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Resumen ejecutivo

El mercado de artesanias nacionales corresponde a un sector de la economia
que se encuentra disperso. Existen pocas opciones de organizacion de artesanos
con el objetivo de aumentar sus niveles de ventas, mejorar sus procesos de
produccion, proveer capacitaciones continuas, o para desarrollar alianzas

estratégicas en un frente comun, y sobre todo innovar.

Algunas de estas organizaciones acuerpan entre si a estos empresarios,
pero siempre se buscan mas opciones de colaboracidn que permitan expandir
horizontes y llevar las artesanias nacionales a mas personas y lugares que aprecien

el valor del artesano costarricense.

En este proyecto se propone, justamente, elaborar una pagina web donde los
artesanos puedan ofrecer sus productos, exponiéndolos a una mayor audiencia, con
la cual ellos estdn acostumbrados a trabajar. De esta manera, se estaria
dinamizando un sector, el cual por lo general se ha encontrado relegado. Adicional
a la venta de artesanias, se plantea un plan de capacitacién, que permita que los
artesanos conozcan mas sobre métodos eficientes, tanto para producir sus bienes,

como para administrar de mejor manera sus negocios.

Para definir la oportunidad, se procede a elaborar un caso de negocio
apoyado por el analisis de las cinco fuerzas de Porter, analisis FODA y el método
Canvas. Estos métodos, permiten analizar varios puntos de vista del negocio, no
solo la logistica y operatividad a lo interno, sino también, fuerzas externas que
podrian afectar la mercadotecnia y el éxito del proyecto de forma general. Estas
herramientas, a su vez, al ser analizados los resultados que se obtienen de las
mismas, proveen un sentido general de la condicién actual, de la competencia, asi
como los pasos necesarios para que el proyecto tenga un éxito constante, a través

del tiempo.

Con el objetivo de consolidar esta idea, se trabajo en dos frentes paralelos.
Primeramente, con los artesanos por medio de un grupo focal que permite ver sus

necesidades y condiciones de trabajo, asi como los canales de distribucién actuales.



Al mismo tiempo, una encuesta permite determinar el interés del pablico por usar
una plataforma web para adquirir artesanias locales, motivados por el deseo de
apoyar artesanos nacionales. Después de analizar los resultados, de estos
instrumentos, se determind que el proyecto, no solo es rentable, sino que tendria
aceptacion dentro de la poblacién costarricense. Sin embargo; como también se
mencionara, una de las metas u objetivos de la empresa, es lograr tanta penetracion
de mercado local, ventas y utilidades, que permitan a los artesanos, crear mayores
empleos en sus comunidades, mejorar su estilo de vida, pero también proyectar de
manera real, que sus productos sean vendidos fuera del pais, a través de la

plataforma web que se pretende desarrollar con este proyecto.

Finalmente, una propuesta de proyecto conforma la Ultima parte de este
trabajo, donde se plantea una estructura, identificacion de interesados, cronograma,
estimaciones de costos, matriz de responsabilidades, asi como identificacion de
posibles riesgos con sus respectivos planes de accion. Pero mas alla, de las
herramientas de gestion de proyectos, es importante recalcar, que el objetivo
principal es ayudar a una comunidad y a un sector de la economia que tiene mucho
gue aportar a las poblaciones, no solo locales, si no en el exterior. Es necesario
recordar que las artesanias, y la conservacion de las tradiciones que representan,
forman parte de la conservacion del patrimonio cultural de los pueblos. Lo anterior,
aunado con un comercio justo de las mercancias, una plataforma que permita llegar
a mas clientes, y un espacio para capacitar a los artesanos con el cual logren
aumentar sus utilidades y mejorar su estilo de vida, asi como sus procesos de
disefio y desarrollo de sus productos, es la verdadera motivacion y de donde nace
la idea de este proyecto.
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1. CAPITULO I: PROBLEMA Y PROPOSITO

1.1. Estado actual de la investigacion

En los ultimos afios, el compromiso con los artesanos, en Latinoamérica, ha
incrementado en la regién. No obstante; son muchos los esfuerzos que faltan por
hacer. Es necesaria la implementacion, de mas proyectos que reflejen una solucion

a largo plazo, para este sector de la economia.

Entre algunas propuestas que se plantean, se encuentra el fortalecimiento
de procesos sostenibles de innovacion y transferencia de tecnologia. Segun, el
estudio de la universidad de Querétaro sobre organizaciones artesanales
competitivas las soluciones mencionadas, permitiran “mejorar la competitividad de
las organizaciones artesanales y el nivel de vida de los artesanos”. (Cabello
Cervantes, Morgan Beltran, & Uribe Uréan, 2013)

Para lograr objetivos que sean sostenibles en el tiempo, debe asegurarse
la colaboracién entre grupos de investigacion, centros de investigacion y desarrollo,
asi como la participaciébn de empresas innovadoras, las cuales son clave, para
permitir que los procesos se actualicen constantemente, sobre la base de riesgos
aceptables que permitan dinamizar la economia y fortalecer un sector que ha sido,

por lo general relegado.

Una de las fundaciones que ha realizado aportes importantes, es la
Fundacion Espafiola para la Innovacion de la Artesania en Latinoamérica, quienes
han potenciado a los artesanos, con el fin de reclamar mayor presencia en los
mercados internacionales. En los cuales, ademas, Espafia se ha identificado como
puerta de entrada a Europa de estos productos, tal y como se menciona en:

(Fundacién Espafiola para la Innovacion de la Artesania, s.f.)

Actualmente, la fundacion mencionada, desarrollé6 una guia de comercio
justo para artesanos, la cual esta dirigida a grupos de productores artesanos,
especialmente localizados en Latinoamérica, asi como para todas las

organizaciones que trabajen con este sector. Este documento, es el primero en su
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categoria, en ser desarrollado para el sector, y sus aportes se relacionan con la
importancia del comercio justo, y del valor agregado que representan las artesanias
para la humanidad como un todo, en especial, cuando se habla de innovacion
artesanal y conservacién del patrimonio cultural, asi como la transmisién del mismo,

entre naciones.

La guia, propone, contribuir con la artesania de la region y permitir que, a
través de incentivar el comercio de la misma, ese esfuerzo, se traduzca en una
mejora sustancial del nivel de vida de la poblacién, asi como en una forma de

expresion, que tenga proyeccién en otras latitudes.

Asi como esta fundacion ha ayudado a los artesanos a fortalecerse, también
la red conocida como RITFA (Red Iberoamericana de Innovacién y Transferencia
de Tecnologia para el sector artesanal, ha realizado estudios relacionados con el
arte como construccion social y representacion del patrimonio cultural, en distintas
regiones del mundo, como Argentina, México, Republica Dominicana, entre otros.
En este estudio, se resalta la importancia de la proteccion cultural, el reconocimiento
y respeto por lo propio y por productos que son tipicos de otros paises. (Programa

Iberoamericano De Ciencia Y Tecnologia para el Desarrollo)

Otra ventaja de apoyar a los artesanos, en todas las regiones del planeta,
es la conservacion del patrimonio cultural de las naciones y la tan necesaria,
sensibilizacién de otras poblaciones a la cultura y tradiciones de otros paises. En un
mundo cada vez mas lleno de tecnologia, es necesario que un sector que guarda
tanta tradicion para los pueblos logre innovar e involucrarse en plataformas digitales,
como la propuesta en este proyecto, sin perder, eso si, la esencia de los productos

y el contacto directo del consumidor con el productor.

En algunos paises centroamericanos, se reconoce el alto valor agregado
gue tienen las artesanias, como por ejemplo en Guatemala, donde se han
organizado ferias, para promover la venta de artesanias en otros paises europeos.
Ademas, también han apuntado a un mercado mas exclusivo y de lujo para la venta
de sus productos. Al igual que lo planteado en este proyecto, el objetivo de esta

plataforma tecnolégica es incentivar la comercializacion de artesanias
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costarricenses, exclusivas, y a un mercado de lujo, que sepa que poseer alguno de
estos productos, es un simbolo de status, y de compromiso social con el negocio

local, y con las organizaciones de artesanos involucradas en este proyecto.

Como menciona el presidente del Comité organizador de la New World
Crafts, en un articulo para Central America Data: (Asociacion Guatemalteca de
Exportadores, 2015) “la feria de artesanias es el mejor canal para proyectar a los
artesanos centroamericanos quienes sin perder la raiz de sus tradiciones, innovan
constantemente.” En este tipo de ferias, se incluye ademas, capacitacion y
formacion para los artesanos, para que de esta manera se mantengan informados
sobre los procesos innovadores y se conserve de esta manera la cultura, a traves,

de lo que se conoce como innovacion artesanal.

Son este tipo de actividades innovadoras, las cuales permiten dinamizar la
economia en sectores que se han caracterizado por ser menos activos, durante
afos. A pesar de que se realiza un gran esfuerzo, para mejorar las condiciones de
los artesanos de la region, quedan todavia muchas iniciativas las cuales apoyar.
Entre mas respaldo reciban los artesanos, mas se prevé mejorara la calidad de vida

de esta poblacion.

Las condiciones descritas, se veran mejoradas por medio de la generacién
de un ingreso constante, aunado al comercio justo de sus mercancias. Ademas, de
los beneficios ya mencionados, se pueden nombrar otros de tipo indirecto como el
conocido valor agregado que estos productos aportan a otros habitantes en distintos

paises y la evidente preservacion del patrimonio cultural.

Es por esa razén, que se considera para este trabajo, la necesidad de
desarrollar un canal que permita que los artesanos costarricenses, puedan llegar a
un mercado exclusivo, con productos de lujo, por medio de una plataforma
tecnoldgica innovadora, que a su vez cumpla con lo descrito. Dado el éxito que estos
programas han tenido en otras latitudes, se prevé que el proyecto tiene potencial
para desarrollarse en el nivel nacional, pero con una proyeccion internacional a

futuro.
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1.2. Planteamiento del problema

En Costa Rica existe la necesidad de incentivar la produccion de artesanias
nacionales, asi como su comercializacion. Esto con el propésito de dinamizar un
sector de la economia que ha sido por lo general dejado atras. Actualmente, en
Costa Rica, no existe una plataforma tecnologica fuerte, que le permita a los

artesanos realizar comercio electronico y competir en mercados globales.

A pesar de que existen en la region, ejemplos de éxito, como el caso de
Guatemala, la venta de los bienes ha sido promovida mas por ferias internacionales,
organizadas por fundaciones que tienen el objetivo de apoyar a los artesanos. Sin
embargo; no estan apoyados de una plataforma que permita comercializar el
producto a través de internet. Es por esto, que este proyecto resulta tan innovador,
pues es traer un sector poco activo de la economia, a realizar una actividad que es

comunmente muy utilizada para lograr penetracion de mercado.

En nuestro pais, existen grupos y asociaciones de artesanos o de
manualidades, que han sido apoyados por municipalidades, pero estos carecen de
conocimiento experto en temas de negocios y tecnologia. Es por esto, que los
artesanos costarricenses, que deseen participar en este proyecto, recibirian
capacitaciones y formacion, para mejorar sus procesos, sin perder la esencia de sus

productos.

De no realizarse, ningun tipo de proyecto, los artesanos, tendrian que seguir
lidiando con muchos intermediarios, entre ellos y el consumidor final. Esto
significaria, que los precios de las artesanias se conservarian, sin traducirse esto,

en una ganancia mayor para el productor.

Al tener, menos intermediarios, o0 sea, una cadena de produccién mas corta,
se garantiza el margen de ganancia para los artesanos. Y es asi, como esta
ganancia, se traduce en mejor calidad de vida para la poblacién. Pues, ademas, en
el mediano plazo, esas mismas utilidades, podran ser utilizadas para generar

inversion, que permita renovar los procesos e imprimir mejoras e innovacién al
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encadenamiento productivo. Entre mas eficiente y de mayor calidad sea el servicio
brindado, con mas clientes contara la plataforma digital, lo cual, a su vez, también

se traduce en mayor demanda y probable mayor creacién de empleo.

