ronda los 25,000

puntos de venta activos, localizados en los distintos barrios, colonias y residenciales de

Tegucigalpa.

El calculo del tamafio de la muestra se desarrollo en funcion del método

probabilistico aleatorio simple, otorgando la misma posibilidad a todos los actores de ser

electos. Se justifica la seleccion del método considerando el estudio de las ventajas y

desventajas del método de muestreo aleatorio simple:
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Ventajas y desventajas del muestreo aleatorio simple

El muestreo aleatorio simple presenta tanto ventajas como desventajas segin

Grudemi (2019), estas son:

1) Ventajas

Las ventajas del muestreo aleatorio simple son las siguientes:

o Essencillo para armar las muestras.

e Toma de forma equitativa la seleccion de las muestras a partir de una poblacion.

e En general, todos los individuos de la poblacion tienen iguales oportunidades de
ser seleccionados.

e Lapoblacion es representativa, siendo el inico margen de error la suerte,
llamada error de muestreo.

o Es el mejor método a la hora de explicar los resultados, ya que su seleccion es
aleatoria e imparcial.

e Por la representatividad obtenida se pueden realizar generalizaciones con

respecto a la poblacion, a partir de los resultados de las muestras.

2) Desventajas

Las desventajas del muestreo aleatorio simple son las siguientes:

e Serequiere de una lista completa de todos los miembros de la poblacion. Para
ello, se acudio a empresas de consumo masivo que proporcionaron listado de
Nanostore en Tegucigalpa.

o Esta lista debe estar debidamente elaborada, completa y actualizada.

o En las poblaciones grandes es dificil disponer de los datos necesarios para este
tipo de muestreo, por lo que se recomienda utilizar otra técnica.

Al ser una primera aproximacion de consideraron las Nanostore como un todo, dado
que, aunque sus caracteristicas de espacio, oferta de producto y localizaciones pueden

diferir, la forma de operar esté significativamente condicionada por las acciones de las
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empresas de consumo masivo. Esto quiere decir que la forma de operar de una Nanostore
en la zona insular del pais es igual a la forma de operar de una Nanostore en la zona sur y
al igual que en Tegucigalpa. Con esto se garantiza la representatividad y se ataca los
problemas de muestreo que genera el MAS.

También no se acudi6 a otra forma de muestreo por el costo que implica la
localizacion, movilidad y acceso a los informantes. No obstante, los apartados anteriores
garantizan la replicabilidad del fenomeno, la posibilidad de generalizacién y la posibilidad
de participacion de cualquier unidad al azar, descansando en el método deductivo, el
estudio no de todas las unidades, sino de aquellas que conforme son analizadas van

proporcionando espacios para la generalizacion (principio de deducciones racionales).

Para su estimacion se consider6 una poblacion de 25,000 puntos de venta, una
heterogeneidad de la poblacion del 50%, un nivel de confianza del 95% y un error
estimado del 5%. Considerando una tasa de no respuesta de al menos 20% , de poblacion
estimada (Covarrubias & Ceron, 2013).

Y . Nog?z?
~ (N-1)e2+¢2z2

Ecuacioén 1 n

Donde:

n = el tamaifio de la muestra.

N = tamario de la poblacién. (25,000 puntos de venta)

7 = Desviacion estandar de la poblacion, valor constante de 0,5.

Z =1.96, para un nivel de confianza del 95%,

2 El porcentaje de no respuesta en muchos instrumentos ronda entre los 5% a 50% (Covarrubias & Ceron,
2013)
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e = error estimado (5%).

A continuacion, se detalla el calculo del tamafio de la muestra:

B (25,000)(0.5)2(1.96)2
n= (25,000—1)(0.05)2+(0.5)2(1.96)2

= 379 Nanostore a encuestar

Al sustituir los valores y desarrollar la expresion matematica, se estimé que se

necesitan las respuestas de 379 Nanostore para poder obtener resultados significativos.

3.9 Descripcion del Método y las Técnicas de Investigacion

Los métodos y técnicas de recoleccion de informacion para la presente investigacion
se centran en el establecimiento de la via mas efectiva para llegar a las Nanostore y para
establecer la recopilacion de la informacion que permitiera medir la agilidad,
adaptabilidad, ineficiencia operativa, debilidad tecnologica y diferenciacion, asi como de
la informacion secundaria de contraste. Se llevo a cabo la validacion de las variables,
mediante las pruebas de juicio de expertos y a través de la aplicacion de una encuesta
estructurada con preguntas dirigidas y cerradas, con niveles de respuestas orientados a
evaluaciones escalares, ordinales y nominales. Se buscé con ello, determinar los puntos de
incidencia de los indicadores sobre las variables y estos ultimos, sobre el problema en

estudio.

Se utilizo el programa google encuestas, mediante un formulario estructurado, para
recolectar las respuestas por medio de internet, pero para reducir la posibilidad de que
algunos de los propietarios de las Nanostore de la muestra no pudieran trabajar
directamente con el programa, o de que no entendieran alguna pregunta, un(a)
encuestador(a) los visito e ingreso las respuestas personalmente. También, se procedié a
contactar expertos en la materia e instituciones representativas (tales como la Direccion de

Tesis Doctoral, el Instituto de Investigaciones Econdmicas y Sociales y empresas
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distribuidoras de consumo masivo). Esto para evitar la dispersion de los datos y alcanzar la
representatividad que la investigacion requiere para salvaguardar la confiabilidad y validez

interna de sus datos.

Los medios de localizacion a los actores claves y unidades de analisis se obtuvieron
de la base de datos de fuentes confidenciales (empresa distribuidora de productos de
consumo masivo). Dicha base de datos describe las Nanostore (ubicacion, tamafio y

propietario).

Posteriormente, se procedio a la tabulacion de la informacion para luego ser
depurada y normalizada. Seguidamente se realizo la codificacion del instrumento
valiéndose del uso del programa estadistico SPSS. Para con ello, llevar a cabo los analisis
descriptivos (acumulaciones de frecuencias, medias, rangos y desviaciones estandar) y
seguidamente los andlisis inferenciales (prueba de hipdtesis a partir de las regresiones
lineales), dando lugar a la generalizacion respecto a los supuestos que se plantearon en la

presente investigacion.

3.10 Descripcion de los Instrumentos para la recoleccion de la informacion

A continuacion, se dan a conocer los instrumentos establecidos para la recoleccion de
los datos en la presente investigacion. Los mismos revisten un caracter de
complementariedad a fin de contar con todos los insumos para dar respuesta a las
preguntas, objetivos y supuesto de la investigacion. Su método de validacion fue a partir
de la revision de juicios de expertos, depurando y acoplando con ello, las preguntas y

respuestas estructuradas a lo demandado por el problema de investigacion.
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3.10.1. Cuestionario

Se empled un cuestionario estructurado, ordenado de forma secuencial, de los puntos
mas generales hasta mas torales para el problema, cerrando los constructos con la
descripcion de los informantes. Cada grupo de variable se presenté como constructo. Los
niveles de respuestas empleados en el instrumento fueron de tipo 1) Nominal, 2) Ordinal, y
3) Escalar, garantizando niveles de respuesta comprensibles y extraccion de informacion

pertinente y de calidad para evaluar las hipotesis de la investigacion.

3.11 Fuentes de Informacion

Las fuentes de informacion que estaran presente en los procesos de recoleccion y

analisis de datos provinieron de:

¢ Fuentes primarias: Estd compuesta por todos los insumos recolectados
directamente sobre las Nanostore, es informacion nueva y original, resultado de
procesos de investigacion desarrollados para dar respuesta al problema
plasmado en el estudio.

e Fuentes secundarias: Las fuentes de informacion secundarias empleadas en la
investigacion estdn compuestas por: Articulos cientificos, libros, reportes,
informes, contenidos disponibles en los sitios web oficiales de organizaciones

de reconocimiento nacional como global.

3.12 Prueba Piloto

En cuanto a la prueba piloto, producto de los plazos y el tipo de investigacion, se
llevo a cabo una validacion de juicios de expertos, dando validez de contenido y
consistencia interna de las interrogantes planteadas en el instrumento, que se convertira en

el medio para recabar los insumos de la presente investigacion.
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En vista de ello, se consulto respecto al tema en estudio a expertos en la materia de
Agilidad, Adaptabilidad, Diferenciacion, Eficiencia operativa, y Tecnoldgica,
asegurandonos que el instrumento mida en realidad a la variable de interés, dando a su vez,

validez consecuente a la informacién por ser recolectada (Sampieri, 2014).

Se validaron temas respecto validez de contenido, validez de constructo, redaccion,
comprension, niveles de respuestas, protocolo de implementacion o abordaje del

informante y proceso de codificacion.

Para la valides de contenido se acudid a los siguientes expertos:

1. PhD. Cesar H. Ortega Jiménez: especialista en operaciones y director de grupo de
Investigacion en Operaciones de la UNAH. Profesor Investigador Facultad de
Ingenieria UNAH.

2. PhD. Mario R. Acevedo Amaya: especialista en operaciones, profesor de
Instituto de Investigaciones Econdémicas y Sociales. Experiencia en Empresas de

Consumo Masivo y tiendas de detalle en Honduras y la region.

También, se efectud una prueba de consistencia interna de los datos. Los resultados
muestran un nivel aceptable de consistencia interna de los datos, valores superiores de 0.70
garantizan la asociacion entre variables y garantizan tanto la validez como la baja

dispersion en los datos empleados.

Tabla 9. Prueba de confiabilidad Alpha de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach ~ No. de elementos

764 6

Fuente: elaboracion propia.
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En primera instancia se detalla el soporte bibliografico del cual se desprende la

operacionalizacion de las variables.

A continuacion, se detalla la matriz de operacionalizacion:

Tabla No. 2. Operacionalizacion de las variables

Definicion

Definicion

diferenciacion

Hipotesis Variable . . Indicador Pregunta
teorica operacional
Agilidad Distribucion [,Cue.n‘ta% con el servicio de entrégas a
domicilio de sus productos a clientes?
. .., | ¢El'nivel de comunicacién con mis
Agilidad Comunicacion | ©
proveedores es?
. .., | (El'nivel de comunicacién con mis
Agilidad Comunicacion | © .
clientes es?
(Cuales son las formas de pago que
Agilidad Pago tiene a disposicion los clientes en su
pulperia?
Las nanostore -
mas aciles La acilidad (Cudl es el numero aproximado de
gresy . g Portafolio de | diferentes productos que maneja en su
que se adapten Agilidad consiste en duct Iperia (N . tatio si
mejor a la responder productos pulperia (No su inventario sino
e . diferent duct Iperia)?
volatilidad del rapidamente en iferentes productos en su pulperia)
mercado gl corto Plazo a +Cul es el nivel de agilidad de su
al.canzan. ur?a . Ig§cambios a negocio conforme a? (1 bajo, 5 alto)
diferenciacion Agilidad corto plazo en la Venta [Cambios para adaptarse a la nueva
permitiéndoles demanda o la forma de vender]
una ventaja oferta. Por su
competitiva en parte, ;Cual es el nivel de agilidad de su
su sector ; ;
. . negocio conforme a? (1 bajo, 5 alto)
Agilidad Client . . .
grca fentes [Cambios para identificar nuevos
clientes]
(Cual es el nivel de agilidad de su
Aeilidad Nuevos negocio conforme a? (1 bajo, 5 alto)
g productos [Cambios para identificar nuevos
proveedores]
(Cual es el nivel de agilidad de su
. . negocio conforme a? (1 bajo, 5 alto)
Agilidad P . .
gtida recios [Cambios en los precios de los
productos]
. En cuanto a la infraestructura ;La
Las nanostore Adaptabilidad Infraestructura | N , o u u ©
ms agiles y La adaptabilidad pulperia cuenta con? [Vitrinas]
que se adapten consiste en -
. . . L ; Cuent t Iperi
mejor a la Adaptabilidad Ajustar el disefio | Punto de venta | ¢ 2 €O OO NEEOCIO O puiperia en
- otro lugar?
volatilidad del de la cadena de
mercado suministro para - -
. i . El nivel de productos averiados,
alcanzan una Adaptabilidad adaptarse a los Averias © P

