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Resumen ejecutivo

Guatemala es un pais rico en artesanias, por ser una nacion pluricultural, multilingie y
multiétnica; las artesanias son un reflejo de tradiciones y vivencias de nuestra gente, artes
que se aprendieron en el pasado, y a pesar del paso del tiempo, aun continuan presentes.
Por esta razon es importante implementar planes estratégicos, para lograr reconocimiento a
dichas artes, asi como motivar a sus creadores a continuar con su labor, ya que ellos
también son quienes permiten a otras culturas, conocer la escencia de la nuestra. Con el
pasar del tiempo muchas tradiciones mueren, asi como muere el conocimiento adquirido en
el pasado, cuando en realidad, podria mejorarse, actualizarse o simplemente encontrar una
nueva postura ante las nuevas tendencias, la tecnologia y nuevos mercados preservando su
esencia original o nativa. Por esta razon, surge la idea de implementar una marca,
brindando reconocimiento a la comunidad artesanal que elabora la maydlica, asi como
encontrar un canal que pueda facilitar, el proceso de comercializacion de piezas e
implementar una fusién de ideas contemporaneas y tradicionales, creando nuevos disefios,
permitiendo de esta manera llegar a nuevos mercados, haciendo de lo artesanal productos
de importancia en la decoracién de hogares y oficinas modernas. Asi mismo se realizé una
proyeccion del modelo del negocio demostrando que la idea, podria generar Utilidades, y
muchos beneficios, tanto para la marca como para los artesanos, quienes en el caso del
proyecto, son los socios claves para poder llevarlo a cabo dando como resultado poder
Ilegar a mercados nacionales y extranjeros, poniendo en alto el nombre de Guatemala, con

sus propias artesanias, tal como lo hacen otros paises de latinoamerica.



1. Introduccion

La cultura, artes, tradiciones y artesanias son factores que conforman la identidad de una
nacion y deben ser tomados en cuenta, para el desarrollo de un pais. En Guatemala, existe
riqueza de esta indole, pero pocas veces es reconocida. Mientras la globalizacion y nuevas
tendencias, absorben a la poblacion existen personas, hombres y mujeres quienes se
esfuerzan por realizar productos artesanales y continuar con el arte que un dia aprendieron,
a elaborar y de esta manera salir adelante y proveer a sus familias. Dentro de este grupo de
personas, se encuentran, los artesanos que elaboran, el arte de mayolica; ceramica, que ain
el dia de hoy es desconocida para muchos guatemaltecos, pero que forma parte de nuestra
cultura. El proyecto que a continuacion se describe, trata con la problemaética antes
mencionada y plantea un plan estratégico, para el reconocimiento de dicho arte utilizando
como base la innovacién, para un mejor desarrollo de la comunidad artesanal proveyendo

un medio, que facilite la comercializacién de piezas elaboradas en maydlica.



2. Marco tedrico (contexto)

4.1. Factores sociales

Guatemala es un pais en desarrollo, es una nacién joéven con un 70% de su poblacion
menor a 30 afos, se estima que para el afio 2050, la poblacion pueda crecer hasta llegar a
26,000,000 de habitantes. De acuerdo con Hernandez (2016) menciona que basandose en
los datos registrados por el RENAP, la poblacion supera los 17 millones de personas, para
un dato mas exacto 17,058,812 habitantes, en la region guatemalteca. La vida en
Guatemala, se marca por los hechos histéricos que ha sufrido el pais, sobretodo en las areas
rurales, comunidades campesinas y en los pueblos indigenas y mestizos. Segin Diaz,
Guillermo (2015), la sociedad guatemalteca es un moésaico étnico, la cual esta conformada
por multiples grupos, que hablan una diversidad de lenguas, difieren en su cultura y
cosmovision. Sin embargo en la actualidad y para el mundo, podria ser factible que existan
solo dos grupos: los indigenas (garifunas, xincas y pueblos mayas) y los no indigenas o
ladinos. En Guatemala existen 23 etnias diferentes, lo cual podria dificultar la unidad entre
tanta diversidad. En la actualidad existe una migracion grande por parte de los indigenas a
las periferias de la ciudad y al interior, esto debido a la falta de servicios basicos en los
poblados, emigrando a la ciudad donde es mas factible contar con los mismos. Existen
conflictos internos, con respecto a estos servicios y a la explotacion de las hidroeléctricas y
minerias.
De acuerdo, con datosmacro.com la tasa de natalidad por cada 1000 guatemaltecos, ha
bajado, desde el afio 2014, por lo que se asegura que la piramide de poblacion de
Guatemala siga estable. Al parecer la emigracion de guatemaltecos a otros paises como:
Estados Unidos, Canada, México, Belice, entre otros, no cambia mucho el indice de
poblacién en Guatemala. En el afio 2011, las politicas de incremento de la produccién,
motivaron a la construccion de hidroeléctricas, alcanzando desde ese afio el 50.51% de la
produccion nacional de energia eléctrica. A pesar de esto existen indices, que en algunos
departamentos de Guatemala como Alta Verapaz la cobertura, con repecto a este servicio
no es suficiente, afectando comunicacion, educacion, uso de internet, desarrollo en general.

Segun Jose Pablo Coyoy (2016), el potencial de Guatemala en la industria creativa, puede



tener un futuro brillante, algunas de las ventajas del pais para potencializar mundialmente
este sector es la amabilidad de los habitantes, excelente estructura de telecomunicaciones,
zona horaria favorable, préoximidad geogréfica a Estados Unidos, &cento neutral y ser un
pais en desarrollo.

Tendencias

De acuerdo con el periddico digital Agexport hoy, (2014), una de las principales
tendencias, que se puede observar en el consumidor, en el mercado norteaméricano y
europeo, es una tendencia hacia el “Handmade” (hecho a mano) y va a seguir creciendo.
Las personas estan buscando una conexion con tres factores: cultura, lugar e impacto social
y esta es una razon por la cual las artesanias estan creciendo rapidamente. Existe, de
acuerdo con Colvin English (2014) una oportunidad competitiva para Guatemala, al
responder al mercado en términos de disefio, explotando sobre todo, sus artesanias y
aspectos culturales. Existe, amplio mercado, para éste tipo de disefio, ya que no solo el
mercado norteamericano y Europeo lo exige, sino a nivel latinoamercano, quienes en la
actualidad han perdido su esencia, y en muchas regiones, buscan lo artesanal, para poder
encontrar identidad. Lo antes mencionado, lleva a considerar que en realidad “El disefio es
Importante”. Al parecer y segun Rodezno, (2013) existe una inclinacion hacia los productos
y servicios, con disefio, centrado en el usuario. En Guatemala, forman parte del bombardeo
de innovaciones, el internet, paginas web, disefio de videojuegos, disefio de modas, disefio
en la publicidad. En lo grafico, en lo industrial, en el interiorismo, pero en el contexto de
Guatemala, todavia quedan por darse a conocer, estilos y tendencias, existentes ya en otros
paises. La experiencia al consumidor y la atencion personalizada podrian ser parte de esto.
Yoon & Stacy, (2017) Coinciden que el consumidor esta dispuesto a pagar por productos
personalizados, dicen: "Como consumidores, queremos lo que queremos, cuando lo
gueremos y como lo queremos, impulsando la demanda de personalizacion y los productos
a la medida"... En realidad esta tendencia de la sociedad abre una gran oportunidad en el
mundo de los negocios, ya que se debe reconocer que las personas estan dispuestas a pagar
alto precio, por algo personalizado. De acuerdo con Rendon, (2016) la mayor parte de los
consumidores, anhelan ser sorprendidos con el entorno que rodea a la marca, dependiendo
el tipo de servicio, la velocidad o rapidez con la que se entregue el producto final, como

una solucion inmediata, por lo que seguir pensando, que asignar precios bajos a un



producto o servicio, es la clave del éxito, ha quedado descartado y lo Gnico que se

demuestra con esto es una desesperacion mal enfocada.