Ademas, de lo descrito, la situacion actual no les permite contar, con un
canal exclusivo para la venta y distribucion de sus productos. También, como se
menciond, el proyecto incluye capacitaciones para la mejora de procesos y para
aumentar la capacidad de los artesanos para desarrollar y administrar su negocio,

el cual, sin este programa, seguirian presentando deficiencias en ese sentido.

Un poco mas en el nivel global, existe la problematica del comercio justo,
alrededor de los productos artesanales, una falta de sensibilidad hacia los artesanos
y la necesidad de mantener la innovacion y la preservacion del patrimonio cultural.
Es necesario crear, en Costa Rica, un sentido de identidad de los artesanos, para
que los productos que se desarrollen sigan una linea que identifique en todos los
frentes a los costarricenses. Esta problemética global, también se relaciona con
otras como la distribucion de la riqueza, y los altos indices de pobreza sobre todo

en Latinoamérica.

Esta plataforma, busca, acercar al consumidor final con el productor,
manteniendo la calidad y el buen precio de los productos. Asi como facilitarles a los
artesanos costarricenses, una plataforma tecnoldgica que les permita proyeccion
nacional y potencial crecimiento en el mercado centroamericano. A su vez, tomando
en cuenta la importancia de mantener capacitaciones, y mejoramiento continuo a
los procesos, asi como innovacién constante en un mundo cada vez mas

digitalizado.

1.3. Justificacion del proyecto
En los paises de la region centroamericana actualmente no existe una
plataforma tecnoldgica que permita realizar comercio electronico y competir en los

mercados globales.
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Esta propuesta pretende solucionar este problema con un emprendimiento
rentable y con impacto positivo para los pequefios productores de artesania y las

economias locales.

Ademas, se pretende, apoyar a los artesanos costarricenses, para que
tengan la oportunidad de aumentar sus ventas, tengan mayor penetracion de
mercado. Ademas, sus productos puedan llegar a otros paises. Sin dejar de lado, la
capacitacion necesaria para mejorar sus procesos y administrar sus negocios de

forma local.

1.4. Objetivos
Objetivo general
. Desarrollar una plataforma tecnolégica colaborativa para

Mercados de Artesanias Locales.

Objetivos especificos

o Facilitar el comercio electronico en el mercado de artesanos
locales, a través de la plataforma tecnoldgica colaborativa.
e Aumentar las ventas de los artesanos en un 5 % en el primer

afio de uso de la plataforma tecnoldgica colaborativa.
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2. CAPITULO Il: FUNDAMENTACION TEORICA
En este apartado se explican los conceptos que, en correspondencia con
los objetivos especificos del trabajo, permiten la sustentacion tedrica de las

herramientas que seran utilizadas para la construccion de la propuesta.

2.1. Guia PMBOK®
Se trata de una Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos.
Esta guia es editada por el Project Management Institute e incluye la descripcion de
47 procesos, distribuidos en 5 grupos de procesos que se dividen en: inicio,
planeacion, ejecucién, control y cierre. Estos procesos se dividen segun su area de

conocimiento.

Las areas de conocimiento definidas en (Project Management Institute,
2013) son:

. Gestion de Integracion: son los procesos requeridos para
integrar todas las actividades, documentos y recursos del proyecto.

. Gestion de Alcance: se refiere a los procesos que se requieren
para identificar el trabajo necesario y sélo el trabajo requerido para obtener
los entregables del proyecto y cumplir los objetivos.

. Gestion de Tiempo: Procesos requeridos para asegurar que el
proyecto es finalizado a tiempo.

. Gestion de Costos: Procesos requeridos para asegurar que el
proyecto es finalizado dentro de un presupuesto aprobado.

. Gestion de Calidad: Procesos requeridos para asegurar que el
proyecto cumple los requerimientos y necesidades por los cuales fue

emprendido.

. Gestion de Recursos Humanos: Procesos requeridos para

administrar eficientemente la gente que participa en el proyecto.
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. Gestion de Comunicaciones: Procesos requeridos para
asegurar la generacion, distribucion, almacenamiento y disposicion ultima de

toda la informacién del proyecto, a tiempo y de forma adecuada.

. Gestion de Riesgos: Procesos requeridos para identificar,

analizar y responder efectivamente a los riesgos del proyecto.

. Gestion de Adquisiciones: Procesos requeridos para adquirir

bienes y servicios fuera de la organizacion del proyecto.

. Gestion de los interesados: incluye los procesos necesarios
para identificar a las personas, grupos u organizaciones que pueden afectar
o ser afectados por el proyecto, para analizar las expectativas de los
interesados y su impacto en el proyecto, y para desarrollar estrategias de
gestién adecuadas a fin de lograr la participacion eficaz de los interesados

en las decisiones y en la ejecucion del proyecto.

23



2.2. Las cinco fuerzas de Porter

FIGURA 3.3 Modelo de competencia de cinco fuerzas. Una herramienta analitica clave
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Figura 1: Modelo de 5 Fuerzas de Porter (Thompson, Gamble, Peteraf, & Strickland,
2015)

Michael E. Porter fue profesor de la escuela de negocios de Harvard
Business School y propuso el analisis del diamante que lleva su nombre, motivado
por lo dificil que se ha vuelto el entorno econémico en cuanto a la competencia entre

empresas u organizaciones.

Se puede ver a las cinco fuerzas, como una manera global, de observar

cualquier industria para determinar su rentabilidad y nivel de competencia.

El analisis de las cinco fuerzas se basa en los siguientes aspectos:
24



2.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores
Una empresa que entre a un mercado existente viene usualmente con
nuevas ideas atractivas a clientes establecidos. Pueden ejercer presion en precios,
costos, inversiones, etc., lo cual puede perjudicar la rentabilidad del negocio
existente para las empresas establecidas en el mercado. Es decir; existe una
amenaza alta de entrada de nuevos competidores, cuando las barreras de entrada

al mercado son bajas y hay pocas represalias para las nuevas empresas.

Algunas barreras de entrada que significan una ventaja competitiva para las

corporaciones ya existentes son:

- Economias de escala por el lado de la oferta: para una empresa
establecida, su costo por unidad del producto baja mas al producir a grandes
escalas, lo que hace que los competidores tengan que aceptar una desventaja de
costos.

- Beneficios de escala por el lado de la demanda: al contar con una
red importante de clientes quienes confian mas en esas grandes empresas para
algun producto critico los nuevos competidores se pueden ver en problemas para
ampliar su portafolio de clientes. Esto depende por supuesto de la fidelidad de los

clientes con sus proveedores.

- Costos para los clientes por cambiar el proveedor: los cambios en
proveedores pueden provocar el aumento en costos fijos debido a modificaciones
en los procesos, sistemas de informacion, capacitaciéon a empleados, etc. Esto
puede ser una barrera para un nuevo proveedor al momento de atraer clientes

gue estan establecidos en el mercado.

- Requisitos de capital: con el objetivo de solventar gastos o pérdidas
iniciales al momento de creacion de la nueva empresa, estas necesitan incurrir en

elevados gastos para poder tener inventario o dar créditos a clientes.

25



- Ventajas de los actores establecidos independientemente del
tamafo: los empresarios existentes tienen la ventaja de la experiencia
produciendo cierto producto, ya que lo saben hacer mas eficazmente y con costos

mas bajos.

- Acceso desigual a los canales de distribucion: se trata de
negociaciones desiguales con los responsables de los canales de distribucion de

productos a las cuales deben enfrentarse los nuevos empresarios.

- Politicas gubernamentales restrictivas: los permisos, licencias,
patentes de un estado o localidad, pueden cerrar o abrir puertas a ciertos

sectores.

2.2.2. Amenaza de posibles productos sustitutivos
La rentabilidad del sector puede verse afectada si hay una alta probabilidad
gue existan productos similares o sustitutos a los que ofrece la empresa que esta

iniciando.

Algunos factores que influyen en que los productos sustitutos sean una
amenaza alta es cuando: ofrecen un atractivo de precio y desempeiio o cuando el

costo para el cliente es bajo.

2.2.3. Poder de negociacién de los proveedores
Los proveedores pueden limitar la entrada de nuevas empresas ya que

pueden transferir costos a los nuevos participantes del sector.

2.2.4. Poder de negociacion de los compradores

Este se puede dar en distintos casos:

- Los compradores exigen mayor calidad y mejores servicios, obligando

a bajar los precios de mercado.

- Existen pocos compradores en el mercado.
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- El nivel de compras del cliente es superior al nivel de despacho del

proveedor.

- Los compradores tienen en el mercado productos equivalentes.

- Los clientes no tienen muchos costos por cambiar de proveedor.

- El comprador amenaza con irse a otro sector o fabricar sus propios

productos del sector.

2.2.5. Rivalidad entre competidores existentes
La rivalidad entre competidores puede beneficiar al cliente final, quien
puede aprovechar descuentos, promociones, campafias publicitarias vy

diferenciacion de servicios que las empresas ofrecen para atraer clientes.

2.3. Método Canvas
El Método Canvas, desarrollado por Alexander Osterwalder, explica cémo
desarrollar un modelo de negocio. Este método permite explicar de forma grafica y

sencilla como disefar el modelo de negocio.

Segun (Osterwalder , Pigneur, & Clark, 2010), se describe la |6gica en como
una organizacion crea, entrega y captura valor, esto con base en nueve elementos
los cuales son: Clientes, Propuesta de valor, Canales de distribucién, relaciones con
los clientes, fuentes de ingresos, recursos claves, actividades claves, alianzas

claves y estructura de costes.
A continuacion, se especifica cada elemento:

a) Segmento clientes

Se refiere al grupo de individuos a los cuales se quiere ofrecer el producto
o el servicio (Osterwalder , Pigneur, & Clark, 2010). En este punto se deben resolver
algunas preguntas basicas como, por ejemplo: ¢ Para quién se crea valor? ¢cudles

son los clientes mas importantes?
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b) Propuesta de valor

La propuesta de valor |la se define por (Osterwalder , Pigneur, & Clark, 2010)
como todo aquello que hace que un negocio sea diferente al de la competencia. Es
agui donde se materializa la estrategia de la empresa para cada segmento de
clientes, describiendo la combinacion Unica de producto, precio, servicio e imagen.
Ademas, ofrece una solucién a los problemas de los consumidores y satisface sus
necesidades. Para resolver este punto, es necesario el planteamiento de las
siguientes preguntas: ¢ qué valor se proporciona a los clientes? ¢Qué problema se
va a ayudar a solucionar? que necesidades vamos a satisfacer de nuestros

clientes? ¢,qué productos vamos a ofrecer?

c) Canales de distribucion

Este elemento incluye tanto los canales que seran utilizados para explicar a
los clientes cudl es la propuesta de valor como para ofrecérsela (venta y postventa).
Se pueden utilizar y combinar diferentes canales (directos e indirectos y propios y

de socios).

d) Relaciones con los clientes

Es el tipo de relaciones que se desea establecer con cada uno de los
segmentos de clientes. Existen varias categorias por las cuales la empresa puede
relacionarse con los clientes, como lo son: asistencia personal, asistencia exclusiva
a personas, autoservicio, servicios automatizados, comunidades y relaciones de

creacion colectiva.

e) Fuente de ingresos

Las cantidades que recibe una empresa por la venta de sus productos o
servicios, en otras palabras, se refiere al flujo de caja (Osterwalder , Pigneur, &
Clark, 2010). En este moédulo se puede determinar distintas formas de generar
dinero, como, por ejemplo: venta de activos, cuota por uso, cuota de suscripcion,

préstamo/alquiler/leasing, concesion de licencias y publicidad.
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f)  Recursos claves

Se refiere a como se sera elaborada la propuesta de valor y con qué medios
se va a contar, ya sean humanos, tecnolégicos, fisicos. Los recursos claves

permiten que el negocio llegue a ser viable.

g) Actividades claves

Son las acciones mas importantes que la compafiia debe incorporar para
operar con éxito. De estas acciones se logra aclarar y transmitir al mercado dos
preguntas de suma importancia para el negocio: ¢Cual es la identidad en la

empresa? y ¢ Cudles son las aspiraciones?

h)  Asociaciones clave

Segun (Osterwalder , Pigneur, & Clark, 2010), las asociaciones clave son
las que se establecen con los proveedores de productos o recursos que va a utilizar
el negocio, incluye alianzas con empresas no competidoras, asi como empresas
competidoras, empresas conjuntas Yy relaciones cliente-proveedor. Estas
asociaciones piden surgir por distintas motivaciones como lo pueden ser:
optimizacién y economia de escala, reduccion de riesgos e incertidumbre, o también

la compra de determinados recursos y actividades.

i) Estructura de costes

Describe todos los costes en los que se incurren al operar el modelo de
negocio. Se trata de conocer y optimizar los costes para intentar disefiar un modelo

de negocio sostenible, eficiente y escalable.
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)] Lienzo del modelo de negocio

Es la herramienta donde se concentran los anteriores nueve modulos,
promoviendo el debate, la comprension, creatividad y analisis de los participantes

en cuanto al nuevo o ya existente negocio.