dafados y vencidos es?
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- . Definicio Definicio .
Hipaotesis Variable ¢ 1,n teon etnieion Indicador Pregunta
tedrica operacional
permitiéndoles cambios del (El nivel de reclamos de los clientes
una ventaja Adaptabilidad mercado Reclamos por productos dafiados, vencidos,
competitiva en averiados es?
su sector
o . ;Recibo el producto Justo a tiempo por
Adaptabilidad Justo a tiempo © .p . pop
parte de mis proveedores?
. ;La velocidad con qué atiendo
. Atencion a ¢ - 4 Y .
Adaptabilidad . despacho a mis clientes en la pulperia
clientes
es?
A diario ;Cual de las siguientes
Adaptabilidad Innovacion | actividades de innovacion llevo a
cabo?
(Cual es el nivel de adaptabilidad de su
. negocio conforme a? (1 bajo, 5 alto
Adaptabilidad Venta g . ( . ! )
[Cambios en los requisitos de venta de
los proveedores]
(Cudl es el nivel de adaptabilidad de su
Adaptabilidad Pago negocio conforme a? (1 bajo, 5 alto)
[Cambios en las formas de pago]
(Cual es el nivel de adaptabilidad de su
Adaptabilidad Compra negocio conforme a? (1 bajo, 5 alto)
[Cambios en las formas de compra]
(Cudl es el nivel de adaptabilidad de su
. . negocio conforme a? (1 bajo, 5 alto
Adaptabilidad Competencia B . ( J )
[Cambios en la competencia (nuevos
negocios cerca)|
Ineficiencia . - (Cual es la forma de financiar las
. Financiamiento . i
operativa operaciones de la pulperia?
Ineficiencia . Lo .
4 Crédito (Otorga crédito a sus clientes?
operativa
La ineficiencia \_¥ -
operativay Ineﬁcwpma Plazos (,C,ue.lnto es el plazo de pag.o de los
debilidad operativa créditos otorgados a sus clientes?
tecnologica de — . p -
g Ineficiencia Uso incorrecto (Cuanto es el porcentaje de la venta al
las nanostores . Venta o .
. o operativa de los recursos, crédito y contado a sus clientes?
les imposibilita
. . desaprovechando
diferenciarse . — o
sus rendimientos (Cual es la condicion de venta y
del resto y Lo o
Ineficiencia crédito que le otorgan a usted los
alcanzar una . Venta
) operativa proveedores de productos de su
ventaja ‘0
o pulperia?
competitiva
Ineficiencia Vent Aproximadamente /A cuanto asciende
i enta .
operativa la venta a diario?
Ineficiencia (Donde compra los productos que
. Proveedores . L.
operativa adquiere de los principales proveedores?
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. . Definicion Definicion .
Hipaotesis Variable . . Indicador Pregunta
tedrica operacional
. (Con qué frecuencia le visitan los
Ineficiencia .
. Proveedores | principales proveedores de productos
operativa ,
de su pulperia?
L Aproximadamente ;A cuanto asciende
Ineficiencia . . . . .
. Inventario la cantidad de inventario en unidades
operativa ,
de su pulperia?:
Aproximadamente ;A cuanto asciende
Ineficiencia Crédit el total de los créditos que la pulperia
. rédito
operativa debe a sus proveedores (semanales o
mensuales)?
Aproximadamente ;A cuanto asciende
Ineficiencia el monto de pedido minimo que realiza
. Proveedores ) i
operativa o0 ha realizado en su pulperia a sus
proveedores?
Aproximadamente ;A cuanto asciende
Ineficiencia el monto de pedido maximo que realiza
. Proveedores . ,
operativa o0 ha realizado en su pulperia a sus
proveedores?
Debilidad ; (Cuales de las siguientes tecnologias
; 162 Tecnologia : Ineria?
ecnologica . A emplea en su pulperia?
g Disminucion o p pulp
poco uso de - - —
o , (Cual es el nivel de adaptabilidad de su
Debilidad tecnologia en las , . .
. . Tecnologia | negocio conforme a cambios
tecnologica operaciones , .
. tecnologicos? (1 bajo, 5 alto)
diarias de las
o Nanostore - - - —
Debilidad ) Califique el nivel de inclusion de
. Tecnologia , .
tecnologica tecnologia en su negocio
(Qué diferencia mi pulperia del resto
Diferenciacion Competencia | de las Nanostore que se encuentran
cercana a la misma?
. L . (Cual es su competencia mas directa
Diferenciacion Competencia .
La ineficicfia que tiene a su alrededor?
operativa y La diferenciacion . . _ .
e . L, Unidad de (Cuales son las unidades de medida de
debilidad Diferenciacion se refiere a la did ) Ioeria?
. . . medida venta que maneja en su pulperia?
tecnoldgica de particularidad o q ) pulp
las nanostores caracteristicas - -
. e . De manera aproximada ;A cuanto
les imposibilita . .., unicas que una . . , ;
. . Diferenciacion Clientes asciende el numero de clientes de su
diferenciarse Nanostore ofrece .
. negocio?
del resto y en comparacion
alcanzar una al resto de su ~ - ; o
) . . Tamafio del | Aproximadamente ;Cual es el tamaifio
Ventaja Diferenciacion sector . .
o negocio en metros de su negocio?
competitiva
. L Mejora (Cuales de las siguientes actividades
Diferenciacion . .. ,
continua pone en practica en su pulperia?
. ., (Ha recibido o recibe colaboraciones
Diferenciacion Proveedores
de sus proveedores respecto a?

Fuente: Construccion propia.
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Capitulo IV. Resultados y Analisis

4.1 Estadistica descriptiva

A continuacion, se presenta el resumen de los datos que describen la situacion general

de las Nanostore encuestadas.

4.1.1 Generalidades

En la Tabla 3, se presenta la informacion de los sectores donde se localizan las
Nanostore encuestadas. El 51% de las Nanostore se encuentran ubicadas en las colonias, el
30% en los barrios populares, el 12% en las zonas residenciales y solamente un 7% en la

zona rural.

En los barrios y colonias, es donde se encuentran ubicadas la mayoria de las Nanostore
por ser zonas en las que transitan muchas personas tanto como las que residen o no residen
en cerca de ellas, que a diferencia de las colonias residenciales que el transito de personas

es mas limitado por contar con un circuito cerrado.

Tabla 3. Sector de localizacion de las Nanostore encuestadas

Ubicacion Cantidad Porcentaje
Barrio 140 30%
Colonia 241 51%
Residencial 56 12%
Zona Rural 35 7%

TOTAL 472 100

Fuente:elaboracion propia

En tal sentido, el 58% de los duefios de pulperia son mujeres y a su vez el padre o

madre de familia, o ambos, toman las decisiones en el 82% de las Nanostore. En el 17%
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restante, es algiin otro miembro adulto de la familia. La madre estd involucrada en el 61%

de los casos.

Tal como lo menciona Romero Murillo (2019), en Honduras los duefios de pulperia son
mujeres. Gran parte de ellas, jefas de hogar que buscan la generacion de ingresos

econdémicos trabajando desde la casa.

Como puede observarse en el Grafico 1, el 60% de las Nanostore son manejadas por
sola una o dos personas; que conocen a la mayoria de sus clientes y establecen una
relacion de confianza a estos ultimos, el 26% son manejadas por tres personas y 14% con
mas de tres personas. Por lo descrito anteriormente, se identifica que las nanostore estan
obteniendo un gran auge en Honduras, de esa manera suplir las necesidades inmediatas

que se demanda de parte de la poblacion ubicada en barrios y colonias.

Grafico 1. Numero de personas que atienden el negocio

ml
m2
m3

Mas de 3

Fuente:elaboracion propia

En el Grafico 1, solo el 15% de las Nanostore son atendidas por una persona es decir
por el propietario generalmente, un 45 % de las Nanostore son atendidas por dos personas,
las cuales pueden ser dentro del mismo nticleo familiar, y el 40 % restante requiere ser

atendidas por mas de tres personas.

Segun Ortega-Jiménez et al., mencionando a E. E. Blanco & Fransoo (2013), para

describir las pequetias tiendas existentes en la mayoria de los paises donde no existen
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barreras formales en la practica para operar una tienda. Las nanostores son los
establecimientos con menos de cinco empleados normalmente el duefio del negocio y que
no van a desaparecer por estar vinculadas a cuatro grandes caracteristicas: uno la densidad
poblacional alta y baja que son los menos atendidos por los canales modernos.

En tal sentido, el 36% de las Nanostore tienen menos de un afio en operacion, 16%
tienen de 1-3 afos, 16% de 3-5 afios, el 27% de 5-10 afios y solo un 5% tienen mas de eso.
Debido a la situacion financiera fragil, muchas Nanostore cerraron con la cuarentena
impuesta por la pandemia. Otras no sobreviven el impacto del impuesto de guerra que les

cobran las maras.

4.1.2 Indicadores de agilidad

Servicio de entrega a domicilio: el 79% de las Nanostore no ofrece servicio de entrega a
domicilio y solo 9% de este grupo lo ofrecieron durante los meses mas criticos de la
pandemia. Esta limitante evité que se pudiese generar ventas mayores no solo en términos
de un aumento de precios generalizado sino generando un servicio diferenciado por el cual
se puedan generar mayores ingresos. Del 21% que ofrece servicio a domicilio, 16% lo

brindan ellos mismos y 5% lo hacen a través de un servicio contratado.

Tabla 4. Servicio a domicilio

Porcentaje de

Servicio a domicilio Nanostore
Nunca lo ha ofrecido. 70%
No lo ofrece  ["goo 1o ofreci6 durante 99
la pandemia.
Entregan los productos 16%
ellos mismos.
Lo ofrece — —
Utilizan servicio 50
contratado.

Fuente: elaboracion personal

En tal sentido, se puede apreciar que tiempo atras no se podia contar con un servicio de

entrega a domicilio en vista que los clientes preferian llegar y definir las caracteristicas del
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producto que deseaban comprar para suplir su necesidad, durante los tiempos criticos de
pandemia muchas de las Nanostore no pudieron ofrecer este servicio porque les generaria
una inversion adicional que no la tenian contemplada y las ventas estaban disminuyendo

para hacer frente a esta situacion por lo que tomarian la decision de cerrar la pulperia.

Para Vasquez Agudelo (2015), el servicio a domicilio es un proceso mediante el cual, se
acercan los productos o servicios ofrecidos por la empresa hasta el lugar donde se
encuentra el cliente, permitiendo que este disfrute de dichos productos sin tener que hacer
desplazamientos hasta el punto de compra, a pesar de ello, no todos los negocios tienen la

capacidad de acceder al mismo.

¢ Comunicacion con proveedores

Como se observa el Grafico 2, el 73% de las Nanostore encuestadas mantiene de muy
buenas a excelentes relaciones con sus proveedores, y apenas un 6% debe mejorar esta
comunicacion. Sin embargo, se considera que una fortaleza de cualquier emprendimiento
no importando su tamaio, debe ser la comunicacion, siendo dentro vital la misma con sus

proveedores.