4.2. Factores econdémicos

Sosa, (2015) ve a Guatemala como un pais que se sigue desarrollando en una fase de
desarrollo capitalista de caracter neoliberal, la cudl se caracteriza por la acumulacién de
capital por desposesion. Esta acumulacién se fundamenta en razones historicas, importantes
que resaltan, entre las cuales se pueden mencionar:
A. Desigualdad de acceso a la tierra.
B. Familias oligarquicas, devenidas en grupos corporativos y sus camaras empresariales,
con capacidad de darle futuro histérico al estado guatemalteco.
C. Estado y politicas publicas, afincadas en tratados (como el del libre comercio) y leyes de
caracter neoliberal, que son estructurantes del proceso de explotacidn y desposesion actual.
D. Un modelo productor de materias primas, orientado a la exportacion, dependiente de los
mercados internacionales y globales, con atraso en sus fuerzas productivas, competitivo a
partir de la mano de obra barata y la explotacion de los recursos naturales del pais,
reproductor de la informalidad que alcanza el 83% de la economia del pais. Todos estos
datos pueden ser los responsables de la situacion actual del pais, en donde ocurre lo
siguiente: el 54% de la poblacion se encuentra en pobreza, 51% de nifios menores de 5
afios, padecen de desnutricion cronica. La cifra anterior, aumenta en un 82% sobre todo en
las regiones indigenas. Entre los afios del 2006 al 2011 la pobreza se incremento en un 3%.
En el afio 2013, las ventas de la mineria ascendié a 95%, incrementando la oposicion hacia
este tipo de economia por parte de las comunidades del interior. En el afio 2011, la cafa de
azUcar, crecio a un 11% de la produccion agraria en el pais, su exportacion, forma parte del
3% del PIB. (Alonso) con el bagazo de la cafia de azlcar se genera el 13% de energia
eléctrica que existe en el pais. De acuerdo con datosmacro.com, Guatemala es la economia
No. 72 por volumén de PIB su deuda per capita es de 851 euros por habitante. De acuerdo a
esta pagina el PIB, es un medidor de nivel de vida que puede tener un habitante, en el caso
de Guatemala, en el afio 2015, colocé a Guatemala en uno de los puestos mas bajos,
representando que en comparacion con otros paises el nivel de calidad de vida del

guatemalteco es bajisimo. Y segun el indice de desarollo humano (IDH), que elabora las



Naciones Unidad para evaluar el progreso de un pais, indica, que los guatemaltecos tienen
una mala calidad de vida. Sin embargo en el ranking de paises, para hacer negocios,
Guatemala ocupa el puesto 88 de 190 paises, lo cual demuestra que es factible, poder hacer
negocios con entidades extranjeras. En Guatemala, cada afio se invierte menos en la
educacion y la corrupcion en el gobierno es altisimo en comparacion con otros paises. El
hecho, que la educacion disminuya, baja también el indice de competitividad del pais.
Guatemala posee, un indice de competitividad bajo, en comparacién a otros paises, bajé de
4.1 a 4.05 en el 2015, por lo que el nivel de prosperidad del pais va decreciendo en
comparacion con 148 paises. (segun el foro econémico mundial). Datosmacro, (2016)
también hace referencia a las exportaciones, las cuales, crecieron en el afio 2015, 18,83%
representando un 16. 86 en el PIB, a pesar de haber crecido, representan un bajo porcentaje
en comparacion con otros paises, en mi opinion siendo Guatemala un pais rico en
agricultura, artesanias y textiles, este indice podria ir mejorando, trayendo mayores
beneficios a la economia en general. Un estudio del banco Interamericano de desarrollo
www.iadb.org, (2011) revelé que Guatemala exporta US$ 13.2 millones por desarrollo
creativo. Si se trabaja en publicidad, disefio, artesanias o arte cultural, animacion digital,
produccién de comerciales o peliculas, renta de equipo y montajes, se pertenece a la
econdmia naranja del pais, la cual representa a la economia creativa. Un articulo publicado
por Prensa Libre, (2017) menciona: "las exportaciones de Guatemala crecieron 11.7%
durante el primer trimestre del afio 2017, para sumar US$2 mil 920 millones (US$ 2 mil
615 millones), mientras que las importaciones subieron 11.5%, que significa US$4 mil 383
millones (US$3 mil 931 millones), informo el Banco de Guatemala.".... Estos datos lo que
muestran es que existe una recuperacion en el comercio exterior de Guatemala. Segun la
Revista PYME, (2017) En la actualidad se vive la era de la econdmia naranja, las pequefias
firmas o empresas que utilizan la creatividad y el capital intelectual, ganan relevancia en la
sociedad. De acuerdo con la revista Pyme espacio (015) en su articulo “Los Gobiernos le
sacan el jugo a la economia”, se hace una comparacion de la econdmia naranja y los paises,
haciendo la siguiente mencion “ Si la economia naranja fuera un pais seria la cuarta
potencia econdmica del mundo: 20% mas grande que Alemania, esta econémia, ocuparia el
noveno lugar entre los 10 méas grandes exportadores, duplicando el valor de exportacion del

petréleo de Arabia Saudita. Podria representar la cuarta fuerza laboral del mundo, con mas



de 144 millones de trabajadores”... (Banco Interamericano de Desarrollo). Asi mismo el
articulo, Guatemala avanza en el desarrollo de una economia naranja, publicado en Prensa
Libre (2015), menciona, la economia naranja es un concepto todavia emergente y un
movimiento mundial, que Guatemala, trata de alcanzar y que en corto plazo, podria
significar un aporte a la economia, sin embargo, existe un paradigma que se debe romper: y
es que los bienes o servicios que se fundamentan en el entretenimiento, el arte, artesania y
la cultura, no figuran o no tienen una representacion importante en la economia. Otro
estudio realizado por Secretaria de Integracion Economica Centroamericana (Sieca), en su
publicacion, La Economia Naranja, una Oportunidad para Centroamérica; refiere que las
exportaciones de bienes creativos de Centroamérica se encuentran mayoritariamente
concentradas en aquellas ligadas al area de disefio e innovacién, con un 47.9% del total de
las exportaciones creativas. Otros rubros de importancia dentro de las exportaciones
creativas corresponden a los ligados con impresos y manufacturas artisticas. Dentro de las
cuales, se podrian considerar las artesanias, si bien la mayoria de exportaciones se realizan
en el &mbito del mercado intrarregional, otros mercados de destino igualmente importantes
para estos productos son EE. UU. (31.5% del total), México (2.5%), Republica Dominicana
(1.9%) y Francia (0.8%). Otro factor importante que cabe mencionar es el desarrollo, que
ha tenido en la actualidad, el e - commerce, término que se refiere principalmente a la venta
de bienes y servicios, a través de internet, usando como forma de pago, medios
electronicos, tales como las tarjetas de crédito. Este tipo de comercio, representa una gran
ventaja para cualquier negocio, ya gque segin Ramirez (2016), el contar con una pagina de
internet, para tu negocio, la cual, sirve para promocionar él mismo y darlo a conocer,
también podria convertirse en una tienda virtual, disponible y abierta los 365 dias del afio,
las 24 horas, del dia, facilitando de la misma manera el poder comercializar los productos
con clientes ubicados al otro lado del mundo. En Guatemala, de acuerdo con Preyes (2017)
las empresas son cada vez mas conscientes, de poder servir, a los usuarios digitales, debido
al desarrollo de nuevas tecnologias, se facilita la creacion de tiendas online, a costos
relativamente bajos, y ahora en la actualidad ya se cuenta con el apoyo de instituciones
bancarias guatemaltecas, que aceptan el pago en linea, para la comercializacion de

productos, entre estas se encuentran:



e Banco Promerica.

e Banco Industrial

e Banco G&T

e Banrural

e Banco Agromercantil

e Banco de los Trabajadores

e Banco Reformador

e Interbanco

e Citi Bank. N.A.
Tomando en cuenta, estos datos es valioso considerar que, los empresarios o
emprendedores, deben ver en €l e - commerce, un aliado importante para el incremento de

ventas.

4.3. Factores tecnoldgicos
Ahora con la interconectividad, la mayor parte de la poblacién global se ve de alguna
manera, influenciada por tendencias de la tecnologia e innovaciones, que ocurren a su
alrededor, ya sea que se encuentre en contacto directo o simplemente porque haya leido un
articulo o visto una noticia, documental, en la television o algun medio escrito.

De acuerdo con Rafael Cisneros (2016), algunas tendencias en la tecnologia son:

. Bancas virtuales

. Automdviles y robots autbnomos

. Realidad virtual

. Inteligencia artificial

. Aprendizaje automatico, virtual

. Nuevas experiencias a los usuarios

Estos nuevos desarrollos representan, un aumento en la productividad de las personas, al
reducir tiempos en actividades y procesos, se podran realizar mayor cantidad de tareas
dentro del horario laboral, lo cual significa que el consumidor, también demandard mayor

eficacia, calidad y experiencia como cliente.