Propuesta de valor

Actividades (lave \ | /— Relacion con Clientes

Asociaciones Clave

"

Recursos Clave
\J

Segmento de Clientes

e

(anales

-

J
4
S

Estructura de (ostes\_}

Figura 2: Lienzo del modelo de negocio CANVAS. Basado en (Osterwalder ,
Pigneur, & Clark, 2010)

/

Flujo de Ingresos

2.4. Segmento de mercado
El segmento de mercado con el que se pretende trabajar esta compuesto
por los artesanos costarricenses que buscan vender sus productos en una
plataforma en linea. Esto, con el propdsito de lograr llegar a los consumidores

locales y extranjeros, asi como turistas y visitantes temporales en el pais.

30



3. CAPITULO lll: METODOLOGIA
En la presente investigacion, se utilizard el método de investigacion

propuesto por Arias Galicia en 1991.

Segun este autor, “en investigacion no es suficiente visualizar un problema,
es necesario plantearlo adecuadamente” (Arias Galicia, 1991). Esto permite evaluar

las distintas aristas del problema.

La propuesta de un proyecto para resolver este problema requiere una
definicion de los recursos necesarios y las actividades a desarrollarse.
Posteriormente se recopilardn datos correspondientes a la propuesta que seran
examinados y procesados para obtener una interpretacion de los mismos.

Finalmente, se dara una comunicacién de resultados y solucién del problema.

El método de Arias Galicia responde a las necesidades precisas de este

proyecto como marco metodoldgico para el desarrollo de la investigacion.

No obstante; también se utilizaran algunos aspectos de metodologia
deductiva. Segun (Bernal, 2010) : “El método se inicia con el andlisis de los
postulados, teoremas, leyes, principios, etcétera, de aplicacion universal y de
comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares.” Esta
metodologia se utilizara para estudiar los conceptos tedricos existentes del &mbito
en el cual se desarrolla el proyecto, con el objetivo de aplicarlos a la realidad en el

estudio.

En cuanto al contacto necesario con la comunidad, se utilizaran algunos
aspectos de la IAP (Investigacion Accion Participativa). Segun (Bernal, 2010)
basado en la publicaciéon de (Cano Flores, 1997): “mas que una actividad
investigativa es un proceso eminentemente educativo de autoformacion y
autoconocimiento de la realidad, en el cual las personas que pertenecen a la
comunidad, o al grupo, sobre quienes recae el estudio, tienen una participacion

directa en el proceso de definicion del proyecto de investigacion”.
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Esto significa que, durante el desarrollo de la investigacion, los mismos
sujetos que son objetivo de la investigacion participan activamente en el resultado

gue les afecte de una manera positiva.

3.1. Tipo deinvestigacion

En este caso, se trata de una investigacibn mixta, compuesta por
componentes cuantitativos y cualitativos. Los componentes de analisis de tipo
cuantitativos corresponden a la realizacidén de una recoleccion bibliogréfica de datos
y también de estadisticas obtenidas a partir de una encuesta realizada por internet
a personas interesadas en el tema que correspondan a los criterios definidos como
de interés por el tema y la investigacion. El componente cualitativo de la
investigacion se basa en la realizacion de una discusién de tipo grupo focal donde
participa un grupo de artesanos del Gran Area Metropolitana de Costa Rica. En
este grupo focal, los artesanos explicaran sobre los métodos que utilizan para la
distribucion de mercaderia, definir la calidad y variedad de la oferta, asi como
aspectos personales y humanos del trato con las personas del mundo de la

artesania.

3.2. Alcance

3.2.1. Las caracteristicas de los participantes
Los participantes principales en la presente investigacion son miembros de
asociaciones de artesanos, que se han organizado para promover las ventas de sus
artesanias. Estos grupos de artesanias se ubican en el Gran Area Metropolitana de
Costa Rica. De igual manera, algunos artesanos que deseen sumarse a esta
iniciativa para vender sus productos por medio de una plataforma en linea pueden

formar parte también de esta iniciativa.

3.2.2. Caracteristicas de los clientes
Los clientes de los grupos de artesania son grupos de personas o empresas
que buscan satisfacer sus necesidades de regalos, ropa, recuerdos. Esto deben
hacerlo por medio de acceso a paginas web o visitas a los proveedores. Se trata de
personas con acceso a Internet, habitantes del Gran Area Metropolitana en Costa

Rica. Ademas, deben contar con un nivel de poder adquisitivo medio y que sean
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amantes de las artesanias y que gustan de apoyar el trabajo de los artesanos

nacionales.

De igual manera, otro grupo de clientes atractivos para este grupo de
artesanos, son los visitantes al pais que buscan un souvenir o recuerdo de su paseo,

para volver a su casa o para ofrecer como regalo.

Se planea de igual manera la opcién de proponer alianzas comerciales con
agentes que estén en contacto directo con turismo: entre ellos, se puede contar con
instituciones como hoteles o proveedores de Airbnb para que tengan siempre
disponible un regalo para sus huéspedes. Esta plataforma les permite agilizar los
pedidos y agendar sus compras.

3.2.3. Caracteristicas de los proveedores
En primer lugar, se encuentran los artesanos: este grupo de personas
elabora piezas de arte o ropa, generalmente con sus propias manos o de maneras

no industriales.

Enseguida, se cuenta con las organizaciones de artesanos: estos grupos se
encargan de crear actividades donde los artesanos puedan comercializar sus

productos.

Ademas, se debe contar con los proveedores de entregas: es necesario
contar con un servicio de encomiendas con experiencia y comprometido a la calidad

y entrega a tiempo de las mercaderias.

Finalmente, es importante reconocer el rol de los programadores en este
proyecto: estas personas son expertos en programacion web, capaces de elaborar
una pagina donde se puedan ofrecer productos, realizar transacciones de dinero de
una manera efectiva y rapida, que ademas, puedan capacitar a los usuarios de la

plataforma sobre el mantenimiento de la oferta de productos disponibles.

3.3. Instrumentos y técnicas
Las herramientas que se van a utilizar para realizar el estudio de diagnostico

sobre los interesados de este proyecto tienen el objetivo de propiciar un primer
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acercamiento a la asociacion de artesanos costarricenses. Para lograr, esto las

herramientas propuestas son las siguientes:

Entrevistas a las asociaciones actuales de artesanos, para evaluar cuéles
son sus métodos de distribucion y venta de mercaderia. En estas entrevistas, se
indagara sobre sus aspiraciones de ventas, crecimiento y volumen de produccion.
Esta herramienta permitira conocer de mejor manera a los proveedores, sus
necesidades y el funcionamiento de su operacion. Lo anterior, resulta importante
para garantizar que se conoce la oferta y saber el tipo de garantias que se pueden

llegar a ofrecer.

Paralelo a estas entrevistas, se discutira con expertos en herramientas web
sobre las necesidades para el disefio y ejecucion de una plataforma web, que
permita la distribucion y venta de las artesanias fabricadas por los interesados. Esta
herramienta, sera de gran utilidad, pues es el medio principal por el cual se incentiva
el negocio. Es necesario, que la plataforma cumpla con altos estdndares de calidad,
para que no se generen contratiempos relacionados con el funcionamiento de la

misma.

Finalmente, con un estudio de mercado se atacara el publico meta del
producto, esto con el objetivo de conocer las tendencias actuales de la demanda y
garantizar que tanto el producto como el modelo de negocio, sean exitosos. El
estudio mercado, es un instrumento necesario a la hora de evaluar un modelo de
negocio. A pesar de que, en esta oportunidad, se asume que el proyecto es rentable,
el estudio de mercado, ademas, permitira establecer claramente el pablico meta, y

sus caracteristicas especificas.

3.4. Definicion de las variables
Para el presente proyecto, es de interés conocer de antemano la anuencia
a comprar por pagina web, la frecuencia de compras de artesanias, la manera de
apoyo a artesanos nacionales. De igual manera es importante conocer el lugar de

residencia, edad, y si ha regalado anteriormente artesanias a algun amigo o familiar.
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La definicién de estas variables permitira definir, al menos de manera inicial,
una demanda proyectada, ademas de la aceptacion que tendria el modelo de
negocio entre una muestra de posibles compradores. Para obtener resultados
confiables, es importante tomar en cuenta a extranjeros que estén de visita en el

pais, asi como costarricenses que tengan familiares o amigos en otras latitudes.

3.5. Fuentes de informacion
Se utilizardn como fuentes de informacion estudios de censos, documentos
legales o patentes. De igual manera ejemplos de asociaciones de artesanos
similares en otros paises con objetivos afines. Lo anterior, con el fin de apoyar la
teoria y el modelo de negocio planteado, con otras fuentes de informacion que

permitan validar la experiencia de otros en temas similares.

A pesar de que los mercados son distintos, segun las zonas o regiones
donde se enfoque la poblacién meta, algunos de los mercados centroamericanos,
ya cuentan con un alto apoyo a sus poblaciones indigenas o de artesanos. En otros
paises centroamericanos, se encuentra mayor afluencia de estos sectores en zonas
turisticas, quienes viven con las ventas de sus artesanias. Por esto, resulta
importante consultar estudios de organizaciones de artesanos similares en otras
regiones, para conocer pues, el impacto que han tenido sobre la sociedad y si han
aportado dinamismo a la economia, con el solo hecho de fomentar el desarrollo de

este sector.

3.6. Sujetos de informacion
Los sujetos de informacion seran en este caso los mismos artesanos a
quienes se les plantee la propuesta de asociacion y participacion en el proyecto.
Este grupo de personas representa los individuos mas experimentados en la venta
y manufactura de sus productos. Este grupo, representa a los mas interesados, en
gue el proyecto sea exitoso y pueda salir adelante, con el objetivo de ampliar sus

ventas y expandir su mercado de clientes.
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3.7. Las técnicas e instrumentos paralarecoleccion de los datos
La herramienta principal de recoleccion de datos de los sujetos de
informacion para el proyecto sera: la técnica de Grupos Focales o entrevista

exploratoria grupal.

Esta consiste en la eleccion de un grupo de representantes de los artesanos
de quienes se pueda extraer informacion faltante de la investigacion preliminar. La
interaccion entre los participantes es primordial para poder lograr una idea del grupo
en conjunto y no solamente las ideas individuales de cada participante.

Con esta herramienta hay tres pasos importantes en su practica:

planificacion, ejecucion y analisis.

Durante la etapa de planificacion se seleccionan los participantes y se
plantean los objetivos de la informacion que se quiere obtener de los mismos. Se

definen las preguntas con anterioridad, asi como los recursos para la actividad.

Para la etapa de andlisis de datos, se agrupan las informaciones obtenidas
de las interacciones en categorias definidas durante la etapa de planificacion con el

objetivo de encontrar ejes comunes en los intereses.