También se aprecia en el Grafico 2, las Nanostore que tienen una comunicacion efectiva
(excelente y muy buena) con los proveedores, son los que adquieren los mayores
beneficios que estas empresas ofrecen como ser regalias, descuentos, promociones, entre
otros beneficios, por tal razdn los que se encuentran en un nivel de regular deberan
implementar una estrategia mas agresiva para poder competir con la que estan sobre ellos

y de esa manera poder ser mas competitivos y adquirir esos beneficios.
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Grafico 2. Comunicacion con los proveedores
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Fuente: elaboracion propia
Ante lo anterior, Porter (1990), se refiere a que los proveedores locales crean ventajas
en la industria secundaria de varias maneras. Dado que, entregan los insumos econdémicos

de modo eficiente, oportuno y rapido de manera preferencial.

e Comunicacion con clientes

En el Grafico 3 se muestra que el 80% de los entrevistados considera que tiene muy
buenas a excelentes relaciones con sus clientes. La comunicacion con el cliente es un pilar
para la existencia y sobrevivencia del negocio; la relacion de confianza entre sus clientes y

la pulperia sera el factor clave para que su operacion pueda perdurar.

En este sentido, la comunicacion con los clientes y las estrategias de negocio es un pilar
fundamental para que las Nanostore prevalezcan hoy en dia, en vista que sin los clientes un
negocio no puede ser productivo y generar un ingreso para la familia, de esa manera

reanudar el comercio.
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Grafico 3. Comunicacion con los clientes
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Fuente: elaboracion propia

En tal sentido, para Narvaez (2008), las empresas deben crear condiciones que permitan
satisfacer a los clientes, ofrecer producto de calidad, rendir cuentas a sus accionistas,
cumplir con los proveedores, respetar a sus competidores, fomentar el bienestar de sus
trabajadores, la sustentabilidad del medio ambiente y contribuir a mejorar las condiciones

de vida de la comunidad a la cual pertenece.

e Formas de pago

El 80% de los clientes de las Nanostore pagan en efectivo. El 8% usa transferencia
bancaria, tarjetas de crédito y débito y billeteras electronicas. El 12% restante usa una
combinacion de estas formas de pago y efectivo. El uso de la tecnologia actual podra

incrementar el pago oportuno y necesario para la rotacion de fondos.

e Numero de productos diferentes

Mas del 60% de las Nanostore venden los mismos productos y en las mismas
presentaciones, pertenecen al sector formal de la economia, tienen permiso de operacion,
pagan impuestos, y los productos que normalmente ofrecen son: snacks, galletas, dulces,

gomas de mascar, cuidado personal, higiene y belleza, (champu, desodorante, pasta de
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dientes), granos basicos, lacteos, reposteria y panaderia, bebidas no alcoholicas, medicinas,
papeleria y tutiles, golosinas, variedades como juguetes, juegos, etc. E1 28% de las
Nanostore venden de 10-50 productos, un 31% ofrecen entre 50-100 productos y un 20%

que tiene a la disposicion de 100 a 150 productos diversos.

Tabla 5. Numero aproximado de diferentes productos que venden

Diferentes Nanostore
presentaciones

10 a 50 28%
50 2 100 31%
100 a 150 20%
150 a 300 12%
Mas de 300 9%

Fuente: elaboracion propia

Desde la perspectiva del consumidor, la pulperia debe tener una variedades y
presentaciones de acorde a su establecimiento para exhibir el producto que el cliente desea
comprar, para satisfacer sus necesidades y satisfacer su demanda como consumidor, es por
ello por lo que las Nanostore deben utilizar las estrategias adecuadas para llamar la

atencion de sus clientes potenciales para generar la fidelidad hacia la misma.

Por ello de acuerdo con Ferrtaz, Kupfer y Haguenauer (1996), la competitividad
puede definirse como la capacidad de una empresa para crear e implementar estrategias
competitivas y mantener o aumentar su cuota de productos en el mercado de manera

sostenible.

e Presentacion de los productos

El 56% de los articulos que venden las Nanostore se venden por unidad, el 13% por

media docena, el 5% por docena y el 2% en las cajas que vende el proveedor. Las
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Nanostore se diferencian de tiendas de conveniencia, tiendas de descuento, supermercados
y otros, por vender por unidad, asi como por docena, por cajas o eventualmente por la

cantidad que el cliente necesite en un momento en particular.

1. Agilidad para adaptarse a nuevas formas de vender

Referente a la percepcion que tienen referente a su capacidad de adaptarse a nuevas
formas de vender, el 60% opinan que tienen una capacidad de adaptacion que va de media

al excelente.

Grafico 4. Nivel de adaptacion a nuevas formas de venta
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Fuente: elaboracion propia

Hoy en dia, las Nanostore estan adquiriendo nuevos niveles de adaptacion para la venta
de los productos que tienen a disposicion para los clientes, como ser el cobro con tarjetas
de débito, tarjetas de crédito, transferencias electronicas, depositos electronicos a cuentas e
incluso un pequefio crédito a corto plazo (3 dias), con el fin de obtener la fidelidad del
consumidor final, para lo cual hace a las Nanostore mas competitivas entre si y poder

llegar a su mercado meta.

Para Garces (2020), la adaptacion de una empresa a los cambios vendra determinada
por la estructura y la estrategia, parametros que deberemos manejar y ponerlos en relacion

con el entorno. Ambos, estrategia y estructura son interdependientes y suponen un dilema
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clasico, pues la estructura serd determinante para la estrategia y la estrategia determinara la

estructura, la coherencia entre ambas sera clave para la adaptacion al entorno.

2. Agilidad para identificar nuevos clientes

En cuanto a la capacidad para identificar nuevos clientes, el 70% de las Nanostore

considera que tienen una capacidad de adaptacion que va de medio a excelente.

Grafico 5. Capacidad de adaptacion a la identificacion de clientes

40
35
35
30
3 23
%’. 25 21
S 20
o
g1’ o 12
10
5 I
0
Bajo Poco Medio Muy bueno  Excelente

Nivel de adaptacion
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En relacion con la capacidad de adaptacion a la identificacion de clientes, las Nanostore
no cuentan con un estudio para establecer un margen mayor al 35% para estar en un nivel
aceptable y poder identificar un nicho de mercado especifico para ser mas competitivo en
ese rubro, para satisfacer las necesidades de los clientes potenciales y a su vez establecer

estrategias para identificar y atraer a los clientes potenciales.

En vista de ello, Berson et al (2002), sostiene que en un entorno empresarial emergente
y que cambia rapidamente, las organizaciones que tienen la competencia para aprovechar
la informacion sobre sus clientes, el mercado y las operaciones y lograr una ventaja

competitiva.
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3. Agilidad para identificar nuevos proveedores

El 69% de los encargados de Nanostore opina que su capacidad para adaptarse a

identificar nuevos proveedores va de media a excelente.

Grafico 6. Capacidad para identificar nuevos proveedores
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Fuente: elaboracién propia

En lo referente a la capacidad de identificar nuevos proveedores, las Nanostore se dan a
conocer mediante la publicidad de boca en boca, en vista que son los mismos clientes
quienes recomiendan a determinada pulperia por su variedad de productos, atencion al
cliente, precios y ubicacion, factores indispensables los cuales llaman la atencion de los
proveedores y de esa forma dard a conocer los productos que sus empresas comercializan

tanto en Nanostore, mercaditos, bodegas, centros de conveniencia y supermercados.

Ante lo mencionado, es recomendable hacer una lista con los proveedores potenciales y
luego analizar el perfil de cada uno de ellos. Este andlisis consiste en estudiar diferentes
aspectos del proveedor tales como su trayectoria, su reconocimiento dentro de la actividad,

su capacidad de respuesta, etc. (Fude, 2020).

4. Agilidad para adaptarse a cambios en los precios de los productos

El 66% de los encargados de Nanostore percibe que su nivel de adaptabilidad de su

negocio por cambios de precios en los productos, va de media a excelente.
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Con relacion a la capacidad de adaptacion a cambios en los precios de los productos, las
Nanostore en un 34% no asimilan los cambios de los precios y deciden ya no vender ese
producto en especifico, en vista que las ventas no son tan favorables y pueden tener poca
clientela los cuales pueden estar en un estatus econdmico muy bajo para poder asimilar el
aumento de los precios en los productos y por tal razon deciden ya no consumir
determinado producto. Asi como hay Nanostore con mayor afluencia de clientes y de un
mejor estatus econdmico que sin importar el precio del producto estan dispuestos a pagarlo

para suplir su necesidad.

Grafico 7. Nivel de adaptacion a cambios en los precios de los productos
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Fuente: elaboracion propia

Para Fransoo J. (2020), la adaptacion se refiere a la capacidad de reaccionar
rapidamente a cambios de corto plazo en la demanda y abastecimiento; la adaptabilidad,
que se refiere a la capacidad de ajustar la cadena de suministro para adaptarse a las
tendencias a largo plazo del mercado; y la alineacion, que tiene que ver con la capacidad
de hacer coincidir los intereses de los distintos participantes en la cadena de suministros

con los intereses de la empresa.
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4.1.3 Indicadores de adaptabilidad

e Infraestructura

Todas las Nanostore tienen al menos un estante, una repisa, una vitrina, una
refrigeradora, un congelador, una cdmara fria y dos exhibidores (uno aéreo). Algunas
Nanostore tienen hasta cinco muebles o aparatos de alguno de esos tipos. En general, la
mitad de las Nanostore tienen al menos tres estantes, dos repisas, dos vitrinas, dos

exhibidores, dos refrigeradoras, un congelador y una camara fria.

Tabla 6. Mobiliario y electrodomésticos en la pulperia.

Estantes Repisas Vitrinas iii]ziriz 1232?; Cé}::;as E;él;i E’jleifei(‘)i "
Minimo 1 1 1 1 1 1 1 1
Miximo | 5 5 5 5 5 5 5 3
Tendencia 3 2 2 2 1 1 2 1

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar, la capacidad de adaptacion a cambios en los precios de los
productos, las Nanostore en un 34% no asimilan los cambios de los precios y deciden ya
no vender ese producto en especifico, en vista que las ventas no son tan favorables y
pueden tener poca clientela los cuales pueden estar en un estatus econdmico muy bajo para
poder asimilar el aumento de los precios en los productos y por tal razén deciden ya no

consumir determinado producto.

Para Bela (2019), el mobiliario es un elemento estratégico en cualquier proyecto. Tanto
si empieza de cero como si ha de transformarse para acoger nuevas instalaciones o
productos, la planificacion del espacio debe responder a la necesidad de dotar al cliente de

la mejor experiencia de compra posible.
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e Puntos de venta del mismo propietario

En el 84% de los casos, de las Nanostore visitadas el duefio (a) de la pulperia es el

mismo propietario.
e Problemas con los productos

El 26% de las Nanostore reportan dafios importantes en productos que entran o salen de
la pulperia, lo cual representa un elevado costo por no poder vender este producto. Este
porcentaje de mercaderia en mal estado implica ingresos no recibidos y tiempo perdido en

reposicion del valor de la compra. Representa una debilidad y afecta la estabilidad del

entorno de negocio.

Grafico 8. Nivel de productos averiados y/o vencidos
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Fuente: elaboracion propia
Como se describi6 las Nanostore representan un 26% en productos averiados u
vencidos, esto afecta en gran parte la estabilidad econdomica de la misma, en vista que los
proveedores no se responsabilizan por la mayoria de los dafios en los productos, en tal
sentido la comercializacion de ese producto en especifico es mas dificil y acarrea una gran
pérdida para el duefio de la pulperia, de igual manera las Nanostore con mayor clientela y

posicionamiento tienen un margen minimo de averias en vista que los proveedores les
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ofrecen promociones de reventa o cambios de los productos en base a los volumenes de

compra que les hacen los propietarios de las Nanostore.