Carlos Perea, vicepresidente de extreme network, para América latina, (2017), compartio
tendencias, que son importantes para cualquier pais latinoaméricano, para poder tener un
alto nivel de competitividad. Aplicaciones definidas por softwares y el uso de BYOD
(Bring your own device), esto se gestionara por cualquier dispositivo movil, en cualquier
lugar donde el usuario se encuentre localizado. Actualmente, las personas ya utilizan sus
laptops, tablets y teléfonos inteligentes para manejar datos y entregar resultados mas
rapidos a sus empleadores. Data centers con tasas de transferencia mucho mas robustas y
cloud computing, mas efectivas que las que se manejan en la actualidad. El
almacenamiento de datos serd mas facil y se podra contar con mayor espacio disponible
para los mismos, asi mismo los contenidos multimedia, mejorando cobertura e informacion
véraz. Redes de telecomunicaciones moviles, el uso de redes 4G, crecerd
exponencialmente, ademas la gente cada vez tendra mayor acceso a teléfonos inteligentes,
para realizar tareas cotidianas. A pesar, de todos los avances tecnoldgicos y de las grandes
innovaciones que se observan globalmente, en Guatemala, el avance en la tecnologia no es
tan relevante, es decir, en algunos sectores se puede ver parte del avance, pero en un alto
porcentaje de aproxiadamente 80% de la poblacién no se ve este avance tecnologico.

De acuerdo con un articulo de “soy 5027(2015), en el foro econdmico mundial, Guatemala
ocupa el puesto 107 de 143 economias, en cuanto al uso de tecnologia, es decir que el pais
no utiliza mucho las plataformas de comunicacion e informacion para aumentar su
competitividad como pais. Se reporta que Unicamente el 20% de la poblacion guatemalteca
usa internet, y la mayor parte de este porcentaje es en la ciudad capital, ya que existen
muchas regiones del interior que no cuentan con este servicio 0 con un Servicio
relativamente escaso. Diego Lima (2014) comentd, con respecto al tema, mucho es debido
a la pobreza y los servicios que pueden brindar las empresas de telecomunicaciones
ubicadas en el pais. En el tema de redes sociales, el pais ocupa el puesto 75 en comparacion
de 143 paises. Con més usuarios en facebook, en el area centroaméricana. De acuerdo con
José Melgar, (2016), en estudios ilifebelt, el uso y los usuarios de internet se da de la
siguiente manera: La fuente de internet world stats, indica que para mediados del 2016, se
estimaba que la cantidad de usuarios en internet llegara a los 5.3 millones de usuarios. Es
decir que de los 17 millones de habitantes en la ciudad capital, Gnicamente 5.3 millones son

usuarios de internet, esto representa unicamente el 31% de la poblacion total de Guatemala.



De acuerdo, a estadisticas del sitio statista, para el 2015 facebook, es la red social mas

utilizada en Guatemala y otros paises de Centro América.

Tabla 1: Analisis de usuarios, de facebook, en ciudades de Guatemala

Analisis de ciudades en

Guatemala
Ciudad Audiencia Proporcion
Guatemala City 3.700.000 69,81%
Quetzaltenango 160.000 3,02%
Villa Nueva 68.000 1,28%
Huehuetenango 65.000 1.23%
Antigua Guatemala 51.000 0,96%
Ver lista completa
Con 3.700.000 de usuarios Guatemala City es la ciudad de Guatemala con
més cantidad de usurios registrados en Facebook, seguida de
Quetzaltenango con 160.000 usuarios y en tercer lugar con 68.000 de
usuarios se encuentra Villa Nueva.

El uso de internet puede ser un indicador de crecimiento y desarrollo de las regiones de un
pais, en el caso de Guatemala, aunque se puede ver el desarrollo, continua siendo un pais
con diferencias sociales muy marcadas; el 70% de los usuarios de internet viven en la
ciudad de Guatemala y el otro 30% de usuarios viven en el resto del pais, siendo
Quetzaltenango la que sigue en el porcentaje de usuarios. Asi mismo se tomo en cuenta
estudios, de rango de edad, de los probables usuarios de internet y las redes sociales,

algunos de estos porcentajes son los siguientes:
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Tabla 2: Uso de redes sociales por edad

m bebinrna Relationehin Audiencia Praoporcién
ldioma elationship 44 -

18-24 2.000.000 37,74%
13-17 1,100.000 20.75%
25-29 88C.000 16,50%
3544 560,000 10,57%
30-34 500.000 5,43%
£5.54 210000 395%
55 - 64 88.000 1,65%
65+ 56.000 1,06%

Debido a los resultados previos no es de extrafarse, que los temas de interes en la red, por
lo general son tecnologia en 79.25% vy entretenimiento en un 77.36%, los intereses de
negociaciones en linea o trabajo en linea, ocupa Unicamente un 35.85%. Asi mismo, se
puede deducir que Guatemala es una ciudad explorando aln la economia naranja y que el
poder del trabajo online, alin no ha sido explotado en su totalidad. Todas estas estadisticas
nos hacen llegar a la conclusion que el guatemalteco en linea es: un milennial que vive en
la ciudad capital, activo por lo menos en 4 redes sociales, sobre todo en facebook, le
interesan los temas de tecnologia, entretenimiento y compras. Es méas probable que sea, un
usuario de un dispositivo Androide a un dispositivo iOS. Debido a la problematica y el
tema de disefio se considerd de suma importancia tomar en cuenta el tema de la propiedad
intelectual, la cual, segun el ministerio de economia, constituye un incentivo a la
creatividad a través del reconocimiento del derecho de los creadores, inventores e industrias
que promueven el desarrollo y progreso del pais. La propiedad intelectual en Guatemala
garantiza la actividad econdmica de la industria y el comercio contra la competencia

desleal, se divide en dos ramas:
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1: La propiedad industrial: quien a su vez se divide en patentes y marcas.
2. Derechos de autor y derechos conexos.
Existen leyes, ya establecidas para el registro de marcas, patentes, derechos de autor, las
cuales deben ser respetadas y cumplir con el orden establecido por la ley.
Segun el BCD (Barcelona, centro de disefio), las obras que pueden defenderse con derechos
de autor son: obras artisticas; pinturas, dibujos, esculturas, publicidad; mapas y dibujos
técnicos. El autor de una obra cuenta con los siguinetes derechos:
Derechos morales:

e Revindicar, la autoria de una obra.

e Oponerse, a variaciones o modificaciones que puedan lastimar la reputacion del

autor.
e Derecho a exigir que sea mencionado, como autor de la obra.
e Derechos econémicos: Los autores pueden vender, o licenciar los derechos sobre

sus obras a otras personas, 0 empresas para su comercializacion.

3. Descripcion de la problematica
3.1. Descripcion y justificacion
En Guatemala, existe diversidad de artesanias, ampliamente conocidas, como lo son:
textiles, accesorios de barro, articulos creados con mostacilla, entre otros. Pero también
exiten otras artesanias, no tan conocidas, aunque son representativas de una evolucién
cultural y de la tradicion obtenida desde tiempos de la conquista, entre estas se encuentra, el
arte elaborado en maydlica. En la actualidad, se utiliza en su mayor parte para disefiar
lozas, utilizadas en construcciones arquitectonicos o bien para elaborar accesorios
decorativos para el hogar, jarrones o platos. Sin embargo, dentro de las tendencias de
decoracion de interiores, se le clasifica, en la tendencia clésica o colonial y debido a las
nuevas tendencias de la arquitectura y al crecimiento rapido de nuevas generaciones, ya no
es tan cotizada. Ademas de que muchas personas, no la consideran, parte de la artesania
guatemalteca, ya que cerca de un 82% de la poblacion desconocen su existencia, (ver anexo
16) podria deberse a que existe un porcentaje muy pequefio de artesanos que trabajan este
tipo de material. Asi mismo, muchos artesanos, consideran que no pueden trabajar en un

arte que a veces no tiene demanda y dejan de efectuarla, perdiendo asi parte de la tradicion
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y cultura de Guatemala, lo cual podria provocar a la larga la extincion de dicho arte en
algunas regiones de nuestro pais. En la actualidad existen tres regiones, en donde se realiza
este tipo de artesania, las cuales son: Antigua Guatemala en Sacatepequez; Panajachel y
San Antonio Palop6 en Solola; y Xela en Quetzaltenango. En estas regiones el arte ha
permanecido vivo, debido a la construccion colonial y la demanda turistica, que existe del

mismo.

Definicion de problema

"Falta de reconocimiento del arte, elaborado en mayolica, dentro de la artesania
guatemalteca, considerandolo un arte en extincion, debido a la poca innovacién en esta
rama y al crecimiento de nuevas tendencias".

La necesidad encontrada, revela una baja demanda de la artesania y esto ha llevado a
muchos artesanos a dejar de laborar la misma, considerandola no rentable provocando a
cierto punto que el arte y tradicion desaparezca en la region. Asi mismo, se detectd,
desconocimiento en la poblacion guatemalteca referente a éste tipo de arte, (ver anexo 16),
y la ausencia de canales de distibucion que lleven la artesania fuera de su comunidad han

contribuido al incremento de dicha problematica.