Se le solicitara a cada artesano participante, que dibuje en una hoja de
papel blanca de tipo periédico, un esquema de su canal de distribucion o venta de
productos: donde lo hace, con qué frecuencia, volumen de ventas y cualquier detalle
gue se les ocurra mencionar. Luego en una nueva hoja, se les pedird que dibujen
un canal ideal de ventas segun su perspectiva individual. De ahi, arranca una
discusiéon moderada por medio de una persona del proyecto sobre cémo salir de la
situacion inicial para poder llegar a la situacion actual. Al proponer la idea del
proyecto, el moderador tomara nota de las ideas y reacciones de los artesanos

participantes.

De igual manera se utilizara una encuesta para clientes, con el fin de
obtener informacion de la intencion de compra y uso de la plataforma de pagina web

para adquirir artesanias nacionales.
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Las preguntas realizadas en esta encuesta se incluyen en el apartado de

anexos al final del trabajo.

El analisis de estas respuestas se hara en el apartado de “Analisis e

interpretacion de resultados”

3.8. Procedimiento metodoldgico paralarealizacion del estudio de
diagnostico
En correspondencia con la guia PMBOK®, se llevaran a cabo diferentes
tareas que permitan llevar a cabo el proyecto. En cuanto a gestion del alcance del
proyecto, se realizara una EDT (Estructura de Desglose del Trabajo) para identificar
los entregables durante el proyecto.

De igual manera, se realizara un cronograma de actividades que permita
monitorear el cumplimiento de las acciones necesarias para la realizacion del
proyecto. Esto ira acompafiado de un presupuesto donde se identificaran los gastos
del proyecto. Asimismo, se planificara la gestion de los recursos humanos para

caracterizar el equipo de trabajo.

Paralelo a la gestion de los recursos humanos, se establecera un plan de
calidad que permita verificar que los entregables tendran el detalle adecuado y

esperado para el negocio.

3.9. Procedimiento metodoldgico para la elaboracién del proyecto
propuesto

En una primera fase, se debe recolectar las necesidades e ideas de

artesanos y las organizaciones. Esto con el objetivo de poder plasmar la situaciéon

actual de los artesanos y las organizaciones en cuanto a distribucion de sus

mercaderias. De igual manera, conocer sobre sus deseos y anhelos al momento de

expandir sus ventas y consolidar sus operaciones.

Se realizara una propuesta de pagina web, para mercadear los productos,

en conjunto con los programadores proveedores del servicio de paginas web.

De igual manera, se estableceran asociaciones con empresas de logistica

y distribucion con el objetivo de llevar a cabo la entrega de las mercaderias por
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medio de un servicio escalable y profesional que les permita dar un manejo eficiente

a la distribucion de mercaderia.

El proveedor de servicios de programacion debera proveer un manual de

entrenamiento, a los artesanos sobre el uso de la plataforma.

Finalmente, el equipo del proyecto se encargara de realizar una campafa
de divulgacion en medios para dar a conocer los servicios de la pagina web.

3.10. Descripcion de ubicacién y tipo de negocio

El proyecto se plantea para una empresa startup, conformada por la union
de grupos de artesanos nacionales preocupados por expandir su mercado de
ventas. El nombre del startup es “Arte Tico S.A.” El negocio consiste en el desarrollo
de una plataforma tecnologica que permita que los artesanos costarricenses,
puedan comercializar sus productos a través de la misma. De forma que, el negocio
de ventas de artesanias tome dinamismo y active a este sector de la economia.
Ademas de darle sentido de identidad a los artesanos, el proyecto pretende
organizarlos, de forma que también se logre generar sentido de identidad y se
preserve el patrimonio cultural, relacionado con las artesanias. El proyecto, pensado
para “Arte Tico S.A.”, esta pensado bajo un esquema innovador, que permita que
los consumidores estén mas cerca del productor, y se apoye el negocio local,

dandole proyeccidn, a largo plazo, en el mercado centroamericano.

3.10.1. Caracteristicas del negocio
Misién
Artesanias.cr expande el mercado de artesanias a nuestros asociados por
medio de una pagina web que les permita aumentar la exposicion de sus productos,
logrando mayores ventas para estos.
Visién
Llevar el arte costarricense al mundo entero compartiendo el talento y la

cultura de nuestro pais plasmado en la creatividad de las artesanias de nuestros

asociados.
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Objetivos

- Crear una pagina web tipo directorio donde los artesanos puedan
registrarse y compartir sus creaciones.

- Formar modulos de capacitacion para artesanos, en cémo usar la
plataforma y promocion de sus productos

- Forjar un sentido de identidad en los artesanos para que lo compartan en
sus creaciones por medio de la pagina web.

- Promover las visitas a la pagina web en el publico para aumentar la

exposicidon de los artesanos y sus creaciones.

3.11. Modelo de negocio y definicién de la estrategia

3.11.1. Aplicacién del modelo de negocio tipo Canvas
Modelo de Negocio Canvas o i

A continuacion, se detalla, lo encontrado con la aplicacion de la herramienta
de modelo Canvas. Por medio de este modelo se estudia, identifica y estructuran
distintos aspectos de una relacion comercial, asi como la definicion que permita

entender de mejor manera el flujo del negocio.

Relaciones o socios clave

En el modelo se detallan los Artesanos de diferentes lugares del pais, los
cuales resultan fundamentales para el desarrollo del proyecto. Ademas de
productores locales, que faciliten materiales, o algin bien primario para que los

artesanos puedan entregar el producto final.
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Se destaca la importancia de Correos de Costa Rica, pues son quienes
haran las entregas, de los pedidos realizados por medio de la pagina web, a los

clientes que se encuentren a lo largo y ancho del pais.

Se requieren también para lo anterior, empresas como Uber que quieran

asociarse para realizar entregas, asi como otras empresas de transporte.

Ademés, se necesitaran proveedores de empaques que permitan

resguardar la mercancia en buen estado durante el transporte hasta el destino final.

Adicional a lo mencionado se requiere un dominio en internet, en este caso
serd artesaniascr.com. Para que se logren concretar las ventas y el pago a traves
de la pagina, es necesario establecer una relaciéon comercial con el Banco Nacional
para facilitar el “e-commerce”. Con el objetivo de que la pagina resulte atractiva, es
necesario contar con disefladores gréficos, programadores, etc que desarrollen la
pagina web, de forma atractiva.

Por ultimo, se requiere un contador, para mantener el orden de las finanzas

y la contabilidad en el nivel empresarial.

Actividades clave

Como parte de este rubro, es fundamental garantizar un funcionamiento
adecuado de la plataforma virtual, asi como de la calificacion cobro y envio.
Relacionado con la demanda que se genere a través de la pagina, es necesario

contar con suficiente inventario y capacidad de entrega al cliente final.

Para que el negocio tenga éxito, el proceso y canales de envio deben ser
estructurados, planeados de tal manera que funcionen de la mejor manera, pues
cualquier contratiempo en alguno de los dos rubros, podria generar desprestigio a

la marca.

Recursos clave

Como parte de los recursos clave, podemos considerar la marca, el dominio,
las artes de disefio grafico y por supuesto la afiliacion de los artesanos. La
combinacion de estos factores es lo que permitira que crezca el negocio de manera

constante. Sin ellos, el desarrollo del proyecto no podria darse.
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Propuesta de valor

En relaciéon con la propuesta de valor de la empresa, se destaca la
innovacion, por ser una red de apoyo a los artesanos costarricenses, los cuales por
lo general representan un sector afectado por intermediarios que se interponen

entre ellos y los consumidores finales.

Este sitio web, constituye un encadenamiento de produccion que asegura
que el producto final sea entregado al consumidor, y que el artesano sea quien
tenga mayores ganancias, como productor del bien principal. A su vez, se cultiva un
sentimiento de nacionalismo, pues se divulga el arte costarricense, el cual cuenta

con exclusivos disefios, atractivos para el turista, o para extranjeros en general.

Adicional a lo ya mencionado, los articulos que se venderan en el sitio web
seran un simbolo de estatus, pues son un producto Unico, hecho por artesanos
costarricenses, que no es genérico. Lo que significa, que tampoco se encuentra en
grandes cantidades, y que quien lo posee tiene en sus manos un producto

magnifico.

Otro elemento fundamental es que el trato con el productor es directo. Al
ser asi, el precio sigue siendo accesible, por un producto exclusivo, y a su vez

asegura menor riesgo y mayores garantias.

Relaciones con los clientes

Por un lado; para garantizar una buena relacién con los clientes, se
instaurara una evaluacion del proveedor y del comprador, para asegurar que las
entregas y la calidad del producto cumplan con las expectativas del consumidor.
Debe ademas, desarrollarse asistencia en cuanto a la entrega, con el manejo de
guejas adecuado para asegurar que el cliente este satisfecho siempre, al final de la

compra.

Por otro lado; las comunidades productoras y de artesanos, son parte
fundamental de las relaciones con clientes, las cuales deben mantenerse en los

mejores términos, pues se depende de ellos para mantener los inventarios. Ademas,
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en el momento en que haya reclamos, asegurar que se respondan por la calidad del

producto entregado.

Canales de distribucion

En relacion con los canales de distribucion, el negocio se basa en ventas
por internet con sistema de envio a domicilio. Para generar demanda, se utilizara
presencia en redes sociales como método para conseguir mayor penetracion de

mercado.

Adicional, y como forma de generar confianza en el consumidor final, se
pretende desarrollar un sistema de evaluaciones por proveedor y plataforma
mediante encuestas de satisfaccion y seguimiento de los casos.

Lo anterior, garantiza una evaluacion del servicio que cumpla con la politica

de calidad establecida, para un producto certificado 100 % nacional.

Mercado meta-clientes

El mercado esta segmentado de la siguiente manera:

Costarricenses en el extranjero que desean comprar productos nacionales.
Otro sector local que quiere dar un regalo o consumir esos productos nacionales o

extranjeros que desean productos costarricenses.

De cualquier manera, los tres segmentos tienen acceso a internet, para
realizar las compras en linea de los productos. Sin embargo; una de las limitaciones
para los extranjeros que desean productos costarricenses, es su estadia en un
mismo lugar en el pais, lo cual complica la logistica de envio. Esto, podria ser
atacado con fuertes alianzas con hoteles, que permitan crear promocion desde que
el turista llega, para que se pueda coordinar el envio con anticipacion y evitar

contratiempos.

Estructura de costos
Los costos asociados con este negocio estan relacionados con la
plataforma tecnoldgica, licencias, dominio, aplicacion movil, y constante contacto

con el cliente final por email, como forma de marketing.
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Adicional a esto, se incurrirdn en gastos legales, para la constitucion de la

empresa, el registro de marca, etc.

También se incurrird en gastos en mercadeo, los cuales se componen de

anuncios en redes sociales, pauta en medios y eventos comerciales.

Por ultimo, los gastos administrativos, donde los rubros mas importantes
seran, el local, la asistente administrativa y el contador, los cuales deben tomarse
en consideracién, pues son fundamentales para garantizar el correcto

funcionamiento del negocio.

Flujos de ingresos
Los principales flujos de ingreso se componen de anualidades y afiliacion,
gue se cobrard a los artesanos por el uso de la plataforma tecnoldgica para vender

sus productos.

Adicional a esto, se generaran comisiones de ventas, capacitaciones para
gue los artesanos asistan, eventos de networking, para fortalecer su vinculo como
gremio y por ultimo anuncios en la plataforma, los cuales funcionardn como

estrategia de marketing para el negocio.

3.11.2. Anédlisis de las cinco fuerzas de Porter

Productos sustitutos
Entre los productos sustitutos para las artesanias que se buscan vender, en

la pagina web, se encuentran:

- Artesanias comerciales de Britt, disponibles en Automercado
- Disefios con costarriquefiismos vendidos por internet de la marca
ARTERIA.