Por lo tanto, un producto defectuoso es aquel que causa un dafio o lesién debido a un
defecto en el disefio, en su manufactura o por falta de instrucciones apropiadas acerca de

su uso apropiado segun Justia (2022).

e Nivel de reclamos de los clientes por productos vencidos o en mal estado

En el Grafico 9 se puede ver que en 14 % de las Nanostore hay reclamos de los clientes
por productos averiados o en mal estado. A pesar de que este nimero parece bajo, en
realidad es potencialmente el porcentaje de clientes que se puedan perder dado que existe
una competencia real y agresiva. Localmente la lucha por fidelizar y tener al cliente

satisfecho con sus adquisiciones sera vital para la continuidad y adaptabilidad de las

Nanostore.
Grafico 9. Nivel de reclamo por productos en mal estado o vencidos
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Fuente: elaboracion propia

Como se aprecia en la Grafica 9, el 14% de los reclamos por los productos en mal
estado o vencidos, no deja de preocupar a los propietarios de las Nanostore en vista que
son clientes potenciales a los cuales estarian renunciando por venderles productos en mal

estado u defectuosos y serian atraidos por la competencia y a su vez proporcionaria una
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mala publicidad para el negocio y decaerian las ventas a tal grado de multas por

insalubridad hasta el cierre del negocio.

Lo anterior estd amparado en la ley, el cual la ley del consumidor establece que si un
producto nuevo viene defectuoso o presenta fallas por un uso normal, los consumidores
tienen derecho a la garantia legal de tres meses, que incluye tres opciones: el cambio, la
reparacion o la devolucion de lo pagado, a eleccion del consumidor basado en lo referente

para Sernac (2019).

e Producto recibido a tiempo de parte de los proveedores

Como se puede observar en el Grafico 10, el 48% de las Nanostore encuestadas no
pueden asegurar que recibirdn sus pedidos a tiempo, el 44% lo hace a veces y el 4%

definitivamente no. Este es otro aspecto que debe mejorar.

Grafico 10. Entregas a tiempo de parte de los proveedores
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Fuente: elaboracion propia

La entrega a tiempo por parte de los proveedores, juega un papel muy importante en
vista que puede establecer una declinacion de los clientes si no se cuenta con el producto
que ellos demandan para cubrir sus necesidades, en tal sentido las Nanostore deberan
establecer un canal de comunicacion mas efectivo y poder dar seguimiento a las 6rdenes

de compra para poder mejorar la atencion que requieren los clientes potenciales y estar
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siempre a la vanguardia e innovando los canales de distribucion por parte de los

proveedores.

Para los proveedores, los clientes pueden tener una percepcion positiva sobre el tiempo
de entrega, pero el plazo de entrega de la empresa no se reduce en absoluto a esta accion.
Esto se debe a que para comprender mejor este concepto en el mundo real, debemos verlo
como el tiempo que tarda un articulo en pasar por todo los pasos de produccion dentro de

la cadena de suministro (Argueta, 2019).

e Rapidez en la atencion al cliente

Un aspecto favorable en las Nanostore es que se tiene muy buena velocidad de atencion
al cliente. Si ademas de eso, en los casos de no tener existencia del articulo solicitado se
ofrecen suceddneos con la misma velocidad, la pulperia se posicionard muy bien entre su

clientela.

Grafico 11. Rapidez en la atencion al cliente
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Fuente: elaboracion propia

En relacion con la rapidez en la atencion, las Nanostore tratan de hacer mas eficiente el
tiempo de atencion para los clientes, en vista que entre menos tiempo este el cliente
esperando mas productivo serd el negocio e igual manera al recibir la mercaderia de los

proveedores se eficiente la recepcion para ofrecerla a los clientes potenciales y de no
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contar con lo que el cliente requiere se ofrecen productos sustitutos para cubrir la

necesidad que requiere.

Para Accom (2016), la rapidez es uno de los pilares en un buen servicio de atencion al
cliente y dedicarle el tiempo necesario para solucionar un problema fomenta la conexion

emocional con su marca.

e Actividades de innovacion

Entre las actividades de innovacion que las Nanostore realizan el 25 % realiza
actividades concernientes al manejo de productos, el 36% llevan a cabo actividades de
diversa naturaleza, pero concernientes en su mayoria al manejo de inventarios, registro de
ventas, formas de registro de inventarios y atencion al cliente, Finalmente el resto hace una

combinacion de las ya mencionadas.

e Adaptabilidad a cambios en los requisitos de venta de los proveedores

El 65% cree que su nivel de adaptabilidad de su negocio para nuevos requisitos de

venta de los proveedores esta entre media y excelente.

Las Nanostore deben realizar nuevas estrategias de publicidad, al momento de que los
proveedores establecen nuevas condiciones de ventas de un producto determinado y de esa
manera estar innovando en promociones para atraer al cliente y retener los ya existentes
para ser mas competitivos ante las otras Nanostore y crear un valor agregado a ello para

retener al cliente.
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Grafico 12. Adaptacion a nuevas condiciones de venta de los proveedores

40 35
35
30 25
“m_’. 25 21
]
S 20
o
o 15
o 10 9
10
0

Bajo Poco Medio Muy bueno  Excelente
Nivel de adaptacion

Fuente: elaboracion propia
Las condiciones de venta, a las que se acogeran todas las transacciones mercantiles
llevadas a cabo entre la empresa y el cliente, se entenderan como un suplemento a los
derechos y obligaciones fijados por las leyes en vigor aplicables a este tipo de operaciones

segun Sensovant (2014).

e Adaptabilidad a cambios en las formas de pago a los proveedores

El 54% opina de el nivel de adaptabilidad de su negocio para cambios en las formas de

pago, va de media al excelente.

Grafico 13. Nivel de adaptacion a nuevas formas de pago
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Fuente: elaboracion propia
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Como se puede observar en la Grafica 13, en un 45% las Nanostore no se adaptan a las
formas de pago que establecen los proveedores, en vista que no cuentan con un respaldo
econdmico u conocimientos tecnoldgicos para usar dispositivos y realizar trasferencias
para honrar los compromisos adquiridos por parte de los propietarios de las Nanostore y

solo un margen del 55% si es capaz de adaptarse a estos medios de pago.

Los pagos que establecen los proveedores en torno a las cuentas por pagar a
proveedores, se pueden realizar con métodos de pago tradicionales como efectivo, cheques
o transacciones. Sin embargo, estos tienen varias desventajas, como restar flexibilidad al
flujo de efectivo, requerir mas tiempo y recursos para procesar las transacciones y realizar
la conciliacion de gastos, brindar poco control y aumentar riesgo de fugas de dinero,

(Express, 2021).

e Adaptabilidad a cambios en las formas de compra

El 66 % opina que el nivel de adaptabilidad de su negocio para cambios en las formas

de compra va de media al excelente.

Grafico 14. Nivel de adaptacion de nuevas formas de compras
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Fuente: elaboracion propia

En relacion con las Nanostore, no todas se encuentran en un nivel éptimo en el uso de la

tecnologia para poder realizar sus pedidos de productos que requieren para ofrecer a sus
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clientes, lo anterior debido a que muchos de los propietarios no cuentan con las
capacitaciones necesarias para realizar las compras y pagos en linea haciendo uso de la
tecnologia para poder realizarlas, por esa razon el 34% no se encuentra en el nivel de

adaptacion para realizar las compras.

Antes del internet y las compras en linea, los consumidores acudian directamente a las
tiendas a comprar, dependiamos de los espacios fisicos y de los vendedores para obtener
informacion sobre los productos o servicios, desde las caracteristicas hasta los precios.
Ademas, estabamos limitados a cuantas tiendas y vendedores podiamos visitar en un
tiempo determinado. Los vendedores estdbamos en manos de los vendedores

(Echeverria,2017).

e Adaptabilidad a cambios en la competencia

El 63% cree que su nivel de adaptabilidad de su negocio a cambios en la competencia

va de media a excelente.

Grafico 15. Nivel de adaptacién a mas competencia
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Fuente: elaboracion propia

Con relacion a los cambios que una pulperia debe hacer frente a la competencia, y
superara el 31% que es la media, entre ellos estan los aspectos tecnoldgicos, mercadeo,

logistica, adaptabilidad, para hacerle frente a la competencia y estar a la vanguardia e
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innovando para tener la fidelidad de los clientes en un nicho de mercado previamente

establecido.

Basandose en la agilidad, adaptabilidad, alineacion que resultan en la diferenciacion,
que es una estrategia competitiva que tiene como objetivo que el consumidor perciba de
forma diferente el bien o servicio ofrecido por una empresa, con respecto a los de la

competencia, (Roldan,2016).

4.1.4 Indicadores de ineficiencia operativa

e Financiamiento de las operaciones de la pulperia

Mas del 69% de las nanostores son operadas con fondos propios y/o familiares, el
restante es via préstamos, capital semilla y solo un 7% con créditos de los proveedores.
Los intereses de préstamos bancarios llegaron a estar a una tasa del 36-40% anual, por lo

que no son una opcion.

Grafico 16. Financiamiento de las operaciones de la pulperia
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Fuente: elaboracion propia

En base a lo descrito las Nanostore tratan de no adquirir una deuda si no tienen el
soporte econdmico para solventar dicha deuda, por tal razén deciden trabajar con fondos

propios como se determina en la Grafica 16 y familiares que deseen aportar para el
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emprendimiento familiar y generar un ingreso y sustento econdémico a la familia, es por

ello por lo que los que laboran en la pulperia por lo general son del mismo nucleo familiar.

Basado en el Doing Business que mide la creacion de una empresa (Apertura de un
negocio y la contratacion de trabajadores), Obtencion de un lugar (Manejo de permisos de
construccion, obtencion de electricidad y el registro de propiedades), Acceso al
financiamiento (Obtencion de crédito, proteccion de inversionistas minoritarios), Manejo
de operaciones cotidianas (pago de impuestos, comercio transfronterizo y contrataciones
con el gobierno), Operaciones en un entorno empresarial seguro (Cumplimiento de

contratos y resolucion de la insolvencia).

e Crédito a clientes

El 66% de las Nanostore dan crédito a sus clientes, pero 54% solo a algunos, basados en
la confianza que se ha establecido. 34% de las Nanostore venden exclusivamente al
contado. Ninguna pulperia otorga crédito por mas de 50% del valor de la compra, y lo mas

comun es que solo se d¢ al crédito el 10% de la compra.

e Plazo de pago para los créditos otorgados a los clientes

El 33% de los créditos otorgados a los clientes son para pagar en el mismo dia. 25% es
para pago en el transcurso de la semana, 25% dan un plazo de 15 dias y 12% es para pago
al fin de mes. El resto (5%) tienen plazos diferenciados segun el cliente y la deuda, pero

nunca mas alla del mes.

e Porcentaje de venta al crédito

En el 30% de los casos los pagos de los clientes son al contado y otro 33% se les
concede crédito solo para un 10% de la compra. Ninguna pulperia otorga crédito por mas

del 50% de la compra.
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e Condicion de venta y crédito otorgado por los proveedores

El 46% de las Nanostore pagan sus productos al contado, un 15% en créditos de 8 dias,
un 21% en créditos de hasta 15 dias y el restante se mantiene en diferentes formas de pago
que no exceden los 30 dias. La antigiiedad y regularidad de sus pagos les ha permitido

mantener estos créditos de corto plazo.

e Venta diaria

Los rangos de ventas diarias en las Nanostore encuestadas se presentan en el Grafico
17. E1 48% venden entre L.500-2,500 diarios, solo un 11% venden menos de L.500 diarios

y un 24% vende mas de L.3,000 diarios.