3.2. Actores

Tomando en cuenta, el proceso para el desarrollo del proyecto, se realizd, un listado de

los actores, que pudiesen estar involucrados en el mismo, siendo los siguientes:

e Educadores 0 maestros artesanos: dispuestos a ensefiar las técnicas.

e Artesanos que trabajen con la ceramica: se logro, contactar a 14, hombres y
mujeres, ubicados en San Antonio Palopo, Sélola.

e Community Manager y Disefador gréafico: para poder llevar el control de redes
sociales y el disefio de la pagina web, que sera el canal de venta, con la tienda en
linea, asi como disefio de tags, empaques y publicidad digital.

e Vendedores o Representantes de marca: son indispensables en el caso de la venta en
tiendas del handmade, y al momento, en que la marca se pueda hacer presente,
como participante en ferias artesanales.

e Secretaria: para poder estar al pendiente de cualquier inquietud que el usuario pueda
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tener, consultando via telefonica, o seguimiento de nuestros colaboradores.

e Distribuidores (externos a la marca): para realizar la transferencia del producto,
desde el taller artesanal, donde se elaboraran las lamparas, a su lugar de destino.

e Tiendas del Handmade: son aquellas tiendas existentes, que apoyan y promueven
los emprendimientos artesanales, guatemaltecos, ofreciendo un espacio dentro de un
local, para exponer la marca y el producto, para que el publico conozca, las
artesanias y al mismo tiempo apoyar, el crecimiento artistico, dentro de las
comunidades artesanales. Dentro de estas podrian estar: Give, Artesanos, Utz, etc..

e Usuarios: los cuales serdn nuestro, grupo objetivo, quienes mas adelante podran
convertirse en clientes; hombres y mujeres, de 28 a 46 afios, guatemaltecos, nivel
socioecondémico C3, C2, C1, By A. En un futuro, debido al modelo de negocios, se

podria llegar a un publico extranjero, interesado en accesorios, Gnicos y artesanales.

4. Brecha de oportunidad
1.1. Descripcion y justificacion
Problema
"Falta de reconocimiento del arte elaborado en mayolica, dentro de la artesania
guatemalteca, considerandolo un arte en extincion, debido a la poca innovacion en esta

rama y al crecimiento de nuevas tendencias".

Justificacion

Para poder identificar con mayor claridad, la brecha de oportunidad, se debia primero
identificar, necesidades, de la problematica a tratar, para ello, se utilizd una herramienta de
disefio, en torno al tema central, y asi poder generar una idea que pudiese cubrir, las
mismas. A continuacién, se muestra el arbol de problemas, seguido por las necesidades e

insights identificados:
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Desaparicion de este-tipo-de
ceramica dentro de la artesania
gudtemalteca

Q

Se deja de elaborar la
attesania.

Q

Perdida de trabajo para ciertos
artesanos.

Q

Baja demanda de los
articulos elaborados en maydlica

Q

Menor nivel de prosperidad para
las comunidades donde se realiza
este tipo de artesania

Perdida de tradiciones culturales.

-~ Q

Perdida del conocimiento
adquirido a otras generaciones.

Q

Desmotivacion endos artesanos
para realizar la ceramica

Q

Poca remuneracion de la
artesdnia.

Q

Este tipo de arte esta
desapareciendo

Pocos artesanos o familias que
se dediquen al arte.

Q

Poco interes por parte de los
artesanos para innovar

Q

Estancamiento-¢n la produccion
del arte

Q

Falta de reconocimiento del arte elaborado en maydlica, dentro de la
artesania guatemalteca, considerandolé un arte en extincién, debido a la
poca innovacién en esta rama y al crecimiento de nuevas tendencias.

(7

Falta de conotimiento por parte
de la poblacién ;Qué es el arte
realmente?

&

Se considera erroneamente
que la artesanja es mas extran-
jera que Guatémalteca.

(o

Falta de promogion o problemas
de los artesanos para-dar a

%

Paradigmas establecidos.. “la
mayolica se utilizaba solo en

£t}

tiempos antigiios o coloniales™.

(7

En la epoca colonial se utilizo
este tipo de arte para la deco-
racion y sus origenes son
europeos.

(7

Existen pogos artesanos o
familias en Guatemala que
realizan estetipe de arte

&

La elaboracion del arte requiere
un proceso largo, costoso y poco
remunerado.

(7

Existen piezas que son imitacion
y le quitan merito a las piazas
originales.

conocer el arte. Q

Poca evolucién o innovacién en
esta rama.

Fig. 1 Arbol de problemas

Siendo las necesidades identificadas, las siguientes:
e Dar a conocer ;Qué es el arte de mayolica? a la poblacion guatemalteca.
e Dar a conocer los procesos, por los cuales, pasa el arte, para que sea mejor
apreciada, y se logre una conexion entre artesano - cliente.
e Aumentar la demanda de dicha artesania pera generar trabajo para los artesanos.
e Necesidad de motivar, a los artesanos para que continuen con la elaboracion de

dicho arte.
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o Continuar con la tradicion y la cultura guatemalteca dentro de la artesania.
e Innovar, en el arte para que sea considerado, dentro de las nuevas tendencias.
e Necesidad de cambiar, la mentalidad de las personas y demostrar que el
arte también puede ser contemporaneo.
e Lograr impartir, el conocimiento de la artesania, de artesano a artesano.
e Reconocer el arte, como parte de la cultuta guatemalteca.
e Eliminar paradigmas, de que el arte, la cultura y tradiciones, del pais no

pueden formar parte de una econémia actualmente activa en Guatemala.

Insights

Algunos de los insights identificados, fueron:

Muchos artesanos, han dejado de trabajar este tipo de cerdmica, decepcionados
considerando que es un mal negocio con poca remuneracion.

Al innovar, en el disefio de las piezas elaboradas en maydlica, la artesania podria
entrar al mercado de artesanias contemporaneas 0 modernas.

Al dar a conocer (Qué es la mayodlica y cual es su proceso? las personas podrian
reconocer con mayor fécilidad este tipo de arte o artesania.

Reconociendo, el trabajo artistico del artesano, se podria generar una conexion
cliente - artesano.

Generando mayor demanda, se generaria mas trabajo para los artesanos.

Ayudando al artesano a innovar, cocrear nuevos disefios y nuevas estrategias, con el
mismo para dar a conocer el arte, se puede lograr empoderar al artesano, y generar a
largo plazo beneficios econdmicos.

Al reconocer el arte, también se apoya el movimiento del handmade en Guatemala y
podria ayudar a que el arte, cultura, artesania y tradiciones sean mejor apreciadas

por nuevas generaciones.

Brecha de oportunidad

Tomando en cuenta, lo ya mencionado, se puede visualizar una brecha de oportunidad, de

la siguiente manera; en la actualidad, existe una tendencia hacia el handmade, dentro del

mundo de la moda y del disefio, de la cual se puede tomar ventaja.
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De Acuerdo con Mufoz, Geldi (2016), la artesania guatemalteca es un nicho de

oportunidad y tiene una alta demanda en el &mbito nacional e internacional. Lo cual

confirma, la posibilidad de expandir, el arte de la maydlica, a nuevos segmentos de

mercado. Asi mismo existe una tendencia, por el cuidado, del medio ambiente en el mundo,

cabe mencionar que el disefio y creacion artesanal, tiene un bajo impacto en este ambito,

debido al proceso manual, por eso muchos consumidores prefieren accesorios hechos a

mano, realizados con productos naturales, en lugar de, aquellos industrializados.

Otro factor a favor es, el avance de la tecnologia y el uso de Internet, permitiendo:

Dar a conocer, la artesania a mercados no incursionados, tanto nacionales e
internacionales; comercializando en linea, con los conceptos de e-commerce;
Facilitar la distribucion de la artesania, ahorrandole al usuario tiempo y distancia, es
decir el usuario en la actualidad ya no debe viajar a la region en la cual se trabaja la
artesania basta con visualizar el producto en la web, desde la cual puede realizar su
compra directa y esperar por su articulo.

Apreciacion de la artesania, dado por la busqueda de identidad nuevamente en
Guatemala, las personas quieren conocer sus origenes y sentirse orgullosos de ellos
promoviendo la cultura y tradicion.

Considerar, el renacimiento del mercado actual al traer, las artesanias existentes a
tiempos modernos o contemporaneos innovando en disefios, colores, formas y
texturas, la mezcla de los conocimientos tradicionales fusionados con

conocimientos actuales, hacen que los productos sean Unicos en su estilo y disefio.