Estas dos marcas ofrecen artesanias con diseflos un poco mas
comerciales, a precios mas elevados. No obstante; podrian convertirse en productos
sustitutos, gracias a su gran calidad. Al ser los disefios mas comerciales, podrian
llegar a ser mas atractivos, aunque no cumplan 100 % con la definicion de
artesanias, hechas a mano. Una ventaja que tienen ambos, es que el comprador

podria preferirlos, si no cuenta con el tiempo para esperar la entrega, o gracias a
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los canales accesibles donde se pueden encontrar estos productos. En el caso de
Britt, Automercado es una plataforma con gran penetracién de mercado, con marca
reconocida y bien posicionada, donde los costarricenses saben que pueden
encontrar de forma rdpida y segura una artesania. Ya sea, para consumo propio,
para llevar al extranjero, o como recomendacion al turista que necesita una pronta

solucioén.

Compradores
Entre los posibles compradores de artesanias en la pagina web se

encuentran:

- Turistas

- Viajeros (regalos a otros en otros paises)

- Tiendas de re venta de artesanias

Los turistas que llegan de visita a Costa Rica, y quieren llevar consigo un

recuerdo, ya sea personal o para sus seres queridos en su pais de origen. La
demanda relacionada a los mismos dependerd del tiempo de su estadia, del
posicionamiento y reconocimiento de la pagina web en sus lugares de alojamiento,
y de su disposicién para esperar el envio de alguna artesania hecha a mano.
Dependera también, de que el consumidor esté dispuesto a apoyar la mano de obra
costarricense en vez de acudir de forma mas rdpida a algun otro establecimiento,

gue por lo general se encuentran cerca de las zonas turisticas.

En relacion con los viajeros, se refiere a residentes costarricenses, que
quieran llevar algun recuerdo al extranjero. Ya sea familiares, amigos o como
recuerdo a la persona que los reciba en otro pais. Sin importar el motivo, se trata de
alguna persona que tome las artesanias, para llevarlas a otro sitio. La demanda,
dependera del posicionamiento de la pagina web, de la calidad del servicio y sobre
todo de la capacidad de realizar las entregas a tiempo, para no interferir con los

tiempos de viaje.

Por dltimo, las tiendas de reventa de artesanias. Si bien es cierto, estas
tiendas podrian ser competencia, también podrian convertirse en una gran alianza

estratégica. Pues si se logra que sean clientes y que su inventario sea comprado en
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la pagina web, significaria una demanda constante y creciente, asi como mayor
mercado para los artesanos locales. Se podria ofrecer una demanda de productos
distintos, que tengan una marca mas artesanal, original, menos comercial, Unica.
Una linea de productos que se renueve constantemente, como forma de atraer a

estas tiendas a personas que busquen una artesania diferente, irrepetible.

Proveedores
Los proveedores se identifican como:

- Artesanos locales que quieran ofrecer sus productos en internet. Este
grupo seria quien provea las artesanias que se mantendra en inventario en la pagina
web.

- Cadena de distribucion para hacer entregas de Correos de Costa Rica
PYMEXPRESS. Es necesaria la presencia de esta cadena de distribucién para
lograr realizar los envios a tiempo y a las zonas requeridas.

- Los artesanos, como proveedores, tienen poder de negociacion sobre
el precio, pero es necesario negociar exclusividad, para asegurar que el mercado
no se sature con las artesanias y garantizar que la compra de los productos se
realice a través de la pagina web.

Competencia

- Oftras péaginas web que vendan artesanias hechas a mano como:
Encuentra 24, OLX, Mercado libre y plataformas de promocion de artesanias como
ETSY y Pinterest.

Estas son plataformas que ofrecen la compra de artesanias hechas a mano
y también ofrecen servicio de entrega a domicilio. Para contrarrestar la fuerza que
podrian tener contra los productos ofrecidos en nuestra pagina web, es necesario
desarrollar una estrategia comercial, basada en la calidad de los productos, asi
como su exclusividad. Adicional a esto, los tiempos de entrega, deben poder
garantizarse, y de esta forma evitar que la competencia tenga ventajas
comparativas, sobre todo en la calidad de los productos y la puntualidad con la que

se realizan las entregas.
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Nuevas empresas

Asociaciones de artesanos que se agrupen para ofrecer el mismo servicio.
Para que las nuevas empresas no cuenten con mas poder de negociacion que
nuestra empresa, es necesario que las asociaciones de artesanos, o el grupo de
artesanos locales que abastezca el inventario que se manejara, se sienta bien,
valorado y que encuentre en la pagina web una oportunidad para expandir su
mercado, y no una limitacion para vender en otros lugares. Las nuevas empresas,
podrian empezar a surgir una vez que la pagina web esté posicionada, y se vea en

este esquema, una posibilidad de negocio para otras empresas.
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4. CAPITULO IV: ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Perspectiva de los artesanos - Grupo focal
Se realiz6 un grupo focal con participacion de algunos artesanos para
conocer sus metodos de trabajo y ventas. Las preguntas que se realizaron en este

encuentro son las siguientes:

. ¢,Cuantas personas participan en la elaboracion del producto?

o ¢, Cuantas personas participan en la distribucion del producto?

o ¢, Cuantas personas participan en el mercadeo del producto?

. ¢,Cuadles actividades realiza para la distribucién de su producto?

o ¢,Con qué frecuencia realiza o participa de actividades organizadas
para la distribucion de su producto?

o ¢, Qué porcentaje del precio de su producto es dedicado a distribucion
y mercadeo?

. .Se siente satisfecho de los resultados de las actividades de
promocion en las que participa?

. ¢ Tiene algun plan para aumentar sus ventas para los proximos 2
afos?

. ¢Le interesaria participar en un grupo de promocién de artesanias por

medio de una pagina web?

A los participantes del grupo focal se le invité a una reunién con otros
artesanos para compartir sus experiencias. Con el objetivo de lograr una un aspecto
familiar y amable en las reuniones, se les solicitd que llevaran un ejemplo de su
producto estrella, o su producto favorito. En la primera ronda de presentacién, cada
uno de los participantes hizo una presentacién de su empresa y su producto.
Muchos de ellos nacieron por necesidad o por alguna habilidad de algin miembro
del nucleo familiar que pensaron en aprovechar econ0micamente. A continuacion,

un analisis de las respuestas a las preguntas citadas.
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¢Cuantas personas participan en la elaboracion del producto?

En 80 % de los participantes, participan entre 3 y 5 personas en la
elaboracion de las artesanias. Esto demuestra que el tiempo de cada persona es
muy valioso y en general es importante que cada participante se enfoque en su
tarea, limitando el tiempo disponible para otro tipo de labores como mercadeo o

distribucion.
¢ Cuantas personas participan en la distribucion del producto?

En la mayoria de las empresas, solamente 1 o 2 personas trabajan en la
distribucién de los productos de artesania. De nuevo, en esta categoria es limitado

el personal disponible y a veces una persona tiene funciones en distintos roles.
¢, Cuéntas personas participan en el mercadeo del producto?

Para esta categoria, todas las empresas tienen 2 personas 0 menos,
dedicadas al mercadeo de los productos. En algunas, incluso definieron que no
existe este rol dentro de la empresa, ni ninguna persona responsable de realizarlo.
Los participantes convinieron en que esto viene en detrimento de su nivel de ventas,
ya que dependen Unicamente de sus canales existentes de ventas sin poder

ampliarlos.
¢,Cuales actividades realiza para la distribucion de su producto?

La mayoria de los artesanos dependen de conocidos, que tienen almacenes
o mini super donde se colocan sus productos. Estos pueden ubicarse en centros
cercanos a puntos turisticos (parques nacionales, playas) donde el flujo de personas
es atractivo para sus productos. Esto es positivo para la propuesta porque ya estan
acostumbrados a tratar con otras personas que vayan a distribuir sus productos.
Practicamente todos ellos también usan un stand en el taller o en su propia casa
donde elaboran los productos, para venderlos. Sin embargo; esto se hace mas

como para aprovechar el lugar y no tanto con el objetivo de atraer nuevos clientes.
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Todos se han acercado a sus municipalidades y participan de actividades
locales que les permitan promocionar sus artesanias al publico en eventos

comunales organizados por la municipalidad.

¢ Con qué frecuencia realiza o participa de actividades organizadas

para la distribucion de su producto?

En general, los participantes de este encuentro dependen de actividades
generadas por terceros (ferias municipales, ferias del dia de la madre, padre o
navidefias en empresas privadas, publicas o centros comerciales). Segun ellos, esto
se debe a que no cuentan con los recursos ni el tiempo para organizar una actividad
por su propia cuenta. Lo que han logrado es participar en actividades organizadas

por el mismo grupo o asociacion a la cual pertenecen.

¢, Qué porcentaje del precio de su producto es dedicado a distribucion

y mercadeo?

Debido a que no es el objetivo principal de su negocio y no cuentan con los
recursos para lograr una distribucién efectiva, el rubro de mercadeo y distribucion
es importante dentro del precio final del producto. Evidentemente, el porcentaje
segun cada uno de los productos de los artesanos (volumen, peso, cantidad) pero
generalmente se dedica entre un 15 % y 25 % del precio final. Esto beneficia al
proyecto pues al ocuparse del mercadeo y distribucién por medio de la pagina web,
la plataforma permite a los artesanos ofrecer su catalogo de productos a precios

mas atractivos para el cliente final.

.Se siente satisfecho de los resultados de las actividades de

promocion en las que participa?

La mayoria de los artesanos participantes se sienten satisfechos de estas
actividades. Al profundizar un poco en las razones, se nota un sentimiento de
conformidad, mostrando practicamente que estas actividades son lo Unico que
tienen y no hay razén para quejarse de las mismas. Hubo consenso de que ojala se
dieran mas actividades cercanas a personas que les interese adquirir las artesanias

y no solamente llegar a ver o hacer preguntas.
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¢ Tiene algun plan para aumentar sus ventas para los proximos 2

anos?

Los planes para aumentar ventas segun los participantes del foro consistian
en diversificar productos y aumentar el nUmero de piezas de artesania fabricadas.
De igual manera, hablaron de seguir las tendencias de moda en musica, politica y
peliculas para adaptar sus productos a cosas con las cuales sus clientes puedan

relacionarse o identificarse.

¢Leinteresaria participar en un grupo de promocion de artesanias por

medio de una pagina web?

La mayoria de los participantes en el grupo focal se mostraron interesados
por esta iniciativa. Casi todos tuvieron curiosidad por el modo de funcionamiento,
capacitaciéon, margenes de precios, entre otros. Solamente un par de artesanos
mostraron resistencia a esta iniciativa, alegando que les va a tomar mucho mas

tiempo que pueden dedicar a aumentar los nimeros de produccién de artesanias.

Como observaciones generales, se nota un ambiente positivo lleno de
oportunidades para una empresa que aproveche las asociaciones de artesanos
existentes con el objetivo de facilitar sus ventas por medio de un catalogo ubicado
en una plataforma web. En el siguiente apartado, se evalta del lado de los clientes,
si estos estarian dispuestos a adquirir estos articulos desde una péagina web
dedicada a apoyar la produccion nacional.

4.2. Perspectiva de compradores — encuesta
A continuacién, se presenta el detalle de los resultados de la encuesta,
realizada por medio de Google Forms a un grupo de 48 personas.
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¢Es usted asalariado (contratado o propio)?

48 responses

@® si
® No

Gréfico 1: resultados de pregunta 1 de encuesta

Lugar de residencia

@ San José

@ Heredia

@ Alsjuela

@ Cartago

@ fuera del Gran Area
A Metropolitana

Grafico 2: resultados de pregunta 2 de encuesta

48 responses
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¢Cual es su edad?

48 responses

® entre 20y 29
@® entre 30y 39
® entre 40 y 49

® entre 50y 59
- @ mayor de 60

Grafico 3: resultados de pregunta 3 de encuesta

Si usted visita estas ferias, su objetivo es :

38 responses

@ Mirar y apreciar las obras
@ Adquirir artesanias
@ Llevar a un turista

Grafico 4: resultados de pregunta 4 de encuesta
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¢Frecuenta usted ferias de artesania o lugares
donde vendan estas manualidades?