QGrafico 17. Ventas diarias de las Nanostore
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Fuente: elaboracion propia

En este sentido, los propietarios de las Nanostore estan muy conscientes que las ventas
aumentan y los clientes también, en base a la ubicacién y la publicidad de la misma, de esa
manera incrementaran los ingresos, se adquirird mas mercaderia para ofrecer a los clientes
y poder ser mas competitivos ante las otras Nanostore y mercaditos que se encuentren en

su entorno.

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAI—i 17

Sostiene Diaz (2013), existen infinidad de estrategias para dinamizar las ventas, algunas
requieren de grandes inversiones de dinero y otras requieren de un alto nivel de
creatividad. Saber cudl es la mejor forma de promocionar tu negocio depende de tu
presupuesto, del modelo de negocio, de la industria en que compites y de muchos otros

elementos.

e Donde compra los productos que adquiere de los proveedores

Actualmente un 25% de las Nanostore hacen sus compras a los proveedores por medio
de empresas que envian sus vehiculos, otro 25% directamente a distribuidoras, la otra
mitad las adquieren en supermercados, mercados y una combinacion de diferentes maneras
de comprar. Esta variedad de proveedores complica el mantenimiento de su inventario

base.

e Con qué frecuencia le visitan los principales proveedores

El 12% de las Nanostore reciben la visita de sus proveedores quincenalmente. El 48%

son visitadas semanalmente. El otro 40% es visitado con mayor frecuencia.

Los duefios de las Nanostore estan utilizando los medios de comunicacion existentes
para ponerse en sintonia con los proveedores, con relacion a las visitas periddicas que ellos
les realizan para identificar los productos que no tienen en existencia, lo antes mencionado
en vista que existen productos que son perecederos y de corta duracion, de esa manera

abastecerse para ofrecer una mejor atencion a los clientes que les visitan diariamente.

La frecuencia de visita dice cudntas personas visitan su sitio varias veces en el mismo

dia y cuantas visitas repetidas realizan, (Company,2019).
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Grafico 18. Frecuencia de visita de los proveedores
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Fuente: elaboracion propia

e Inventario

El 48% de las Nanostore mantiene entre menos de 1,000 unidades de producto en
inventario, el 30% conserva entre 1,000 y 5,000 unidades, el 14% tiene entre 5,000
y10,000 unidades y solo un 8% mantiene mas de 10,000 unidades. Esto implica, por un
lado, que la rotacion de los productos debe ser alta y por otro, que se necesita mas capital

de trabajo para incrementar el inventario de los productos que no caducan tan rapido.

Grafico 19. Inventario en unidades
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Fuente: elaboracion propia

Para las Nanostore mantener un inventario diversificado les favorece en el sentido que
pueden cubrir la demanda insatisfecha de los clientes, poniendo a disposicion una serie de

productos que ellos requieren y productos sustitutos de no contar con el que ellos
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necesitan, es por ello por lo que la rotacion de inventario es muy fluctuante pero a su vez
se requiere de un buen capital a invertir para contar con un inventario de tan gran magnitud

y que en su mayoria no sea de tan corta caducidad.

Fundamentado en Qualitydocs (2016), quien hace mencidn que las unidades de medida
nos permiten cuantificar claramente las existencias de nuestro inventario, estas nos

proporcionan las herramientas necesarias para la correcta interpretacion de las cantidades.

e Deuda con proveedores

El 59% de las Nanostore deben hasta L 5,000 a sus proveedores; el 26% deben entre L

5,000 y L10,000; el 10% entre L.10,000 a L.20,000 y solo un 5% mas de L.20,000.

Grafico 20. Monto de crédito adeudado a proveedores
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Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar en la grafica 20, las Nanostore prefieren no optar por un
crédito muy extenso mayor a cinco mil lempiras (5,000.00), por el temor de no poder
llegar a honrar la deuda en el tiempo establecido por los proveedores, es por ello por lo que
prefieren invertir solo con lo que cuentan para generar utilidades y dependera de las
utilidades la adquisicion de mas producto o adquisicion de unos nuevos productos para ir

diversificando el negocio para la satisfaccion de los clientes.

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAI—i 20

El crédito de proveedores es una modalidad de financiamiento no bancaria en las
empresas. Consiste en adquirir la materia prima necesaria para el proceso de produccion

asumiendo un compromiso de pago a futuro sin recargo por intereses, asi lo define

Guillermo (2018).

e Pedido minimo

El 40% de las Nanostore realizan pedidos entre L 1,000 a L. 5,000 de mercaderia a sus

proveedores y el 60% realiza pedidos a sus proveedores entre L 1.00 y L.1,000

Grafico 21. Monto de pedido minimo que realizan las Nanostore
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Fuente: elaboracion propia

Con relacion al dato descrito en el parrafo anterior, los duefios de las Nanostore realizan
los pedidos minimos en base al presupuesto con el que cuentan, para realizar dicha
actividad, lo cual influye la ubicacion de la pulperia, propaganda, publicidad, distribucion

de los productos, precios y la variedad que ofrecen a los clientes.

La cantidad minima de pedidos segun Mecalux (2020), se refiere al nimero minimo de
unidades de un producto que un proveedor esta dispuesto a vender. Porque los proveedores
trabajan con cantidades minimas, muy sencillo: la cantidad minima de pedidos es la tnica
garantia que tienen de cubrir los costos de produccion, mano de obra y generar unas

ganancias minimas.
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e Pedido maximo

El 77% de las Nanostore realizan pedidos maximos entre L 1,500 a L. 10,000 de
mercaderia a sus proveedores y el 23% realiza pedidos maximos a sus proveedores entre L

1.00 y L.1,000

Grafico 22. Monto de pedido méximo que realizan las Nanostore
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Fuente: elaboracion propia

Los duefios de las Nanostore en este sentido toman sus debidas precauciones, al
momento de realizar sus pedidos maximos en vista que deben de contar con el dinero para
poder cumplir con dicha deuda y de esa manera mantener un equilibrio en sus finanzas,
por lo que debe de analizar la rotacion del inventario para no tener en exhibicion un

producto que no tiene mucha demanda de parte de los clientes.

El stock maximo es la mayor cantidad de mercancia que una empresa puede almacenar
con el fin de prestar servicio a sus clientes al menos coste posible. Llevar un control de
inventario que se ajuste a la demanda es imprescindible, ya que si la compaiiia supera el
nivel maximo de stock llegaria a una situacion de sobre stock, un problema que deriva en
falta de espacio, desperdicio de materiales y riesgo de obsolescencia de la mercancia

(Mecalux,2021).
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4.1.5 Indicadores de debilidad tecnolégica

e Adaptabilidad ante cambios tecnolégicos

El 54% de los encargados percibe que el nivel de adaptabilidad de su negocio a cambios

tecnologicos va de media al excelente.

Grafico 23. Nivel de adaptacion a cambios tecnoldgicos
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Fuente: elaboracion propia

En este sentido de los cambios tecnologicos, los duefios de las Nanostore no estan a un
100% adaptados a la tecnologia, por la falta de capacitaciones, uso de redes sociales,
tiempo, aparatos celulares, cajas registradoras, aunque cuentan con estas limitantes ellos o
el encargado de la pulperia esta dispuestos a capacitarse si se les requiere para ser mas

productivo y competitivo en el rubro que se desempefian.

Existen tres caracteristicas de la cadena de suministros que hoy en dia estan tomando
relevancia, estos son la agilidad, adaptabilidad y alineacion. La agilidad, se refiere a la
capacidad de reaccionar rapidamente a cambios de corto plazo en la demanda y
abastecimiento; la adaptabilidad, que se refiere a la capacidad de ajustar la cadena de
suministro para adaptarse a las tendencias a largo plazo del mercado; y la alineacion, que
tiene que ver con la capacidad de hacer coincidir los intereses de los distintos participantes

en la cadena de suministros con los intereses de la empresa segiin Fransoo J. (2020).

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAI—i 23

e Tecnologias empleadas en la pulperia

El uso de la tecnologia ha crecido dentro de este tipo de negocios de manera que entre
otras el 57% utilizan las redes sociales para toma de pedidos o aplicaciones de software

para el control de su inventario. 15% usan plataformas para acceder a los proveedores.

Grafico 24. Acceso a tecnologias
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Fuente: elaboracion propia

La tecnologia a evolucionado a las Nanostore que se acoplan a ella, en lo referente a su
manipulacion tanto para la publicidad del negocio haciendo uso de las redes sociales e
incluso para estar en contacto continuo con los proveedores para realizar algun pedido de
emergencia que se requiera, haciendo uso de software en las Nanostore para el control de

inventarios y facturacion.

Como hase mencion Discapnet (2019), tener acceso a la tecnologia empieza con algo
tan sencillo, como adquirir o acceder a un equipo de ordenador que permita conectarnos a
internet y exponernos a lo que alli se genera: contenidos, formas de trabajo, interaccion

social, entre otros.
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e Nivel de inclusion de la tecnologia en su negocio

El 59% opina que el nivel de adaptabilidad de su negocio a la inclusion de la tecnologia

va de la media al excelente.

En lo referente al nivel de inclusion de la tecnologia, los duefios de las Nanostore estan
anuentes al cambio ya que este les traeria un gran beneficio y un plus adicional a su
negocio para contar con una ventaja competitiva ante las demas Nanostore, de esa manera
estar innovando para atraer a los clientes potenciales y a los tranceuten que circulan por la

zona.

Grafico 25. Nivel de adaptacion a la inclusion de la tecnologia
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Fuente: elaboracion propia

Es por ello que los mercados estan en continua transicion, adquieren multiples y nuevas
caras, son plataformas y servicios de datos, que a su vez, cambian la forma de hacer

negocios (D' Elia,2016).

4.1.6 Indicadores de diferenciacion

e Diferenciacion de la pulperia con el resto de las Nanostore de la zona

La percepcion de los encargados de pulperia sobre qué es lo que la hace especial

respecto a las otras Nanostore de la zona se presenta en la Tabla 7. La variedad y
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presentacion de los productos se lista en cada una de las combinaciones de dos o tres

factores.

Los duefios de las Nanostore intensifican sus caracteristicas de su negocio para
diferenciarla de la competencia que estan en la misma zona, haciendo énfasis en la
atencion al cliente, horarios accesibles para su atencion, precios, diversificacion de los
productos e incluso en el aspecto fisico del local, todo ello para crear un sentido de

pertenencia y una fidelidad al negocio.

Tabla 7. Diferencias con la competencia.

Factor de Diferenciacion Nanostore
Variedad vy presentacion de los
yp 20%
productos
., ) 16%
Buena atencion al cliente
) 4 13%
Horario de atencion ’
. 10%
Antigiliedad en la zona ’
/ .. 4%
Precios competitivos
Combinaciones de 2 o 3 de los factores 349,
anteriores ’

Fuente: elaboracion propia

Para Aplimedia (2020), diferenciarse de la competencia es un reto, pero es necesario
para justificar la compra y el precio de tus productos y servicios. Para lograr diferenciarnos
de nuestra competencia debemos encontrar la ventaja competitiva que miotive a nuestros

clientes a volver una y otra vez a nuestro negocio.
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e Percepcion de la Competencia mas directa

El 49% de los propietarios de Nanostore tienen minimo uno o dos negocios en la zona,
el 7% no tiene ninguna Nanostore serca y el 44% tiene entre dos y mas de cinco negocios

serca en la zona.