17



1.2. Casos analogos
Caso 1: UTZ market

MARKET

wsas buenas para raen’re buena
= . ‘ 7\ U

I

Imagen 1: Logo Utz market

1.2.1. Antecedentes y contexto

Utz, es una marca, guatemalteca, que considera al pais como, su musa principal para su
inspiracion para la innovacion, su mision es conectar a los artesanos con el consumidor
final, ayudarlos a vender sus artesanias o piezas disefiadas internacionalmente, incentivando
la cultura y la tradicién, por medio del concepto ganar- ganar haciendo que todos crezcan y
sobre todo ayudando al medio ambiente. Se dedica a crear una economia inclusiva, la cual
beneficia a todos, tanto al artesano como consumidor, creando un desarrollo sostenible el
cual es relevante para el contexto local, utilizando una tienda en linea.

Why?: Utz , nace para ayudar marcas pequefias, miny PYMES o emprendedores, que
promueven el handmade de la rtesania guatemalteca; para que puedan conectarse con
sonsumidores o clientes internacionales y de esta manera puedan tener acceso a nuevos
mercados promoviendo sus productos y vendiendolos a traves de la tienda en linea de Utz.
También, nace con la idea de ayudar a los artesanos independientes a que puedan formar
sus propios talleres incentivandolos a ser pequefios empresarios, ayudando al crecimiento
econdmico de las comunidades a las que pertenecen, promoviendo la belleza de la tierra en
donde naci6 la marca, Guatemala, ayudando a que los proyectos sean sostenibles y que

continuen promoviendo la cultura y la tradicion.
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LIVE AUTHENTICALLY. DO GOOD. SHOP WELL. MAKE A DIFFERENCE.
Imagen 2: Slogan de Utz market

Problema a solucionar: (Cémo dar a conocer la artesania guatemalteca al mundo y
promover la cultura y tradicion?
Solucién: Conectar al artesano independiente 0 a pequefias marcas creadores de articulos
artesanales que promueven el handmade guatemalteco; con un mercado internacional, a
traves de una plataforma en linea, en este caso su sitio web y la tienda en linea, para que se
expanda y pueda generar mas ganancias creando un mercado virtual.
Clientes: Personas extranjeras, hombres y mujeres interesados en la artesania guatemalteca,
con el deseo de ser participes de un impacto social y ambiental. Personas nacionales, que
deseen adquirir accesorios disefiados a mano por artesanos guatemaltecos. Los dos grupos
interesados en piezas Unicas y de buena calidad, que representen la belleza artesanal de
Guatemala.
Canales: Internet, por medio de una tienda en linea y el desarrollo de la pagina web.
Redes Sociales: Facebook, Instagram, twitter, Pinterest.
Propuesta de valor:
o Realizan los disefios de los accesorios junto a artesanos independientes.
e Ayudar al artesano a crear sus propios talleres artesanales y los incentivan a ser
empresarios.
e Permite, el crecimiento de marcas pequefias 0 mini PYMES, que incentivan y
promueven el handamade en Guatemala promoviendo, la cultura y la tradicion, a

traves de venta de productos Unicos y de buena calidad.

WE BELIEVE IN

OPPORTUNITY
HANDOUTS
INTENTIONALITY
OVER CONSUMPTION
DIGNITY
DEPENDENCY
INNOVATION

STATUS QUO

Iméagen 3: Lema de Utz market
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1.2.2. Business model canvas del caso: Utz market

Actividades Clave

Conocer plenamente a las marcas participantes
dentro de su mercado.

Brindar asesorias a las mismas, para su crecimiento
y desarrollo dentro de la marca paragiias.
Talleres de emprendimiento.

Promocionarse en la Web y redes sociales como:
IB. Instagram, twitter, Pinterest.

Asociados Clave

Productores:

Artesanos y disefiadores, que ayudan a la
manufactura de cada uno de los articulos, luego
comercializados, estos van desde xela hasta Péten.

Marcas que ayudan a la sostenibilidad econdmica
de ciertas regiones como:

Ecofiltro (agua potable)

Gronn (vidrio hecho por mujeres)

[tza (articulos de madera, sostenibles ayuda el
crecimiento de arboles)

Mini PYMES, colaboradoras y participantes de su
mercado, que se encuentran bajo su cobertura.

Recursos Clave

MARKET

Mano de obra de artesanos independientes, que
colaboran con la marca.

Participacion de las Mini PYMES o marcas, que
estan bajo su cobertura, junto con el acceso a

promocionar sus productos.

Acceso a Internet, debido a la tienda en linea.

Figura 2: Business model canvas de Utz market
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Realizar los disefios de los accesorios junto a artesanos independientes, los ayudan a crear sus propios talleres
artesanales y los incentivan a ser empresarios.

Pérmite el crecimiento, de marcas pequefias o mini PYMES, que incentivan y promueven
el handamade en Guatemala, tales como: Benan & Company, Cristha Fuentes,
D'Buk, Doors of the world, Eco bambas, Ecofiltro, Estilo Quetzal, Itza wood,
Gronn, Limonada, Nim apparel, Toj, Simple leather goods.

Facilita la cultura y la tradicion, a traves de venta de
productos Unicos y de buena calidad.

Relacion social: Conecta al cliente internacional con el
artesano, local, productores e innovadores en Guatemala.
muestra en todo su esplendor el lugar de donde proviene,
su inspiracion, que en el caso de la marca es Guatemala.
Su lema es: “Vender bien para hacer el bien”.

Personas extranjeras, hombres y mujeres interesados en
la artesania guatemalteca, con el deseo de ser participes
de un impacto social y ambiental.

Personas nacionales, que deseen adquirir accesorios
disenados a mano por artesanos Guatemaltecos.

Los dos grupos interesados en piezas tnicas y de buena
calidad, que promuevan la belleza artesanal de
Guatemala.

Internet, por medio de una tienda en
linea. y el desarrollo de la pagina web.

Redes Sociales: Face book, Instagram, twitter, Pinterest .

Figura 3: Business Model Canvas de Utz Market
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Estructura de Costos

Costo de producion: (costos fijos; materia prima,
mano de obra, electricidad e implemetos necesarios
para cada uno de los articulos.

Costo de comercializacion: costos variables;
Tienda en linea, costos de envio, salario de un
community manager y colaboradores.

Costo de apoyo o promocion: (costos variables, en
la publicidad via internet. espacios virtuales o
pautas por mini spots en redes sociales.)

Costo de eventos o financieros: (los costos para la
participacion en ferias artesanales o eventos
municipales que ayudaran a la promocion de los
productos finales).

Vias de Ingreso

Ventas en tienda en linea, a traves del sitio web.
% de las pautas creadas con ellos, por medio de las

marcas participantes en su mercado, o las mini
PYMES.

MARKET

Figura 4: Business model canvas de Utz market
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1.2.3. FODA del caso Utz market

Fortalezas

Posee varias marcas colaboradoras, las cuales
ayudan a la marca general, a darse a conocer dentro
de nuevas industrias, asi como apoyarse entre ellas
mismas, para su crecimiento en general.

Ha logrado hacerse aliada, de los artesanos, que
son el principal recurso clave, necesario, para la
continua produccion de articulos artesanales.

No es facil copiar su modelo de negocios, ya que se
necesita tener bien establecida la marca y el
respaldo, economico, y la experiencia para poder
ayudar a desarrollar otras marcas independientes
que parten de la central.

Utiliza el e - commerce para crecer en diferentes
regiones del mundo.

Oportunidades

Entrar al mercado extranjero e internacional, a
través del internet, llegando a mas personas que
puedan formar parte de su grupo objetivo.

Seguir creciendo al conectarse con nuevas marcas,
que se desarrollan en diferentes ramas existentes de
la artesania guatemalteca.

Generar trabajo, a artesanos independientes y al
proveerles educacion, pueden generar un tipo de
fidelizacion de los mismos hacia la marca.

Debilidades

Al cubrir a otras marcas, podria darse, que, al ser
afectada una de ellas, con respecto a su reputacion,
también se vea afectada, la reputacion de la marca
paragiias.

El inclumplimiento de las pequefias marcas, al
momento de realizar algun articulo, podria afectar
también a la marca que la cubre.

No se tiene un control tan preciso con respecto a la
velocidad de la produccion de las mini marcas y
aunque exista un tipo de contrato, cualquier
contratiempo o mala calidad de los productos,
podrian afectar a la marca.

Amenazas

Cambio radical en la econdmia, del pais.

Que los artesanos o mini marcas colaboradores, ya
no quieran trabajar con la marca paragtias.