48 responses

® si
@® Ocasionalmente
@ No las visito

Gréfico 5: resultados de pregunta 5 de encuesta

¢.Compra artesanias cuando va de viaje?

48 responses

@ Si, para uso personal

@ Si, para regalar a amigos o
familiares

@ Los dos anteriores
@® No compro

Gréfico 6: resultados de pregunta 6 de encuesta
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¢Usted ha realizado compras por internet?

48 responses

® si
® No

Gréfico 7: resultados de pregunta 7 de encuesta

¢Cual es su volumen anual de compras por
internet? (aproximado)

48 responses

® 0-3250
® 5250-8500
@ Mas de $500

Gréfico 8: resultados de pregunta 8 de encuesta
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¢Estaria dispuesto a adquirir artesanias
nacionales por medio de una pagina web para
uso personal o como regalo?

48 responses

®si
® No
® Talvez

Gréfico 9: resultados de pregunta 9 de encuesta

Comentarios

Suena interesante

Realmente se aprecia ya no tener que salir de casa para conseguir algo

Me parece una excelente facilidad. Pues cuando hay poco tiempo para salir de
compras y se necesita algun recuerdo; esta opcion seria maravillosa.

A veces asistir a una feria es parte del atractivo, pero las compras web podrian
sacar de un apuro para algun regalo especial

Deberia ser una pagina muy descriptiva para cada producto y con muchas fotos
para determinar calidad y acabado

Excelente iniciativa para impulsar el arte nacional

Solo me gusta comprar algun souvenir de lugares que visito cuando voy de paseo
o de trabajo

No lo habia pensado antes, pero me parece una buena iniciativa, ya que las
compras por internet son una excelente opcidn para comparar y escoger varios
productos en poco tiempo

Tabla 1: resultados de pregunta 10 de encuesta
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Luego de correr la encuesta con las preguntas definidas en 3.7. se nota un
interés de las personas por los servicios de venta de artesanias online. Casi todas
las personas encuestadas son del Gran Area Metropolitana, lo que facilita los
servicios de entrega expedita de los productos de artesania. Mas de la mitad se
encuentran entre 30 y 39 afos, la gran mayoria asalariados. Solamente alrededor
de 29 % de los encuestados no visitan ferias o lugares de artesania: el resto
afirmaron visitar estos lugares, aunque sea ocasionalmente. De quienes afirmaron
visitar estos establecimientos, 52,6 % planean adquirir artesanias o llevar algun

turista para que lo haga.

De los encuestados, solamente un 16.7 % afirmaron no comprar artesanias

en ocasion de un viaje. El resto compran para uso personal, regalos 0 ambos.

Solamente un 14.6% de los encuestados afirmaron no tener experiencia en
compras por internet. Aproximadamente la mitad de los encuestados gastan menos
de $250 en compras anuales por internet. 31.3 % afirmo6 que su nivel de compras

supera los $500 anuales.

Uno de los retos que puede enfrentar el espacio, es por parte de quienes
buscan la actividad de comprar artesanias como una actividad ludica, donde salir
de la casa y admirar las artesanias, sentirlas y compararlas o salir a comer en la
feria son parte de la actividad. No obstante; la iniciativa fue bien recibida por los
encuestados como medio de promocién de los artesanos nacionales donde se

pueden adquirir regalos con sello nacional de gran exclusividad.

56



5. CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones

Se concluye para este proyecto, lo siguiente:

e En Latinoamérica existen proyectos para apoyar a los artesanos de la region.
Ademas, se han realizado ferias internacionales con participacion, por
ejemplo, de Guatemala donde se ha logrado que las artesanias de ese pais
tengan proyeccion en Europa.

e Estas fundaciones u organizaciones, dedicadas al apoyo de los artesanos,
buscan conservar el patrimonio cultural, la innovacion de los procesos,
capacitacion para los artesanos y proyeccion internacional para la
comercializacion de sus productos. Sin embargo; han presentado algunos
retos, como la falta de sensibilidad y el comercio justo.

e Todas las iniciativas relacionadas con el fortalecimiento de los artesanos
tienen como objetivo, fortalecer el sector econémico, mejorar la calidad de
vida, crear sentido de identidad y preservar el patrimonio cultural de las
naciones.

e Con respecto al modelo de negocio, se requiere que todos los socios clave
tengan una excelente relaciéon con los desarrolladores del proyecto. A su vez,
es necesario que la operacién interna, permita que se genere una relacion
eficiente con los mismos, pues, parte esencial del éxito del proyecto depende
de los canales de comunicacién que se desarrollen y que estos a su vez
permitan un flujo de informacion que disminuyan el impacto de los riesgos en
la operacion.

e Un punto importante para el proyecto es el prestigio de la marca. Para
mantenerlo constante se concluye que es necesario un buen funcionamiento
de la plataforma tecnoldgica aunado a, tiempos de entrega precisos, y calidad
del producto final. Asi como lo relacionado con ejecucion de garantias,
manejo de quejas y reclamos. Lo anterior, podra ser alcanzado con éxito

mediante una buena relacién con los desarrolladores y proveedores de
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hosting, los involucrados en alianzas estratégicas y la correcta definicién del
funcionamiento interno y la operativa del proyecto.

Parte importante de cualquier proyecto es la propuesta de valor. En este
caso, dadas las condiciones de competencia de marcas comerciales como
Britt y de otros proveedores de artesanias es necesario apegarse a la
propuesta de valor que se desarrollé en este trabajo, pues es justamente la
cercania con el productor y la forma innovadora de conectar al cliente, por
parte de una plataforma tecnoldgica, lo que generara atractivo para el
mercado meta.

En relacion con la aceptacion del proyecto, se concluye que se ha presentado
buena recepcion por parte de los artesanos, pues, consideran que se les
permitiia ampliar la penetracibon de mercado con la que cuentan
actualmente. La cual, a su vez, se traduciria en mayor cantidad de ventas,
sin que ellos tengan que preocuparse por obtener distintos canales de
mercadeo y distribucion para lograr dichas ventas. Este proyecto, representa
una ventana para lograr mayor exposicion de sus productos en otros
mercados, con proyeccion a largo plazo para abarcar, incluso, el mercado
centroamericano.

La propuesta ha tenido gran aceptacién por parte de este sector de la
economia, pues, representa una optimizacibn de sus recursos para la
produccion y la diversificacion de la oferta.

Por su parte, con respecto al estudio de mercado, se puede concluir que la
idea de este proyecto ha tenido buena aceptacion. Sobre todo, en el sector
de la poblacién con mayor poder adquisitivo, que, a su vez, se muestran
interesados por apoyar a los artesanos nacionales. La plataforma tecnolégica
le permitira a los consumidores sentirse cerca de la produccion nacional, lo
cual genera un alto valor a las artesanias, siendo este el que aporta la
poblacion, a la cercania con el productor.

No obstante; para que el efecto sea completamente positivo, es necesario
que los productos ofrecidos, estén ampliamente detallados. De esta manera,

se lograra atraer a los consumidores que estan acostumbrados a asistir a las
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ferias de artesanias, y que tienen acceso de primera mano a evaluar el
producto.

e Una conclusion adicional, relacionada con la proyeccion a largo plazo del
proyecto es la penetracion de mercado que podria darse en la region,
siempre y cuando se garanticen las condiciones establecidas, como canales
de comunicacion efectivos, tiempos de entrega eficientes, buen
funcionamiento de la plataforma, medios de pago alternativos y eficientes, y
finanzas sanas a lo interno de la operacion.

e El proyecto es rentable y cuenta con aceptacion por parte de un sector de la
economia que necesita dinamismo, asi como por parte de un sector de
consumidores, que ven en este proyecto la solucibn a una de sus
necesidades, como es la falta de tiempo para desplazarse a otros sitios y

realizar las compras de artesanias.

5.1.1 FODA
Como parte de estrategia para desarrollar este proyecto, se realizd un
FODA. Esta herramienta consiste en un andlisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas. Donde las primeras dos categorias representan
elementos internos y las Ultimas dos, se relacionan con elementos externos. Dicho

esto, a continuacion, se desarrollan cada una de las categorias mencionadas.

Fortalezas

Los productos que se venderdn a través de la plataforma digital
www.artesaniascr.com representan productos de linea exclusivos, hechos a mano
por artesanos costarricenses. Lo anterior, es una fortaleza en comparacién con
otras tiendas de ventas de artesanias, pues los productos al ser exclusivos generan
status para quien los adquiere, o los posee. Esto a su vez, se convierte en el pilar
de nuestra propuesta de valor, la cual se basa en diferenciacion del producto que

se ofrece.

La segunda fortaleza, es justamente estar cerca del productor, pues al tener
una cadena de valor corta, se asegura un precio comodo, un contacto mas directo

con el productor, y mejores tiempos de respuesta cuando se trate de ejecucion de
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garantias, etc. Al estar en contacto directo con el productor, ademas, podemos
asegurarle al consumidor que sus productos son monitoreados de cerca, y que sus
compras realmente se traducen en una mejora y en beneficio de los artesanos

locales.

Por ultimo, el modelo de negocio es un modelo innovador, esto significa que
se diferencia de la forma tradicional de comprar artesanias. En tiempos donde la
tendencia del eCommerce esta en auge, el lanzamiento de una plataforma que
elimina la necesidad del turista, extranjero, o costarricense de desplazarse para
obtener productos de esta linea, es un modelo que representa innovacién a un
sector que ha sido, por lo general, muy tradicional. Este tipo de giro de negocio
permitird dinamizar la economia, al darle mayor proyeccion a los artesanos locales,

con proyeccion de expansion a otros mercados.
Oportunidades

Algunas de las oportunidades identificadas son, por ejemplo, la expansion
a mercados centroamericanos. En 5 afios, se proyecta un crecimiento del negocio
que permitira hacer crecer el mercado a paises de la region. De esta manera, los
artesanos locales, tendran mayor cantidad de consumidores, y exposicion de su
trabajo en otros lugares. Lo que, a su vez, fortaleceria al sector, aumentando la

cantidad de empleos y la proyeccion de las artesanias costarricenses en el exterior.

Otra oportunidad, se ve reflejada, en el creciente aprecio y valor asignado
a lo artesanal, a lo desarrollado por locales, por lo auténtico relacionado, ademas,
con un sentido mas natural y asociado también con responsabilidad social
corporativa. La tendencia del mercado, actualmente, se rige por consumidores que
estan dispuestos a pagar por articulos de calidad que sean producidos de forma
sostenible y que ayuden a las comunidades mas necesitadas. El consumidor actual,
se preocupa por su huella al adquirir productos, y es por esto por lo que el sello

“artesanal” representa una gran oportunidad para este sector de la economia.

Por dltimo, las alianzas estratégicas con sitios de hosting como

www.airbnb.com o similares, permite darle proyeccion al sitio web, pues aumentaria
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su penetracion de mercado. Sin embargo; esto representa un reto, pues debe
garantizarse tiempos de entrega y capacidad de produccion por parte de los
artesanos. Adicional a estos sitios, otra alianza estratégica que representa una
oportunidad es UBER. Mediante esta plataforma, se pueden negociar envios que
permitan disminuir los tiempos de entrega dentro de la GAM, e incluso fuera de ella.
Ambas, son ejemplos de economias colaborativas, las cuales también estan en
tendencia creciente, dentro del ambito de los nuevos negocios y emprendimientos
disefiados para apoyar a distintos sectores, en este caso a los artesanos locales

costarricenses.

Debilidades

Algunas de las debilidades encontradas, se refieren a la oferta limitada,
sobre todo en relacién con la capacidad de produccién de los artesanos, que
precisamente porque los productos son exclusivos, y su produccion no es comercial,
significa que el acceso a materiales, o a modelos especificos, sera limitado. Por una
parte; representa una fortaleza como exclusividad y status, por otra; cuando vemos
la capacidad de produccion, esta podria afectar la satisfaccion de la demanda,

aunqgue no afecte todavia la exclusividad.