La percepcion de la competencia para los duefios de las Nanostore los obliga a estar
innovando y creando nuevas estrategias para atraer a los clientes que transitan en la zona,
en vista que entre mas cerca se encuentre la competencia mas agresiva debe ser la
publicidad de la Nanostore, con el objetivo de crear un acercamiento al establecimiento
para comprar lo que estan buscando y a su vez ofrecer una diversificacion de otros
productos que puede necesitar en su hogar los cuales puede adquirir en el mismo

establecimiento.

Grafico 26. Percepcion de la competencia
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Fuente: elaboracion propia

Asi mismo describe Isabel Castillo (2010), numerosos estudios han mostrado que la
percepcion de competencia, es decir la capacidad de las personas para interactuar
eficazmente con el entorno, es un factor determinante de la motivacion intrinseca o
autodeterminada, la motivacion intrinseca constituye la forma de motivacion mas
autonoma y se refiere a una tendencia inherente del ser humano a buscar la novedad y los

retos, a ampliar y ejercitar sus capacidades, a explorar y aprender.
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e Competencia mas directa en su area

El 65% de las Nanostore mantiene la percepcion de que su competencia directa es otro
u otros micro-negocios similares y cercanos. Un 23% considera que la competencia es un
mercadito de la zona y el resto considera que su competencia es un supermercado, una

bodega o una tienda de conveniencia.

Para los duefios de las Nanostore ubicadas en barrios y colonias es mas dificil pero no
imposible progresar, en vista que tienen a pocos metros otra Nanostore, supermercado,
bodega o un mercadito, ubicado en la misma zona que le hace la competencia, es por ello
que deben de establecer mecanismos de atencion al cliente personalizadas, un inventario
diversificado, productos innovadores que la competencia no tenga y que los clientes los

requieran para satisfacer su necesidad.

Grafico 27. Competencia mas directa
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Fuente: elaboracion propia

Con enfasis a lo que menciona Lenis (2022), que la competencia directa se da entre las
empresas que ofrecen los mismos productos para satisfacer las mismas necesidades, por lo
que tienen que luchar por ganar la atencion y fidelidad de los clientes. Por lo regular,
tambien comparten puntos de venta, oferta y demanda del mercado y area geografica del

publico objetivo.
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e Unidades de medida de venta que maneja

Las Nanostore se diferencian de las tiendas de conveniencia, supermercados, almacenes
de descuento y otros, por vender por unidad, asi como por docena, por cajas o por
cualquiera que sea la cantidad que el cliente necesite en un momento en particular. 79%
de los encuestados dijeron vender unidades individuales. Otras unidades fueron la docena,

media docena y la caja entera.

e Numero aproximado de clientes

El 73% de las Nanostore estiman que atienden no mas de 100 clientes; el 18% atienden

entre 100 y 200 clientes y el 9% atienden mas de 200 clientes.

Por otro lado, en cuanto a la cantidad de los clientes que se atienden diariamente los
duefios de las Nanostore estiman que es muy variante en vista que no todos los dias
trancitan la misma cantidad de personas por el mismo lugar ya que unos si son recidentes
de la colonia o barrios y otros provienen de otras zonas de los alrededores y pasan a
realizar algun trabajo o a realizar alguna encomienda en la zona, por esa razon es muy
variante la cantidad de clientes que se atiende, pero se estima que al menos cien clientes

diarios se atienden.

Grafico 28. Numero de clientes de su negocio
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Fuente: elaboracion propia
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Basado en lo referente a Ceupe (2022), El incremento de clientes mide la tasa en que la
empresa o unidad de negocios atrae o gana nuevos clientes o negocios, el incremento de
clientes puede medirse, ya sea por el numero de clientes, o por las ventas totrales a los

nuevos clientes.

e Area del negocio

Solo el 46% de las Nanostore tiene entre 8 y 12 metros cuadrados; 40% tienen entre 4 y
6 metros cuadrados. Solo un 14% tienen mas de 12 metros cuadrados.. De hecho esta es
una caracteristica general entre las nanostores, donde en pequefio espacio desarrollan sus

operaciones de compra y venta.

Como se puede observar en la grafica 29, para los duenos de las nanostore maximizan
el espacio fisico con el que cuentan es fundamental, para tener ordenado todos los
productos que tienen a la venta para los clientes, sin importar que tan pequefio sea el
espacio fisico ellos se esmeran en la atencion del cliente para realizar la actividad de

compra y venta de un bien en especifico para suplir su necesidad.

Grafico 29. Area del negocio
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Segun Gizapedia (2022), un area de negocio es una rama operativa de empresa, dirigida
a un mercado concreto, generadora de ingresos de forma mas o menos independiente con

respecto a otras ramas y que dispone en principio de una propia organizacion funcional.

e Actividades de mejora continua

Como puede observarse en el Grafico 30, el 76% trabaja en la limpieza, ordenamiento y
rotacion de los productos, un 7% en la revision y aseguramiento del vencimiento de los
productos, mejora en la atencion a clientes y en la mejora en su planificacion y toma de

decisiones.

Causar una buena impresion a los clientes que visitan su negocio es muy importante
para los duefios de las Nanostore, como ser un local limpio, ordenado, con un inventario
adecuado de los productos que se comercializan, para satisfacer las necesidades que los
clientes requieren, son las prioridades de los duefios de las Nanostore para generar un
sentido de preferencia de los clientes hacia la Nanostore y de esa manera crear una

publicidad efectiva como ser la de boca en boca.

Gréfico 30. Actividades de mejoramiento
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Fuente: elaboracion propia
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La tecnica de mejora continua consiste basicamente en es. En la busqueda el objetivo es
optimizar tiempos y reducir costos, a traves de la mejora de proceso y evaluacion de ellos.
Es verdad que en el mercado es importante encontrar nuestra ventaja competitiva que nos

ayudara a posicionarnos en mejor (Sofia,2022).

e Colaboracion(es) de los proveedores

Las colaboraciones de los proveedores se dan en la forma de capacitaciones en temas
diferentes: ventas y atencion al cliente (19%), organizacion del negocio (18%), manejo de
inventario y calidad (9%), manejo de la cadena de suministros (8%) e inclusion de
tecnologia (7%), asi como otros temas dispersos ademas a de una combinacion de los
anteriores. Este esfuerzo no es continuo y tampoco es el que hacer de los proveedores, sin

embargo si existe la colaboracion con la clientela.

La capacitacion de los proveedores hacia los duefios de las Nanostore no es muy
constante como se desearia que fuera, pero los propietarios aplican el conocimiento
adquirido para que el cliente este lo mas conforme posible al momento de realizar una

compra en el establecimiento.

Grafico 31. Colaboraciones de los proveedores
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Fuente: elaboracion propia
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Para Biddow (2022), se puede definir la colaboracion de los proveedores como el

desarrollo de un conjunto de capacidades, tanto para la empresa compradora como para los

proveedores, con el objetivo final de reducir costos, mejorar los procesos internos de

negocio e innovar en productos y servicios.

4.2 Estadistica inferencial

En este apartado se prueban las hipotesis plasmadas en la investigacion, empleando

procesos estadisticos inferencial para tal fin. Esta seccion se efectua en dos bloques, una

relativa a la prueba de hipotesis 1 y la segunda relativa a la prueba de hipétesis 2.

En primera instancia, se evalua el nivel de correlacion entre las variables en estudio (ver

Tabla 8).
Tabla 8. Correlaciones entre variables
Alineacion o - Ineficiencia . s, Debilidad
SCM Agilidad | Adaptabilidad Operacional Diferenciacion tecnolégica

Alineacion |
SCM
Agilidad 351 1
Adaptabilidad 285 567 1
Eficiencia 234™ 248" 140" 1
Operacional
Diferenciacion | .602" 449" 372 306" 1
Tecnoldgica 288" 475" 655" 099" 0.342™ 1

4.3 Estadistica inferencial

Fuente: elaboracion propia.

El coeficiente de correlacion de Pearson: es una medida de la asociacidn lineal

entre dos variables, denominada correlacion de variables de acuerdo con los siguientes

criterios:
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Tabla 9. Criterios de correlacion de Pearson

Criterio Correlacion
r=1 Perfecta
0.8-r-1 Muy alta
0.6-r-0.8 Alta
04-r-0.6 Moderada
02-r-04 Baja
0-r-0.2 Muy baja
r=0 Nula

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos de (Saravia, 2015).

Tabla 8. Correlaciones entre variables

Alineacion - - Ineficiencia | .. . .. | Debilidad
SCM Agilidad | Adaptabilidad Operaciongl Diferenciacion tecnolégica
Alineacion |
SCM
- 351
Agilidad Baja 1
- 285" 567
Adaptabilidad Baja Moderada 1
Eficiencia 234" 248" 140" |
Operacional Baja Baja Muy baja
Diferenciacién 602" 449™ 372% 306"
Alta Moderado Baja Baja 1
Tecnolésica 288" 475" .099" 0.342™
g Baja Moderado Muy baja Baja 1

Fuente: elaboracion propia.

La correlacion mas alta correspondiente a la variables Tecnologia y adapatabilidad

presenta una correlacion alta, siendo directamente proposcional.

Los resultados indican que la relacion de variables presentan un nivel de relacion

moderado pero significativas. El nivel de significacion de todas las variables fue a nivel de

0.000, indicando un nivel de confianza de 99% y un buen ajuste asi como relacion entre las

variables. Las variables debilidad tecnologica y adaptabilidad muestran niveles de relacion

bajos en torno a la ineficiencia operativa (ver Tabla 8).

También, se evaluaron los estadisticos descriptivos, considerando elementos como la

desviacion estandar, varianza, valores minimos y maximos, asi como la media. Los
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resultados demuestran niveles de varianza y desviacion aceptables, todos inferiores a 0.70,
garantizando baja variabilidad de los datos y una distribucidon no normal pero estable para

generalizar sobre los supuestos plasmados en la investigacion (ver Tabla 9).

Tabla 9. Estadisticos descriptivos de las variables relacionadas
Estadisticos descriptivos

N Minimo Maiéximo Media Desviacion ~ Varianza
Alineacion SCM 472 1.00 3.00  2.2669 45699 209
Agilidad 472 1.00 4.00  2.6928 .5659 319
Adaptabilidad 472 1.00 4.00 2.5678 A 57888 335
Ineficiencia Operacional 472 1.00 4.00 2.923_7 ——.5 8874 347
Diferenciacion 472 1.00 4.00 2.4—534 A .61643 380
Debilidad tecnologica 472 1.00 —4.00_ 2.2436 79406 .631
N valido (por lista) 472 W ]

Fuente: elaboracion propia.

4.4 Analisis del dsto critico

La prueba de hipdtesis para el modelo de Pearson es de la siguiente forma:

Ho:r=0

Hl:r=0

ro > rc Se rechaza Ho
e Grados de libertad: para realizar la prueba de hipotesis es necesario obtener el nivel
critico de rc y calculando los grados de libertad de la siguiente forma:
gdl= total de los datos — 2

379 -2=2377
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Nota: para el analisis inferencial se utilizd una muestra de 379 encuestas que
representa los 379 datos, y se obtuvieron los siguientes resultados para la prueba de

hipétesis, del modelo correlacional (Prueba de Pearson).