Mala reputacion que puedan tener las artesanias,
guatemaltecas, con respecto a la calidad en el
extranjero.

Imitaciones que puedan existir alrededor del
mundo de dichas artesanias.

Cualquier ley, o reglamento, que sea impuesto por
el gobierno, para la exportacion de productos
artesanales.

Figura 5: FODA - caso analogo Utz market

1.2.4. Canvas estratégico (blue ocean strategy)

Como una competencia indirecta de Utz, se tom6 a Chopinmol.com, la cual es una marca
que busca ayudar al migrante guatemalteco a mantener una relacion con su patria por medio
de la compra en linea de articulos guatemaltecos, y fomentando el e - commerce, tal como
lo hace Utz. La idea al final es similar en términos de mercado visual con articulos

guatemaltecos, pero en su modelo de negocios las marcas afiliadas o colaboradores, no son
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mini PYMES sino marcas, que ya son reconocidas, debido altos desempefios como lo son:

Tiendas, Max, Novex, librerias Progreso, Disagro, entre otras. A continuacion, el canvas

estratégico.

12

10 | A—

8
Wrea del grafico

-7
== CHOPINMOL

e NOVATIVA

Figura 6: Canvas estratégico de caso andlogo Utz market

1.2.5. Conclusiones del caso Utz

Utz, es un modelo de negocios innovador, al promover el e-commerce por medio de un

mercado vitual, que comercializa articulos 100% guatemaltecos hechos a mano,

promoviendo la artesania. Este modelo de negocio, se tomd como un caso analogo de la

marca, debido a la similitud en el modelo de negocios de la marca, con el mismo fin de

empoderar a los artesanos y promover en el caso de Novativa, la innovacion en el arte de

mayolica y el handmade. Ademas de la similitud de los objetivos de Novativa, al crear un

vinculo cliente - artesano por medio de la venta del producto, dando a conocer los

conceptos del artesano y el nombre de Guatemala, como productor de artesania Unica y de

buena calidad.
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Caso 2: Yoox

Imagen 4: Logo de Yoox

1.2.1. Antecedentes y contexto - Yoox

YOOX - NET- A PORTER GROUP, es una marca, creada a partir de la fusion de dos
grandes empresas lideres en el mundo de la moda y el disefio, su oficina central se
encuentra ubicada en Milan Italia, la cual mantiene una relacion estrecha con los
productores, disefiadores y encargados de elaborar piezas de ropa exclusivas y Unicas,
dificiles de encontrar en lugares comunes. Ofrece accesorios exclusivos, para el hogar,
disefiados por artistas y disefiadores reconocidos alrededor del mundo por sus altos
desempefios. En el 2000, se establecid como una de las mejores tiendas virtuales existentes,
al promover el disefio, la moda y el arte. Encontrd, oportunidad en el cambio rapido, que
sufre la moda a través de las temporadas y utiliza esto para poder sacar nuevas colecciones.
Asi mismo, visualiz6 al internet, como un canal facilitador, para el e-commerce y asi llegar
a su segmento de mercado de manera mas rapida y eficiente, ahorrandoles tiempo y
distancia, poniendo a su disposicion un catalogo en linea de sus productos y accesorios mas
cotizados. La marca ejerce actividades en los Estados Unidos, China, Europa, Japén, y
Hong Kong, ademas de hacer distribucion a méas de 180 paises alrededor del mundo. Es una
tienda virtual de multi marcas y se basa en 3 pilares principales, como base del modelo de
negocio: la educacion, el empoderamiento y la responsabilidad. Asi mismo sirve, como
intermediario entre el consumidor, el disefiador o la marca ofertante, facilitando el método

en el que se lleva a cabo el negocio.
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Why?

Yoox ve una oportunidad, en la industria de la moda, el arte y el disefio, uitilizando como
facilitador el internet, creando una tienda virtual por medio de un despliegue de catalogos
de diversas marcas reconocidas; haciendolas ain mas accesibles a su ya existente segmento
de mercado, enamorandolo mas al facilitar las compras y poder adquirir productos de esta
categoria rapidamente.

Problema a solucionar: ;Como hacer accesible, articulos de vestuario y accesorios, para el
hogar de alta calidad, creados por disefiadores de renombre; logrando que los mismos,
puedan estar juntos, sin necesidad de visitar diferentes sitios web, para que el consumidor
pueda visualizarlos, hacer comparaciones de precios y disefios, y luego comprar aquellas
piezas, que son de su agrado?

Solucién: Crear una tienda virtual, aprovechando el e - commerce; donde se muestran
articulos, accesorios y piezas de vestuario de marcas prestigiosas y disefiadores importantes
destacados, a través del sistema de catalogos virtuales. Utilizando sistemas de envio, para
que el consumidor adquiera lo que desea en menos tiempo y se ahorre distancias al no
viajar para adquirir las piezas o accesorios deseados.

Clientes: Hombres y mujeres de clase social alta y media alta, con gusto por la moda y el
éstilo; que les importa lucir marcas, piezas exclusivas, de disefiadores destacados.

Personas apasionadas por el arte, la decoracion buscando disefios exclusivos y Unicos, a
quienes no les importa tanto el precio ya que el valor de exclusividad es mas importante,
que el monetario.

Canales: Internet, debido a la tienda en linea, el desarrollo de la pagina web y uso de redes
Sociales: Face book, Instagram, twitter, Pinterest, youtube. También utilizan como
herramienta un newsletter mensual, al cual las personas se pueden suscribir y estar al tanto
de las nuevas tendencias, nuevas colecciones o eventos especiales de los disefiadores.
Organizan, actividades en diferentes paises, promoviendo la moda y el disefio. Han creado
conexiones con universidades destacadas y colegios, seleccionados, en donde ellos pueden
ir en busca de nuevos talentos de disefio o de marketing estratégico, asegurandoles en un

futuro trabajo con la marca.
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Propuesta de valor:

Mantienen una relacién estrecha con los disefiadores y creadores de la ropa y productos

exclusivos que ofrecen y promueven.

Empoderan a las personas, para que puedan tener un futuro mas sostenible con educacion

sobretodo a la mujer, promoviendo la innovacion en el disefio de cada una de las piezas que

comercializan.

Brindan educacion a nifios que lo necesitan, siendo buscadores de talentos, en escuelas para

desarrollarlos como posibles disefiadores y estrategas dentro del marketing.

Un servicio que le agrega valor a la marca, es que el cliente, puede rastrear, por donde viaja

su producto y cuando llegara a él, después de realizado el pedido incluyendo un sistema de

devoluciones, en caso la persona no se encuentre satisfecha con su producto.

$ 207.00

YOOX PRICE

COLOR

LIMITED AVAILABILITY

ADD TO SHOPPING BAG

ADD TO DREAM BOX

PRODUCT INFO -

DELIVERY & RETURNS +

SKULTUNA 1607
Metallic reflections and strong lines

MICHAEL ANASTASSIADES
The lighting inventor

MIRANDA WATKINS BARBIE GLOBAL BEAUTY
Chic and minimalist style 20 designers dress the iconic doll

Imagen 5: Tienda online de Yoox
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1.2.2. Business model canvas de Yoox

Actividades Clave Asociados Clave
Cocteles y cenas, promoviendo el mundo de la Marcas que complementan a la marca central, las
moda y el disefio en diferentes paises donde se cuales son: net - a - porter, Mr. Porter, Yoox, The
encuentran ubicados. outnet.
Reuniones con inversionistas y socios claves. Los trabajadores, que intervienen en el proceso de

produccion de cada una de las piezas.
Ferias de empleo para localizar, personas que
quieran trabajar en la empresa. Escuelas y Unversidades, las cuales pérmiten
encontrar nuevos taletos, para poderlos desarrollar
en un futuro como disefiadores para ellos o bien
nuevos gerentes del marketing estratégico.

Inversionistas y marcas de alto renombre que
ayudan a que el negocio, se mantenga y le dan
reputacion al mismo.

Recursos Clave

Mano de obra de los productores o trabajadores que
forman parte en el proceso de produccion,

Community managers, para el manejo de la tienda
vitual.

Materia prima

Personas o agencias encargadas de la distribucion

R S del producto a tiempo.
.0‘ v .Q‘ Ideas de disefiadores y artistas.
] a
- ]
s ‘ ‘ H
L) &
0’ .0
Ceanns*®

Figura 7: Business model canvas de Yoox - parte 1

28



Mantienen una relacién estrecha con los productos, disefiadores y creadores de la ropa exclusiva que ofrecen,
asi como de los accesorios para el hogar Ginicos que promueven.