Otra debilidad, son los medios de pago. La razon de esto se justifica, con la
concentracion del dinero en una sola cuenta, que exige un manejo prudencial y
cuidadoso de las finanzas de la empresa, para mantener un adecuado flujo de caja.
La debilidad, resulta de la poca flexibilidad que se tiene para cobrar con otros

medios, que no sean los instalados para su funcionamiento en el sitio web.

En cuanto a los tiempos de entrega podrian representar una potencial
debilidad. Esto, al compararlos, contra la compra inmediata en tiendas de
artesanias. En estas, el consumidor necesita desplazarse, pero tiene la ventaja de
observar de primera mano, lo que va a comprar. Ademas, que puede corroborar,
comparar entre mercancias distintas, etc. No obstante; como se menciond es
necesario que el consumidor se desplace, factor que, si no cuenta con mucho

tiempo, podria mitigarse con el envio a su domicilio o lugar de alojamiento.
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Como Uultima debilidad, se encontr6 la dependencia del funcionamiento
integral e infalible de la plataforma tecnolégica. Pues ligado a esto, se encuentra el
éxito en las 6rdenes de compra, la ejecucion del pago, y la garantia de los tiempos
de entrega, segun lo ordenado. Es necesario que el sitio funcione sin errores, para
lo cual es fundamental contar con mantenimiento preventivo del sitio, y asegurar
gue este cumpla con altos estandares de calidad que minimicen el riesgo asociado

a errores en las 6rdenes de compra.

Amenazas

Por una parte; las amenazas, para este proyecto, se componen de la poca
cantidad de artesanos en Costa Rica, y ademas de su falta de organizacion como
sector. Lo anterior, es un factor externo, que dificulta la negociacion con un frente
comun. Llegar a acuerdos con las asociaciones de artesanos, representa por esta
razon, un reto que se debera asumir, de la mano con estrategias, que logren

organizar a los artesanos de forma que haya consenso.

Por otra parte; la competencia representa una amenaza bastante fuerte,
pues, por ejemplo, empresas como Britt, tienen produccion comercial de artesanias,
asi como gran penetracion de mercado en multiples canales de distribucion. A
pesar, de que sus productos, no son de corte exclusivo, son de facil acceso, y es
por esto por lo que la competencia de este tipo de empresas representa una
amenaza importante a tomar en cuenta para este proyecto. No obstante; con una
fuerte estrategia de mercadeo que logre diferenciar el producto de Arte Tico, como
un producto exclusivo, esta amenaza podria verse mitigada o al menos trasladada,
por tratarse de productos finales distintos y por ser este un modelo de negocio

innovador con otras ventajas comparativas.

Del anterior analisis, se deduce que, el modelo de negocio tiene potencial,
siempre y cuando se concentre en sus fortalezas y logre desarrollar estrategias que
le permitan potenciar sus oportunidades y mitigar sus areas débiles. Asi como, el
manejo de amenazas, en términos de la competencia, es un factor externo que no

se puede controlar, este se puede manejar, enfocandose en otros elementos
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diferenciadores de la marca propia, como la innovacion, exclusividad y cercania con

el productor nacional.

5.2. Recomendaciones

Por una parte; del anterior analisis FODA, se desprenden dos estrategias
fundamentales. La primera, se refiere a las alianzas estratégicas, las cuales podrian
potenciar las oportunidades del negocio y su expansion a otros mercados de la
region. La alianza, con sitios web de hospedaje, o con la plataforma UBER,
representan dos opciones para mitigar el riesgo asociado con los tiempos de
entrega, y que a su vez generaria mas penetracion de mercado. Lo anterior, no solo
por contar con mas presencia de marca, en mas zonas del pais, sino porque
garantizaria que se mantengan las condiciones de calidad y promesa en tiempos de

entrega en el nivel nacional.

Por otra parte; la segunda estrategia fundamental, es asegurar la calidad de
la plataforma digital. Como se comento, el funcionamiento integro de esta se
encuentra asociado directamente, al éxito del negocio. Esto pues, las 6rdenes de
compra deben estar correctamente ligadas con el inventario, con la respuesta por
parte del proveedor, con el correcto pago de mercancias. Dado que existe poco
rango de accion para corregir 6rdenes de compra, es imprescindible que la
plataforma funcione de la mejor manera. Ademéas de realizar mantenimiento
preventivo, que aunado a los altos estandares de calidad que deba cumplir el sitio

web, permita minimizar el riesgo asociado a errores.
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6. CAPITULO VI: PROPUESTA
6.1 Iniciacion
Algunos de los puntos por tomar en cuenta, para este proyecto, con el fin

de tener un objetivo claro y metas concretas, son los siguientes:

En primera instancia es necesario crear un uso activo de la plataforma
tecnologica, con el fin de propulsar el comercio electronico para un sector de la

economia que actualmente no cuenta con ello.

En el corto plazo, la meta es aumentar en 5 % las ventas para los artesanos

participantes, al menos en el primer afio de uso de la plataforma.

A largo plazo, el objetivo es el desarrollo de una comunidad que pueda,
proyectar sus ventas en la region. Dados estos puntos iniciales, que de cierto modo
resumen los objetivos y metas del proyecto, se presentan a continuacion los

documentos relacionados con el proyecto.
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6.1.1 Acta de constitucion del proyecto

1 de Dighubpe 2017

Mombre ded Proyecio: wwaw. artesaniascr.com
Objetivos
Ohbjative general

1. Desarrollar una platsforma tecnoldgica colaborativa para Mercados de Afesanias

Locales.

Objetivos especificos

1. Facilitar &l comercio electrdnico en el mercado de aresancs locales, a fraves de

la plataforma tecnoldgica colaborativa,
Z. Aumentar las ventas de los artesanos en un 5% en el primer ano de uso de la

plataforma tecnologica oolaborativa.

Director del Proyecto
Gerardo Anias

a. Responsshilidades asignadas: Infegracidn del proyecto. Mantener =l mismo
dentro de tiempo v costo. Garantizar que la pagina cumpla con los esténdares de
calidad.

b. Autorided delegada: Mlansjc de las relaciones entre clientes y provesdores.
Logistica de enfrega de los padidos a domicilic.

Personas a guienes s solicita colaborar con el proyecio

Nombre Departamento Tipo de colaboracion

Cristina Montero Jperaciones Gerencia de operaciones

Alfredo Castillo Contadunia y Finanzas Asistente adminisirativo

Randsll Sandowal Servicio al cliente hMansjc de guejas ¥y
avaluaciones

Autorizan
Hombras Puestos Firrnas

Figura 3: acta de constitucion del Proyecto.

Adaptada de (Rivera Martinez & Hernandez Chavez, 2015)



6.1.2 Identificar a los interesados

De forma directa: Los artesanos locales

De forma indirecta: Poblacion costarricense con mayor acceso al mercado

de artesanias, poblacion costarricense en el extranjero, extranjeros y turistas.

6.2 Planificacion

6.2.1 Estructura de trabajo — EDT

Proyecto de Artesanias

Pagina Web ’ Afiliados Campafia Mercadeo

Disefio ’ Contactos en |
- asoclaclones de
Proveedor de programacion ] } PR !
. ' [ Acuerdos de reuniones ] [ Srtintios y Cainas I

Pruebas

——

Material para Capacitacion I

—

L [ Proveedor de Hosting l

Figura 4: Estructura de Desglose de Trabajo (elaboracion Propia)
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6.2.2 Gestidn del tiempo - Cronograma de actividades Gantt

Tiempo

# Actividad Ene-18 Feb-18 Mar-18

Justificacion del proyecto

Diagndstico / evaluacion del sistema actual

Andlisis de requerimientos

Especificacion de recursos

Ejecucién del Proyecto

Evaluacion del Proyecto

NN |WIN |-

Informe Final

Figura 5: diagrama Gantt (elaboracion propia)

6.2.3 Estimacion de costos del proyecto

Los ingresos van a venir por 4 categorias principales:

Afiliacion anual: No se cobra anualidad por volumen de ventas inferior a
los $20.000, cuando el afiliado supera ese monto se considera mayorista y se le
cobra una anualidad de $1500 la cual incluye seguimiento individual mensual con

apoyo para crecimiento y paquete premium de anuncios en la plataforma.

Comision de ventas: 2 primeros meses Gratis, a partir del tercer mes se
cobrara 3 % sobre el precio de cada transaccién realizada en la plataforma, todos

los artesanos deberan pasar por un proceso de certificacion de producto local.

Capacitaciones y eventos de networking: Los miembros de la
comunidad tendran acceso a 1 evento Gratis y los demas con precio de $75. Para
los NO miembros el precio es de $200. Cada 2 meses se realizaran capacitaciones
y cada 6 meses eventos de networking, brindando espacio para mesas de
negociacion. Se realizard 1 evento regional grande cada ano en un pais sede

elegido exclusivo para miembros.

Anuncios en la plataforma: Los miembros tienen derecho a pautar con un
50 % de descuento, los que NO son miembros pagaran el precio completo. La pauta
incluye eventos, redes sociales, campafas de correo electronico y plataforma web.

Contamos con el paquete regular anual es de $1000 que incluye un anuncio en la
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pagina web y uno en redes sociales. Y el paquete premium anual de $2000 que
incluye anuncio tamafio medio en la pagina web, redes sociales y en el material

impreso y pantallas de los eventos.

Este esquema de precios se revisard y ajustara segun se considere

necesario conforme avance cada etapa.

Actualmente la plataforma es una propuesta, por lo que no se cuenta con

clientes ni ingresos a la fecha.

El ARPU o promedio de ingreso por usuario de un artesano pequefio
utilizando nuestra plataforma en USD$7,500 anuales. Por lo que estimamos que se
requieren aproximadamente 80 artesanos inscritos el primer afio, tomando en

cuenta las otras categorias y fuentes de ingresos.

La inversion total necesaria para lanzar la plataforma es de USD $45,300
de los cuales se esta considerando contar con los USD $25,000 del premio y la
diferencia se auto financiara con los ingresos del periodo y en caso de que sea

necesario con inyeccion de capital por parte de los socios.
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El Presupuesto proyectado para 5 afos es el siguiente:

Estado de Resultados Resumen Proyectado 2017 - 2021

Descripcian Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ingresos
Comisiones, Capacitacionesy| 515,300/ 539,900 556,970]  $129,336| $131,769.60
Anualidades y Anuncios 55,000 58,000 510400] 513520 514,872
Fondos Premio James $25,000
Total Ingresos 345,300 | 947,000 | 367,370 | $142,856 | 516,642
Gastos
(Gastos Legales 540000 51,000 52,000 52,000 5500
Gasto enTecnologia 616,600] 57,650 59,650 59,650 59,650
(Gastos Administrativo 59,700 512,900 512900 519,400 519,400
(Gasto en Mercadeo §11,000] 515,700 516,200 519,700 519,700
Total Gastos 341,300 | 937,250 | $40,750 | 950,750 | 549,250
Utilidad 54,000 | $10,650 | 526,620 | 992,106 | 597,392
Impuestos y depreciaciones 50 5746 51,863 36,447 56,817
EBITDA 54,000 59,905 $24,757 585,659 $90,574
% EBITDA 9% 21% 37% 60% 62%

Tabla 2: Presupuesto proyectado a 5 afos

Supuestos: ler afio con un minimo de 40 miembros, minimo de 3 eventos
con participacion de 23 personas y al menos 1 afiliacion y 2 anuncios.

Gastos legales: constitucion de la empresa y asesorias.

Gastos tecnoldgicos: licencias, Aplicacion movil, Website y redes sociales.

Gastos administrativos: Asistente, Oficina y contador.

Gastos de mercadeo: Eventos, Pautas en Medios y Representacion.

La estimacion es conservadora con una penetracion del mercado de un 15
% el primer afio y un crecimiento anual del 30 % hasta el afio cuatro, el afio cinco

se considera una estabilidad para un crecimiento de un 10 % sostenido.