4.4.1 Analisis de los resultados a la luz de las hipdtesis.

La tabla de datos critico para la prueba de Pearson se enuncia a continuacion:

Tabla 10. Estadisticos descriptivos de las variables relacionadas
Gl r {0.05} r {0.01} gl 1 r {0.05} 2 r {0.01} 3

1 0.997 1 24 0.388 0.496
2 0.95 0.99 25 0.381 0.487
3 0.878 0.959 26 0.374 0.478
4 0.811 0.917 27 0.367 0.47
5 0.754 0.874 28 0.361 0.463
6 0.707 0.834 29 0.355 0.456
7 0.666 0.798 30 0.349 0.449
8 0.632 0.765 35 0.325 0.418
9 0.602 0.735 40 0.304 0.393
10 0.576 0.708 45 0.288 0.372
11 0.553 0.684 50 0.273 0.354
12 0.532 0.661 60 0.25 0.325
13 0.514 0.641 70 0.232 0.302
14 0.497 0.623 80 0.217 0.283
15 0.482 0.606 90 0.205 0.267
16 0.468 0.59 100 0.195 0.254
17 0.456 0.575 125 0.174 0.228
18 0.444 0.561 150 0.159 0.208
19 0.433 0.549 200 0.138 0.181
20 0.423 0.537 300 0.113 0.148
21 0.413 0.526 400 0.098 0.128
22 0.404 0.515 500 0.088 0.115
23 0.396 0.505 1000 0.062 0.081

Fuente: Estadistica para economia de Webster

e Nivel critico es obtenido de la tabla de los datos critico del modelo de Pearson

(Tabla 10) de r.: 0.113

Resultado:
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Se efectta el analisis de manera individual de la relacion de las variables

Tabla 11. Andlisis de dato critico y dato observado

Alineacion - - Ineficiencia . s g Debilidad
SCM Agilidad | Adaptabilidad Operacional Diferenciacion tecnolégica
Alineacion 1
SCM
. 351>0.113
Aglhdad Se rechaza Ho !
- 285>0.113 | .567>0.113

Adaptabllldad Se rechaza Ho | Se rechaza Ho !
Eficiencia 234>0.113 | .248>0.113 140 >0.113 1
Operacional Se rechaza Ho | Se rechaza Ho Se rechaza Ho
Diferenciacién .602>0.113 | .449>0.113 372 >0.113 .306>0.113 1

Se rechaza Ho | Se rechaza Ho Se rechaza Ho Se rechaza Ho

L . 288 >0.113 | .475>0.113 .655>0.113 1099 <0.113 0.342 >0.113

Tecnologica 1

Se rechaza Ho

Se rechaza Ho

Se rechaza Ho

Se acepta Ho

Se rechaza Ho

e Nivel critico es obtenido de la tabla de los datos critico del modelo de Pearson

(Tabla 11) de rc: 0.113
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5.1 Conclusiones

En cuanto al primer objetivo de la investigacion los resultados de las pruebas
inferenciales como la teoria que fundamentan este estudio soportan la afirmacién que
existe una relacion positiva y significativa entre la agilidad y adaptabilidad, cada una de
estas variables contribuye a la diferenciacion de las nanostore, y en su conjunto no solo
diferencian a las mismas sino que generan una ventaja para el negocio en comparacion al
resto de su sector. A la vez, en cuanto al nivel de agilidad de las nanostores, a este
respecto se ve claramente que los negocios analizados muestran niveles medios de
agilidad, considerando la capacidad de adaptarse al cambio y al mismo tiempo la
capacidad de contestar rapidamente a los requerimientos de los clientes de manera flexible.
También se considera que la capacidad de enfrentarse a los cambios hoy dia méas répidos,
de manera rentable y sin disminuir la calidad de los productos, también es una

caracteristica importante que determina su nivel de agilidad.

En segunda instancia, en relacion con el nivel de adaptabilidad de las nanostore
estudiadas se establece que tienen un nivel medio-alto. Es decir, en cuanto a la capacidades
de adaptacion, se aprecia que existe todo el potencial para mejorar e incrementar las ventas
en cada segmento de la poblacion donde esté ubicada la pulperia. La capacidad de
adaptacion es un pilar tanto de la adaptabilidad misma como de la agilidad de los negocios.
Existe alto grado de la resiliencia de las Nanostore existentes en los Gltimos 10 afios y
evidencian un gran potencial de sostenibilidad, adicionalmente un factor de importancia

dentro de la agilidad de los negocios.

Por su parte, en torno al estado de competividad de las Nanostore es importante
recordar lo mencionado por los teéricos Krugman (2004) y Porter (1985) quienes han

sefialado que con una dindmica microcompetitiva saludable y en un ambiente propicio,
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esta competividad se trasladara a un sector regional. El hecho mismo de la ubicacion
cercana de la competencia y aun asi evidenciar una capacidad alta para sobrevivir, denota
una competividad fuerte basada en la relacion de confianza establecida con los clientes, su

rapidez de atencion y poder tener una politica crediticia sana para sus clientes.

De forma concluyente, se puede decir que se tiene un nivel medio de competividad y
que las Nanostore tienen su mayor fortaleza, en términos de agilidad y adaptabilidad. No
obstante, el nivel de competitividad se ve afectado por el acceso a crédito, por la
inseguridad, la falta de una planeacion estrategica, la vision de subsistencia y no de
modelo de negocio en crecimiento, y factores internos de toma de decisiones. Al mismo
tiempo, la competitividad se ve estimulada por la necesidad de sobrevivencia de los
negocios, la compra a partir de mejores precios, las acciones de proveedores e
intermediarios por agilizar y adaptar los negocios a las necesidades del mercado, dado que

son los puntos de venta el canal mas proximo entre proveedores y clientes.

Lo anterior, tiene relacion con las pruebas realizadas en torno a la ineficiencia
operativa y la debilidad tecnologica la cual son elementos que estan incidiendo en la
diferenciacion de las nanostore. Es decir, ademas de los elementos anteriores, la
diferenciacion de las nanostore descansan hoy en dia en la inclusion de la tecnologia, no
solo para comunicarse con proveedores sino con clientes, generar nuevas formas de pedir,
de manejar inventarios y ofrecer nuevos y modernos métodos de pago a los clientes. Al
mismo tiempo, la administracion empirica de las operaciones, el poco control, estudio,
profesionalizacion de las operaciones, ha llevado a lo largo del tiempo a que las acciones
operativas se gesten en funcion de lo que el propietario o propietarios consideran desde la
intucion o conocimiento correcto pero no en apego a una vision estrategica, solida,

objetiva y profesional.

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAI—i 39

5.2 Recomendaciones

Es importante comenzar un proceso de formacion profesional que fortalezca y
asiente en la estructura de las Nanostore los 12 principios de la agilidad empresarial:
satisfacer al cliente, aceptar el cambio, interactuar con frecuencia, trabajar en equipo,
motivar a la gente, comunicarse cara a cara,trabajar a ritmo constante, calcular y evaluar el
trabajo, comprometerse a alcanzar la excelencia, buscar la sencillez, evolucionar y reflejar
regularidad. Es oportuno recomendar mantener los estandares en cuanto a la rapidez y

flexibilidad en la respuesta a las solicitudes de los clientes.

Los niveles de las diferentes capacidades de adaptacion deberan llevarse de lo
potencial al hecho real, esto implica un plan de mejoramiento continuo que aproveche el
potencial evidenciado en este estudio y que se aprecia claramente en la graficas

concernientes a este respecto en cdaa una de las areas consideradas dentro de este estudio.

Los niveles de competividad se podran mantener al determinar y fortalecer las
ventajas competitivas reales que permitan hacer de la competividad saludable una practica

normal en el quehacer de las Nanostore.

Para fortalecer este aspecto de alineacion se recomienda tratar de enfocar el proceso
interno de mejoramiento continuo con el proceso educativo nacional. Se entiende que es
un proceso que como no ha sido parte de nuestra cultura, requiere un esfuerzo por parte de

todos los elementos de la Nanostore.

A este respecto contribuird mucho poder determinar los mecanismos € instancias
paraa facilitar el proceso de apertura de una negocio de tal manera que el procedimiento
sea expedito y no engorroso que implica esperar afios por el permiso de operacion
correspondiente, al efecto de las condiciones socio econdmicas actuales dentro del pais, el

porcentaje de mujeres que lideran los micro negocios y la estrecha relacion de confianza
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que existe entre las Nanostore y sus clientes para incrementar las ventas y lograr un

crecimiento efectivo del emprendimiento.

Se recomienda tener junto con los organismos correspondientes ya sean
gubernamentales, de empresa privada organizada, ong’s, bancos, cooperativas, etc, un
planteamiento para trabajar en conjunto aspectos como el financiamiento, formacion que
de manera integrada contribuyan al fortalecimiento de la agilidad, adaptabilidad y
alineacion de las nanostores en busca de mejorar la competividad, tanto local como

nacional.
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ANEXO 1. ENCUESTA

1.

2.

3.

4.

(Cual es la antigiiedad de su pulperia?

(J 0a3meses

3 a 6 meses

6 meses a | afo
3 a5 afios

5 a 10 afios

Mas de 10 anos

00000

Procesamiento Técnico Documental Digital

(Cual es el sexo del propietario o encargado del negocio?

() Masculino

() Femenino
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(Cuantas personas trabajan, colaboran o atienden al cliente en la pulperia?

1
O 2
3
() Masde3

(Quién es el responsable de la toma de decisiones en la pulperia?

() Papa

Mama

Papa y mama
Hermanos
Tio o tia

Abuelo o abuela

000000

Propietario

0

Familiar

En cuanto a infraestructura, la pulperia cuenta con

Vitrinas

Estantes

Repisas

Refrigeradoras
Congeladores

Cémaras de enfriamiento
Exhibidores

Exhibidores aéreos

1

00000000

2

00000000

00000000 w

00000000 -=
O00000000d4dw
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6. (Tiene otro negocio o pulperia en otro lugar?
() si
(J No

7. (Cuenta con el servicio de entrega a domicilio de sus productos a clientes?
() Si. Servicio propio.
(J Si. Servicio prestado por un repartidor independiente.
(J Solo durante la pandemia.

() No.

8. (Otorga crédito a sus clientes?
CJ si
() Solo a ciertos clientes.

() No. Solo vendo de contado.

9. ;Cuanto es el plazo de pago de los créditos otorgados a sus clientes?
() Crédito 7 dias (semanal)
() Crédito 15 dias (quincenal)
() Crédito 30 dias (mensual)
() Crédito diario

10. ;Cuanto es el porcentaje de venta al crédito y al contado a sus clientes?
() 90% contado, 10% crédito

80% contado, 20% crédito

70% contado, 30% crédito

60% contado, 40% crédito

50% contado, 50% crédito

100% contado

00000

11. El nivel de comunicacion con mis proveedores es...
1 2 3 4 5
Bajo ) O ) O ) Alto

12. El nivel de comunicacion con mis clientes es..,

1 2 3 4 5
Bajo O O OJ O ) Alto

13. Elnivel de productos averiados, daiados y vencidos es ...
1 2 3 4 5
Bajo ) ) ) O ) Alto
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14.

15.

16.

17.
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El nivel de reclamos de los clientes por productos dafiados, vencidos y averiados es ...

1 2 3 4 5
Bajo ) OJ ) J ) Alto

(Recibo el producto justo a tiempo de parte de mis proveedores?

(J si

(J Algunas veces

(J No

La velocidad con que atiendo y despacho a mis clientes en la pulperia es...

1 2 3 4 5
Bajo ) J ) (J ) Alto

(Cual es la condicion de venta y crédito que le otorgan a usted los proveedores de productos de
su pulperia?