Empoderar a las personas, para que puedan tener un futuro mds sostenible.
Empoderar a la mujer.

Brindar educacion a nifios que lo necesitan, promover la innovacion dentro del
disefio de cada una de las piezas que comercializan.

Buscadores de talentos en escuelas, para desarrollarlos como
posibles disefiadores y estrategas dentro del marketing.

Mantienen una relacion, con sus clientes, para saber sus
gustos y aportar disefios que cubran las necesidades de

o 7 ~ v Y N
Es un segmento muy exclusivo, de personas, hombres y nuevas tendencias.

mujeres, pertenecientes a una clase social alta y media
alta, los cuales mantienen una relacion con la moda y el

o Tienen politicas de seguridad y de guardar la identidad
diseflo.

de cada uno de ellos.

Buscando asi articulos o accesorios de alta calidad,
unicos y elaborados por disefiadores exclusivos y
reconocidos a nivel mundial.

Mailing y call-centers y distribucion al lugar
sefialado.

Estas personas estiman mucho su privacidad y les
gusta lucir bien delante de la sociedad y amista-
des.

Internet, por medio de una tienda en
linea. y el desarrollo de la pagina web.

Redes Sociales. mailing.
actividades en diferentes paises que promuevan la moda y el disefio.

Newsletter, para dar informacion.

Figura 8: Business model canvas de Yoox - parte 2
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Estructura de Costos

Costo de produccion: (costos fijos; materia prima,
mano de obra, eléctricidad ¢ implemetos necesarios
para cada uno de los articulos.

Costo de comercializacion: costos variables;
Tienda en linea, costos de envio, salario de com-
munity manager y colaboradores.

Salarios de promotores y vendedores).

Costo de apoyo o promocion: costos variables en la
publicidad via internet.

Costo de eventos o financieros: (los costos para la
participacion en actividades de moda, generados en
diferntes paises.)

Vias de Ingreso

Ventas, en tienda en linea, a través del sitio web,

% de ganancia de sus marcas afiliadas.

Actividades de beneficencia o acontecimientos
promoviendo la moda y el disefio.

Figura 9: Business model canvas de Yoox - Parte 3
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1.2.3. FODA - Yoox

Contar con la union de dos empresas lideres y
grandes en el mundo de la moda y en su punto de
crecimiento econdmico, pudiendo asi unir fuerzas
para sostenerse frente a un mercado amenazante.

Posee total cobertura del segmento de consumi-
dores que prefieren eccesorios de lujo, por medio
de tener un seguimiento al ciclo de vida del
producto.

El poder llegar a su segmento por medio de una
tienda virtual, siendo accesible para muchos paises.

Posee un portafolio mas diversificado de sus
productos, en compararcion con otras tiendas en
linea.Posee centros de produccion digitalizados.

Maneja en la actualidad 10 tipos de moneda.
Utilizan un servicio al cliente, call center, el cual
ayuda a resolver inquietudes de los mismos con

mayor rapidez.

Posee oficinas centrales lo cual le da un tipo de
mayor respaldo a la marca.

Utiliza el e- commerce para crecer en diferentes
regiones del mundo.

Uso de una plataforma permitiendo a la marca
crecer, y diversificar sus servicios, a través de otras
mini marcas, que dependen de la central y que han
sido cubiertas por la misma.

Es un generador, de trabajo atractivo, para muchas
personas que andan en busca de superacion en la
rama de la moda y el disefio.

Es reconocida, ya en varias ciudades del mundo
por ofrecer productos tnicos y de calidad,
provenientes de disefiadores distinguidos y con una
alta reputacion dentro de este ambiente.

Distribuye al rededor de mas de 180 paises,

Maneja un sistema de devolucion, el cual es utili-
zado en caso el consumidor no ha quedado del todo
satisfecho con su producto.

Mantiene los disefios y la linea de productos dentro
de las temporadas estipuladas y dentro de las
tendencias, favoritas de los usuarios en el
momento.

Utiliza un grupo de gerentes y personas que super-
visan el control de calidad.

Debilidades

En la actualidad existen muchas tiendas de moda y
de accesorios decorativos para el hogar, que hacen
disefios bonitos, no tan exclusivos , pero a un
menor costo, lo que hace que su segmento de
mercado sea exclusivo y pequefio.

Al crecer en gran manera, también se corre el
riesgo que la calidad de ciertos productos no sea
como la esperada, si no se usa el control de calidad,
correcta y no se tiene el control adecuado.

Estar pendientes de que sus colaboradores no
efectuen, algun tipo de corrupcion dentro de la
administracion del negocio.

Amenazas

Cambio de la econémia de los paises.

Crecimiento de nuevos competidores dentro del
mercado y el disefio de retails a un menor precio,
tal como lo hace DIGITEX y la cadena de deco-
racion de interiores Habitat.

Cambios dentro de la tecnologia, al ser una tienda
virtual, podria verse afectada, por alguna inter-
rupcion en el internet, malas conexiones o el
acceso a el mismo.

Figura 10: FODA - caso analogo yoox
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1.2.4. Canvas estratégico (blue ocean strategy) Yoox

Como una competencia de la marca, se penso en INDITEX, ya que es una marca grande y
de répido crecimiento en el retail y el mundo de la moda, aunque sus precios, son mucho
mas bajos en comparacién con los que ofrece la marca antes mencionada, debido a que uno
de los objetivos de INDITEX, es hacer articulos de moda a un precio accesible, pero al
igual que YOOX, utiliza disefiadores al rededor del mundo, y ha establecido tiendas en

diferentes partes del mismo, asi como también utiliza la venta por internet o tienda en linea.

12

10 ¢
8 +
=gy 00X
6 4
=O=DIGITEX
4 1 S=ESNOVATIVA

Area de trazado

Figura 11: Canvas estratégico de caso analogo Yoox

1.2.5. Conclusiones del caso Yoox

Yoox, es un modelo de negocios innovador, al promover el e-commerce, por medio de un
mercado virtual, que comercializa articulos de moda, promoviendo el arte y el disefio
alrededor del mundo. Se tom6 en cuenta como un caso anélogo, ya que su modelo de
negocio, permite a otras marcas crecer y ofrecer sus productos en linea, se considera que el
hecho de la distribucién de los productos puede ayudar a manetener una relacion estrecha
con el cliente. Creando un viculo consumidor - disefiador, €l cual es uno de los propositos
de Novativa, aunque Yoox, este dirigido a un segmento mucho mas alto, la manera en la
gue muestra las obras realizadas por disefiadores al publico, es un gran ejémplo a seguir
sobretodo porque desarrolla confianza en el disefio y orgullo al obtener piezas artisticas

Unicas.
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5. Laidea

5.1. Descripcion de la idea
Why
Se detect6 una necesidad, en la falta de reconocimiento hacia los artesanos que trabajan el
arte en mayolica, debido a la falta de innovacién en este tipo de arte. Todo esto ha generado
baja demanda de la artesania y esto ha llevado a muchos artesanos a dejar de laborarla por
falta de trabajo, provocando que el arte y tradicion desaparezcan en la region guatemalteca.
La falta de conocimiento en la poblacion y la ausencia de canales de distibucion que lleven
la artesania fuera de su comunidad han contribuido al incremento de dicha problematica.
What
Como una solucion a la problematica se ided, crear una marca de disefio "Novativa", por
medio de la cual se empodere a los artesanos que laboran dicho arte, a través de educacion
y cocreacion junto con ellos, ayudandolos a la fabricacion piezas que evolucionen de lo
clasico a lo contemporaneo. La marca tiene como objetivo el ayudar al artesano a
comercializar sus piezas a través de una tienda virtual, para poder llegar a un mayor
segmento de mercado incluyendo el internacional; ademas de crear un vinculo entre el
artesano - consumidor, explicando los procesos elaborados y que el consumidor pueda
apreciar de una mejor manera el disefio artesanal de su pieza. Se desea crecer como marca 'y
al mismo tiempo generar desarrollo econémico en el artesano y su comunidad.
Se decidié que Novativa, en su etapa de introduccion, se centre en un articulo especifico
dentro de la decoracién de interiores, por lo que se enfocara en la realizacion de lamparas
con disefio contemporaneo. Logrando que la marca, pueda ser un respaldo para los
artesanos y asi poder también dar a conocer la artesania y comercializar las piezas por
internet, llegando a un mercado tanto nacional como extranjero, introduciendo cada cierto
tiempo productos diversos, para ir ampliando poco a poco su segmento de mercado.
Ayudando a crecer econdémicamente, la comunidad a la que pertenece el artesano
generando mas trabajo y promoviendo la artesania guatemalteca y el handmade que en la
actualidad es tendencia. En un futuro y con un portafolio mas amplio se podria incentivar a
los artesanos a tener su propia marca siempre dentro del ambito de maydlica, para crear un

mercado competitivo por medio de la diferenciacion; y que las mismas siempre se
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encuentren cubiertas por la marca central, Novativa.