El Flujo de caja por trimestre proyectado a 2 afios se muestra con un

crecimiento razonable, alcanzando el punto de equilibrio en el tercer cuarto del afo.
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FLUJO DE CAJA TRIMESTRAL PROYECTADO A 2 AROS

[ Trimestre Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 02 Q3 | 04
Saldo Inicial de Caja 0.00( 8,200,00| 2,800.00| 2,700.00| 4,000.00| 6,150.00 /,t.‘,n.uu!Lm,mu.nn

FUENTES

lIngresos 0.00] 4,000,00] 7,300.00[ 6,000.00| 9,900.00| 11,000.00| 12,000.00| 15,000.00

Premio James McGuire 25,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total Ingresos 25,000.00| 4,000.00( 7,300.00{ 9,000.00 9,000.00{ 11,000.00| 12 000.00| 15,000.00

Total Fuente de Ingresos 23,000.00| 4,000.00{ 7,300.00{ 9,000.00| 95,900.00] 11,000.00| 12,000.00| 15,000.00
usos
{Invessidn (plataforma Tecnologica) | 10,000.00( 3,900.00( 1,700.00| 1,000.00| 1,050.00{ 2,000.00] 2,100.00| 2,500.00

{Costos (legales e impuestos) 3,700.00f  300.00 0.00 0.00 0.00] 500.00] 250.00f  250.00
| Gastos de Ventas 1,200.00| 2,800.00) 3,300.00/ 3,700.00| 3,700.00/ 4,000.00| 4,000.00| 4,000.00
{Gastos Administrativos 1,900.00| 2,400.00{ 2,400.00) 3,000.00( 3,000.00{ 3,000.00] 3,000.00] 3,900.00
Total Egresos Operativos 16,800.00| 9,400.00| 7,400.00) 7,700.00| 7,750.00{ 9,500.00| 9,350.00| 10,650.00
Saldo Final de Caja 8,200.00) 2,800.00| 2,700.00| 4,000.00| 6,150.00] 7,650.00]10,300.00]14,650.00

Tabla 3: Flujo de caja trimestral proyectado a 2 afos

6.2.4 Estrategia de mercado y crecimiento
Abarcamos al sector descubierto de consumidores de artesania que la Unica
forma que tienen para conseguir sus productos es desplazandose fisicamente a
centros comerciales o mercados focalizados con poca variedad, por lo que deben ir

a varios lugares para encontrar distintas opciones.

La adquisicion de nuevos clientes se hara mediante una estrategia de redes
sociales y mercadeo digital con un fuerte componente de valores como el
nacionalismo y la exclusividad, asi como encadenamiento horizontal y vertical con
asociaciones y artesanos independientes. Apoyandonos en una estrategia de
medios por advertising o promocion via noticias, reportajes y entrevistas por
referentes en cada localidad via radio, television, visitas a ferias de artesania y
creacion de eventos por medio de contactos que apoyen el crecimiento local como

el ICT y Procomer.

El objetivo de ventas inicial es alcanzar el punto de equilibrio a los seis
meses y al afio llegar a USD $50,000 con un crecimiento exponencial de un 60 %
durante el segundo afio. Posteriormente un 30 % sostenido hasta completar cada
pais de la regién, donde se estabilizara a un 10 % coincidente con el porcentaje de

crecimiento economico y de eCommerce reportado para la region.
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Nuestra principal diferenciacion es el valor que da la comunidad
colaborativa de artesanos unidos como region, formando un frente mucho mas

amplio que las pequefas cooperativas locales.

Al ser unared colaborativa cada participante aporta y recibe de acuerdo con
su capacidad como lo han hecho otras redes como Airbnb, Uber y Freelancers, que

son referentes en este modelo de negocios.

Adicionalmente, la velocidad que nos brinda aprovechar el apoyo de las
universidades red Laureate para crear los contactos en cada pais. Por dltimo,
nuestro equipo esta conformado por profesionales especialistas en diversas areas

y la incorporacion de consultores conforme la demanda lo vaya requiriendo.

Como ventaja competitiva tenemos el sentido de exclusividad y pertenencia
gue le estamos dando al crear una comunidad de artesanos trabajando desde la
perspectiva de cultura y pertenencia generamos un lazo muy fuerte y los

compradores perciben ese valor.

Al capacitar a los artesanos en nuestra plataforma y tendencias estamos
empoderando a los productores locales con innovacion; integrando herramientas de
inteligencia de negocios en redes sociales, sitio web y aplicaciones maviles
aprovechamos las ventajas de la predictibilidad que muy pocos negocios conocen
en el nivel mundial. Razén por la cual desde la concepcién estratégica nuestro

modelo de negocio es Unico y muy dificil de copiar.

Nuestros competidores solamente organizan pequefias ferias en locales y
centros comerciales con espacios fisicos reducidos y pocos participantes, sin nada

de emprendimiento social rentable ni sostenible.

6.2.5 Recursos parala propuesta
Recurso humano: serd necesario para las reuniones con los artesanos,

desarrollo de la aplicacion en linea,

Financiero: para cubrir las necesidades del desarrollo de la aplicacion,

transportes para entrevistas con interesados, plan de mercadeo
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Materiales: equipo usado durante el proyecto

Tecnoldgico: son las herramientas fisicas necesarias para desarrollar la

plataforma web

Informatico: son los conocimientos necesarios para el desarrollo de la

plataforma.

6.2.6 Matriz RACI

A continuacion, se presenta, una matriz con la respectiva division de

responsabilidades segln cada entregable. De esta manera, se asigna por sus siglas

en inglés quien es (Responsible, Accountable, Consulted, Informed) responsable,

quien sera encargado, a quien solo se le consulta y a que otros colaboradores solo

se les informa.

Project Manager

Gerente Operativo

Disenador

Programador

Contador

Pagina web

Disefio

Proveedor de programacion

Programacion

Medios de pago

Pruebas

Material para Capacitacion

Proveedor de Hosting

A
C
I
C
I
A
R

>(o[(=o|>|>|>|0

o0 —|o

O|—|[>|=|=

Afiliados

Contactos con asociaciones
de artesanos

Acuerdos de reuniones

> (=

| >

Capacitaciones

Campaiia de Mercadeo

Artes

>

Contratos

>

Anuncios y Pautas

Tabla 4: matriz RACI
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6.2.7 Descripcion de puestos

Project Manager

Seré el encargado de integrar todas las areas del proyecto, de manera que
asegure que el proyecto sea coherente, y que avance en la misma direccion que se
planted. De ser necesario, es quien debe tener la responsabilidad de corregir el
rumbo del proyecto, y de hacer los cambios que se consideren necesarios para
lograr los objetivos iniciales planteados. El Project manager debe tener capacidad
de liderazgo, y habilidad para tratar con personal, asi como con los dirigentes y

representantes de la asociacion de artesanos.

Gerente operativo

Como parte de su rol, debe ser capaz de garantizar una experiencia
completa para el cliente, el manejo y solucion de las quejas, asi como la correcta
solucién en ejecucion de garantias. Debe asegurar que las érdenes de compra
salgan correctamente y debe garantizar la calidad y controles sobre este punto.

Cualquier inconveniente que se produzca con la plataforma tecnoldgica, es
responsabilidad del gerente operativo resolverlo a la brevedad, para que se

garantice continuidad en el funcionamiento adecuado de la plataforma.

En resumen, sus responsabilidades se definen como garantizar el buen

funcionamiento de cara al cliente y a lo interno de la operacion.

Disefiadores graficos

Los disefiadores graficos, tendran a cargo el disefio de la pagina web, de
acuerdo con las necesidades del proyecto. Serd su responsabilidad estar en
constante comunicacion con los interesados directos del proyecto.

Programadores

Por su parte, los programadores deben garantizar que los medios de pago,
hayan quedado funcionales y sin problemas para no ocasionar contratiempos
durante la operacién del proyecto. Adicional a esto, deben garantizar el buen

funcionamiento de la plataforma tecnolOgica, asi como que esta cumpla con los
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requerimientos establecidos por el disefiador gréafico en lo relacionado con la interfaz

de la misma.

Contador

El contador, estara a cargo de mantener sanas las finanzas del proyecto.
Ademas, debe garantizar un correcto flujo de caja, cuentas por pagar, cuentas por
cobrar y pagos de planilla. Deberd tener conocimientos sobre finanzas y
contabilidad, ademas de buena capacidad de relacionarse con la gente. También
sera necesaria la habilidad que el contador tenga, para manejar mas de una tarea
a la vez y cumplir con los pagos a tiempo, para no generar recargos de ningun tipo
ni contratiempos relacionados a pagos de proveedores, que puedan resultar en

desmejoras de la relacion comercial.

6.2.8 Identificacion de posibles riesgos
La siguiente tabla, detalla, los principales riesgos y acciones que deben
tomarse para lograr que el impacto sea menor sobre el proyecto. Para determinar
el impacto de los riesgos se uso la siguiente escala: entre cero y uno el riesgo se
clasifica como bajo. Mayor que uno, pero menor a tres, es un riesgo de categoria
media. Cualquier otro elemento que represente un riesgo igual a tres y hasta cinco,

se considera un riesgo alto.

Probabilidad

D Riesgos ©1) (1~5) Itad Clasificacion Plan Responsable Acciones
Mal registro de
érdenes de compra Garantizar pruebas de calidad que permitan
Mal funcionamiento de la P . o Proveedor del sitio P A ) quep
R1 L 0.3 1.5 omala Medio Mitigar asegurar el funcionamiendo adecuado de la
plataforma tecnoldgica e web .
contabilizacion de pagina.
pagos.
i Negociar con los hoteles un margen
Pérdida de margen de Aumento en el costo . . 8 8
R2 . 0.3 0.9 3 Bajo Aceptar Gerente Operativo aceptable para ambos que no afecte el
ganancia de las mercancias ..
precio final
Afectacion en tiempos de Retraso en entrega . . Correos de Costa ~ Correos de Costa Rica debe garantizar que
R3 0.4 . | Medio Transferir . .
entrega de instalaciones Rica los tiempos de entrega se cumplan
. Establecer un control de ordenes de compra
Ordenes de compra Retraso en entrega . . . B . AP
R4 . 0.4 2 A . Medio Evitar Gerente Operativo  que permita previa verificacion antes de
incorrectas de instalaciones
hacer la entrega.
La asociacién de artesanos debe hacerse
Disminucion de L, responsable de ejecutar las garantias de
. L, . N R . . Asociacion de . .
RS Ejecucion de garantias 0.2 0.8 reservas financieras Bajo Transferir manera adecuada. Se le proporcionard un

Tabla 5: evaluacion de riesgos

del proyecto

Artesanos

canal directo en la plataforma para asegurar
comunicacién con el cliente
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Anexos
Compra de artesanias desde el web

Encuesta para Trabajo Final de Graduacion, Maestria en Gerencia de Proyectos.

* Required

¢Es usted asalariado (contratado o propio)? *
O si
O No

¢Cual es su edad? *
(O entre20y 29
O entre 30y 39
entre 40 y 49

entre 50 y 59

@ O O

mayor de 60



Lugar de residencia *
O San José

O Heredia

O Alajuela

O Cartago

O fuera del Gran Area Metropolitana

¢Frecuenta usted ferias de artesania o lugares donde vendan
estas manualidades? *

O si

O Ocasionalmente

O No las visito

Si usted visita estas ferias, su objetivo es :
O Mirar y apreciar las obras
O Adquirir artesanias

O Llevar a un turista

¢Compra artesanias cuando va de viaje? *
QO si, para uso personal

O Si, para regalar a amigos o familiares

O Los dos anteriores

O No compro

¢Usted ha realizado compras por internet? *
O si
O No
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¢Cual es su volumen anual de compras por internet?
(aproximado) *

O 0-$250
O $250-$500

(O Mas de $500

¢Estaria dispuesto a adquirir artesanias nacionales por medio
de una péagina web para uso personal o como regalo? *

O si
O No
O Tal vez

Comentarios

Your answer

SUBMIT
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