() Crédito 8 dias
Crédito 15 dias
Crédito 30 dias

Crédito diario

O 0 0 O

De contado
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18. Los productos que adquiere de los principales proveedores de su pulperia los compra en...
() Directamente a la empresa (camiones de reparto y venta)

A una empresa distribuidora (camiones de reparto y venta)

A ambas (empresa y distribuidora)

En bodegas y supermercados

En mercados

O 0 0 00

Comerciantes individuales/emprendedores

19. ;Con qué frecuencia le visitan los principales proveedores de productos de su pulperia?

O

Diario
Cada tres dias
Semanal

Quincenal

o 0 0 0O

Mensual

20. ;Cuales son las formas de pago que tiene a disposicion de los clientes en la pulperia?
() Solo pago de contado (efectivo)
() Acepta transferencias bancarias
(J Pago con tarjetas de débito y crédito

(J Pago con billeteras electronicas (Tengo, Tilo, Tigomoney, etc.)

21. ;Cuantas Nanostore, mercaditos o supermercados tiene cerca de su pulperia y le representan una

competencia? (en un espacio no superior a medio kiloémetro a la redonda)

tJo
() 1 02 negocios
() 3 a5 negocios
() Mas de 5 negocios
22. ;Qué diferencia a su pulperia del resto de las Nanostore que se encuentran cercanas a la misma?
(J La variedad y presentacion de los productos que ofrezco
() El horario de atencion que tengo
() La facilidad de pago con que contamos

() Las opciones de crédito que damos
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() La buena atencion al cliente

(J La antigliedad en la zona y la retencion de los clientes

() Los precios competitivos que ofrecemos

() Los servicios complementarios que ofrecemos (loterias, banca, remesas, etc.,)
. (Cuales son las unidades de medida de venta que maneja su pulperia?

() Venta por unidades, solo productos de manera individual

() Venta por media docena, existen productos que se venden de 6 en 6

() Venta por docenas, existen productos que se venden de 12 en 12

() Venta por cajas, segun la presentacion del proveedor

. (Cuales de las siguientes categorias tiene a disposicion en su pulperia?

() Snacks, galletas, dulces, goma de mascar

Cuidado personal (higiene y belleza, shampoo, desodorante, pasta de dientes, etc.
Cuidado del hogar (detergentes, jabones, pastes, cepillos, basureros, etc.)
Abarroteria

Granos basicos

Lacteos

Carnes y embutidos, blancas y rojas

Reposteria y panaderia

Bebidas no alcohdlicas

Frutas y verduras

Licores y cigarros

Medicinas

Papeles y utiles

Vestuario (ropa y calzado)

Menaje y herramientas para el hogar

Golosinas

Variedades (juguetes, juegos, etc.)

oo 00 o060 00U o0ob o0 00o0coboDb

Entretenimiento (maquinas de apuestas, videojuegos, etc.)
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25. jCual es el nimero aproximado de diferentes productos que maneja en su pulperia (no su

inventario, sino diferentes productos en su pulperia)?

)

)
)
)
)

10-50 diferentes presentaciones
50-100 diferentes presentaciones
100-150 diferentes presentaciones
150-300 diferentes presentaciones

Mas de 300 diferentes presentaciones

26. Enumere las principales empresas proveedoras de los productos que usted vende en la pulperia

(mencione al menos 5)

Tu respuesta:

27. De manera aproximada, ja cuanto asciende el numero de clientes de su negocio?

)

)

)

)

0-50 clientes

50-100 clientes

100-200 clientes

Mas de 200 clientes

28. ;Cuales de las siguientes tecnologias emplea en su pulperia?

)

O 0 0 O

)

Aplicacion o software para control de su inventario
Programa o redes sociales para tomar pedidos
Programas o billeteras para pago

Programa o plataformas para acceder a los proveedores

Programas de facturacion de producto en la caja (escaneo y cobro en la caja con el uso de
la computadora)

Ninguna de las anteriores. Lo realizo en forma manual.

29. Aproximadamente, ;Cual es el tamafio en metros de su pulperia?

)

)
)
)
)

4 metros cuadrados

6 metros cuadrados

8 metros cuadrados

12 metros cuadrados

Mas de 12 metros cuadrados
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30. ¢Cual es la competencia mas directa que tiene a su alrededor?
(J Otra pulperia
(J Un mercadito
() Un supermercado
() Una tienda de conveniencia (tiendas de gasolineras)
() Una bodega
31. (Cuales de las siguientes actividades pone en practica en su pulperia?
(J Limpieza, conteo y rotacion diaria de mi inventario
Mejora en mi planificacion y toma de decisiones
Gestion y revision de la calidad de los productos (estado, presentacion, vencimiento)
Mejora de la atencion al cliente a diario

Mejora en mis relaciones con los proveedores

O 0 0 00

Controles que visibilicen la forma en que opero
() Controles para determinar cuanto invierto y gano a diario en el negocio
32. ;Cual es la forma de financiar las operaciones de la pulperia?
() Con fondos propios
() Con fondos propios mas préstamos
() Con préstamos o capital semilla
() Con fondos de familiares
(J Con los créditos que me otorgan los proveedores
33. (Cual de las siguientes actividades de innovacion lleva a cabo a diario?
() Manejo de productos
Manejo de mis créditos
Manejo y registro de la venta
Manejo de la atencion a mis clientes

Formas de pago

o 0 0 0.0

Formas de registro de mis inventarios
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34. (Cual es el nivel de adaptabilidad de su negocio conforme a ? (1 bajo, 5 alto)

1 2 3 4 5
Cambios para adaptarse a la nueva ) J ) J )
forma de vender
Cambios para identificar nuevos ) J ) J )
clientes
Cambios para identificar nuevos ) J ) J )
proveedores
Cambios en los requisitos de venta ) J ) ) O
de los proveedores
Cambios en las formas de pago ) J o OJ O
Cambios en las formas de compra ) O (N - O
Cambios en los precios de los ) J ) O O
productos
Cambios en la competencia ) ] ) ) O
(nuevos negocios cerca)
Cambios tecnologicos o) O ) ) O

35. Califique el nivel de inclusion de la tecnologia en su negocio:
1 2 3 4 5
Bajo ) ) ) O ) Alto
36. Aproximadamente, ja cuanto asciende la cantidad de inventario, en unidades, de su pulperia?
(J 0a 1,000 unidades
() 1,000 a 5,000 unidades
() 5,000 a 10,000 unidades
() Mas de 10,000 unidades
37. Aproximadamente, ;a cuanto asciende la venta diaria?
() 0a500 lempiras
500 a 1,500 lempiras
1,500 a 2,500 lempiras

2,500 a 3,000 lempiras

0o 0 0O O

Mas de 3,000 lempiras
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38. Aproximadamente, ;a cuanto asciende el total de los créditos que la pulperia debe a sus

proveedores (semanales o mensuales)?

OJ

OJ

OJ

dJ

0 a 5,000 lempiras
5,000 a 10,000 lempiras
10,000 a 20,000 lempiras

Mas de 20,000 lempiras

39. Aproximadamente, ;a cuanto asciende el monto de pedido minimo que realiza o que ha

realizado en su pulperia a sus proveedores?

OJ

g 0 0 O

0 a 250 lempiras

250 a 500 lempiras
500 a 1,000 lempiras
1,000 a 2,000 lempiras

2,000 a 5,000 lempiras

40. Aproximadamente, ;a cuanto asciende el monto de pedido maximo que realiza o que ha

41.

realizado en su pulperia a sus proveedores?

dJ

dJ

0 a 500 lempiras

500 a 1,000 lempiras
1,000 a 2,500 lempiras
2,500 a 5,000 lempiras

5,000 a 10,000 lempiras

(Ha recibido o recibe colaboraciones de sus proveedores respecto a?

Capacitaciones en venta y atencion al cliente
Inclusion de tecnologia

Inclusion en plataformas digitales
Organizacion del negocio

Manejo de inventario y calidad
Administracion de las finanzas

Manejo de la cadena de suministro

Ninguna de las anteriores
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Nombre de la pulperia:

Tu respuesta:

Nombre de la colonia, barrio o residencial de la pulperia:

Tu respuesta:

Sector de localizacion:

() Barrio
() Colonia
() Residencial

() Zona rural

Ciudad:

Tu respuesta:
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ANEXO 2. FOTOS DE NANOSTORE (NANOSTORE)

Imagenes

Derechos reservados



Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAI—i 66

ANEXO 3. LISTADO DE LAS BODEGAS EN TEGUCIGALPA'Y

COMAYAGUELA

1. Bodega El Ahorro

2. Bodega la Esquina de la Bendicion
3. Bodega Dios Tiene el Control
4. Bodega de Walmart

5. Bodega Cadelga

6. Bodega de Lacteos Leonel

7. Bodega de Faiz

8. Bodega Arcadia

9. Bodega San Francisco

10. Bodega Sta. Isabel

11. Bodega Sandoval

12. Bodega Variedades la Bendicion #2
13. Bodega Yulieth

14. Bodega Banasupro

15. Bodega Kimberly

16. Bodega Super Precio

17. Bodega la Econdmica

18. Bodega Elohim

19. Bodega Despensa Familiar

20. Bodega Lomas del Norte

21. Bodega Banasupro Villa Adela
22. Bodega Cesa

23. Bodega Mariela
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24.

Bodega Nohemi

Procesamiento Técnico Documental Digital
UDI-CRA-DEGT-UNAI—i 67

ANEXO 4. LISTADO DE LOS MERCADITOS EN TEGUCIGALPA'Y

COMAYAGUELA

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Mercadito La Loma
Mercadito Vanessa
Mercadito CHW
Mercadito El Progreso
Mercadito El Chele
Mercadito Quique
Mercadito El Pino
Mercadito Gael
Mercadito Cinedyn
Mercadito 15 de septiembre
Mercadito Alberto
Mercadito La Union
Mercadito 504
Mercadito Ninmar
Mercadito LES
Mercadito Ochoa
Mercadito El Sol
Mercadito Elvel
Mercadito Rey
Mercadito El Porvenir
Mercadito Monte de Sion

Mercadito D Todo
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23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

Mercadito Eucaliptos
Mercadito Hong San
Mercadito La Campaiia
Mercadito Los Pinos
Mercadito Cinco Estrellas
Mercadito San Francisco
Mercadito Colon
Mercadito Lagos
Mercadito Tito
Mercadito Las Palmas
Mercadito Buenos Aires
Mercadito La Cafiada

Mercadito El Sembrador
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ANEXO 5. LISTADO DE LAS NANOSTORE EN TEGUCIGALPA'Y

COMAYAGUELA

Lista de Nanostore en Tegucigalpa

1.

2.

Pulperia Mirnas
Pulperia Suany
Pulperia Sendy
Pulperia Geidy
Pulperia Oscar
Pulperia 5 Menos
Pulperia Laris
Pulperia Enmanuel

Pulperia Josué 1:9
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

Pulperia Robert
Pulperia La Nueva
Pulperia Santy
Pulperia Montes
Pulperia José
Pulperia Gloria
Pulperia Yaco
Pulperia John
Pulperia Angel
Pulperia Ortiz
Pulperia Nandito
Pulperia Wendy
Pulperia Lesly
Pulperia Danielito
Pulperia Prados
Pulperia Argentina
Pulperia Joya
Pulperia Yudai
Pulperia Algodonefio
Pulperia Divina Providencia
Pulperia Mary
Pulperia la Bendicion
Pulperia Carol
Pulperia Michelle

Pulperia La Esquina
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35. Pulperia La Sureiita
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