How

Novativa tomando siempre en cuenta a sus socios clave, los artesanos que laboran el arte de
mayolica, quienes seran la mano de obra y los protagonistas del modelo de negocio. Las
piezas innovadoras y creadas con el nuevo estilo contemporaneo, seran mostradas a través
de catalogos en una tienda en linea, con la que contara la marca dentro de su sitio web y en
ferias artesanales donde se promocionan o publicitan este tipo de articulos. También, se
tendra una relacion estrecha e informativa con el cliente, para resolver sus inquietudes o
dudas, asi mismo para conocer tendencias, gustos y estilos. Logrando asi que las piezas
generadas puedan cumplir con las expectativas del cliente (colores, tamafio y disefio), para
que el consumidor pueda obtener una pieza artesanal de calidad. En un futuro, se espera
poder tener relacion con arquitectos, disefiadores de interiores o empresas de interiorismo,
para elaborar lamparas completamente personalizadas para ser utilizadas en algin proyecto

especifico.

Propuesta de valor

e Piezas con estilos predisefiados, que podran variar de acuerdo al gusto del cliente:
Haciendo enfasis en el handmade, se comercializaran piezas con pequefias
variaciones debido al proceso artesanal, por lo que sera una pieza distintiva de tipo
funcional.

e Integracion: Al ser un proyecto de indole social, ayudando al crecimiento
econdmico de la comunidad artesanal buscando que el cliente pueda identificarse
con el artesano y que la artesania sea mejor apreciada, por medio de codisefar y
cocrear junto a ellos, logrando la evolucion de las piezas hacia lo contemporaneo.

e Innovacion: Generandola dentro del arte de mayodlica, creando piezas distintivas a
eleccion del cliente, hechas a mano, por artesanos guatemaltecos, con los cuales se
cocreara piezas con disefios de estilo contemporaneo, para ser utilizados en espacios
modernos.

e Empoderamiento: Creacion de una marca, la cual servira como respaldo para los
artesanos empoderandolos con nuevos conocimientos y ayudandolos a

comercializar las piezas en internet, alcanzando nuevos segmentos de mercado
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haciendo que las piezas sean de facil acceso para las personas interesadas, ademas
de generar alianzas con tiendas que promueven el handmade en Guatemala y tiendas
de decoracion.

e Creacion de vinculos entre cliente - artesano: Permitiendo que el cliente pueda
conocer, los conceptos y el proceso de elaboracion de su pieza logrando que las
personas se identifiquen con las mismas, dandole un sentido social artistico.

5.2. Business model canvas

Para la elaboracién de la estratégia de disefo, se utilizé el design thinking, a
continuacién se muestra el Businnes Model Canvas, propio del proyecto,

(ver anexo 8):

Actividades Clave Asociados Clave

Reuniones con los artesanos, para juntos discutir
las necesidades de los clientes, para, cocrear
disefios y productos, que suplan las necesidades de
los mismos, tomando en cuenta, la corriente
contemporanea en el interiorismo.

Colocar la marca, en internet, para darse a conocer
y por medio de su tienda en linea. ofrecer el

producto.

Participar en actividades que promueven el
handmade en Guatemala.

Participar en ferias artesanales.

Aprovechar el turismo.

Artesanos que trabajan la mayoélica.

Tiendas que promueven el handmade, en Guate-
mala, como Give, Artesanos, Mayan store, etc. para
exponer el producto final y darlo a conocer a la
poblacion.

Municipalidades de algunas regiones: para
promover dicha artesania, por medio de
actividades, especificas.

Personas que trabajan con otros materiales, para
lograr la fusion: como carpinteros, herreros, disefia-
dores industriales (para evaluar la ergonomia de los
productos). En un futuro

inversionistas o personas que ayuden a crear
contactos claves con personas interesadas como:
Agexport, Club Rotario, ASODI, etc.. o empresas
que necesiten, articulos de decoracion.

Recursos Clave

Mano de obra de artesanos .

Talleres artesanales, en los que se llevard a cabo
el proceso de produccioén de las piezas.

Pequeiias tiendas o comercios donde se pueda
ofrecer la artesania. (Handmade)

Internet: para realizar la promocion, publicidad y
ventas, para poder expandir la adquisicion de dicha
artesania.

Materia prima, como: la arcilla, pinturas 6rganicas,
pinceles especiales, hornos, para darle el efecto
vitrificado, cables eléctricos, para la conexion de la
lampara.

Figura 12: Business model canvas de Novativa - parte 1
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Piezas distintivas: Hacer enfasis en el handmade, con pequefias variaciones en cada una de las piezas debido al
proceso artesanal, por lo que serd una pieza distintiva decorativa de tipo funcional.

Integracion: Al ser un proyecto de indole social, que busca, empoderar al artesano, con
nuevos conocimientos, creando una conexion, cliente - artesano, para, dar a conocer,
la artesania y que sea mejor apreciada, logrando mejorar la economia del
artesano y del pais.

innovacion: Influenciando, en el disefio de cada pieza,
codisefiando junto al artesano, para que cambie su
linea de clasico a contemporaneo.

Hombres y mujeres de

28 a 46 afios, con un interes
mas por lo funcional y al
mismo tiempo decorativo y
estético, pueden ser nacionales o
extranjeros, pero por el momento, la
marca se centrara mas en el mercado
nacional. segtin nivel socioecondomico
Guatemala. C3, C2, C1, B y A Personas
que posean ingresos a partir de
Q11.000.00 a Q61,000.00.

Relacion social:

logrando una conexion, cliente -
artesano al compartir los procesos por los
cuales pasan las piezas ayudando al
crecimiento econdmico de los mismos.

Llevar un registro de quienes han comprado para
poder enviarles via internet informacion y ofrecer
nuevas colecciones en la artesania, que guarden relacion
con sus gustos.

Poseen suficientes ingresos para poder invertir, cierta
cantidad de dinero en accesorios decorativos para su
hogar, considerando que vale la pena invertir en estos
accesorios. Viven en areas urbanas, tienen una educacion
visual, relacionado con la decoracion de espacios,
acostumbrados a ver diferentes materiales utilizados en
arquitectura v decoracion, ya que los han visto en
lugares que frecuentan o lugares que han visitado en
viajes, tomando en cuenta que algunos de estos
materiales pueden llamar la atencién y distinguir-
los a ellos mismos. Gustan compartir sus
experiencias de vida con otros. Son
influenciadores dentro del circulo de
amistades que poseen, inspiran a otros
y pueden ser lideres.
Algunos estan iniciando a
formar un hogar y otros ya lo
tienen, por esta razones
también se interesan en
lo decorativo.

En cada pieza, incluira un tag, brindando informacién
del arte, los procesos por los que pasa, cuidados que
requiere y los conceptos manejados por el artesano.

En internet, se estara pendientes en redes
sociales o la misma pagina de la marca, para
solucionar cualquier inquietud que posea el
cliente.

Dentro de la pagina de la marca, se
contara con un espacio, para
% resefias, para que los clientes
i puedan ,
validad, el

. roducto.
Tiendas que promuevan P

el handmade, en Guatemala,
como Give, Artesanos, etc.

Internet, pagina web de la marca, y redes sociales;
Facebook y Pinterest.

Ferias artesanales.

Tiendas de decoracion de interiores.

Tiendas particulares de la marca (en un futuro, cuando se obtenga mayor utilidad)

Figura 13: Business model canvas de Novativa - parte2
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Estructura de Costos

Costo de produccion: (costos fijos; mano de obra
incluyendo, materia prima, cableado, electricidad e
implemetos para el horneado y la fusion de las
piezas).

Costo de comercializacion: costos variables;
alquiler de espacios para la venta del producto,
mantenimiento de la pagina web y redes sociales.

Salarios de promotores y vendedores.

Costo de apoyo o promocion: (costos variables, en
la publicidad via internet, espacios virtuales o
pautas por mini spots en redes sociales.)

Costo de eventos o financieros: (los costos para la
participacion en ferias artesanales o eventos
municipales que ayudaran a la promocion de los

Vias de Ingreso

Ventas por internet.

Ventas de las artesanias en esta ocasion, lamparas
artesanales en tiendas propias de la marca. (Estas
serian en un futuro)

Ventas en tiendas colaboradoras donde promovi-
endo el handmade y aliados en tiendas de decora-
cion de interiores.

Ventas en ferias o exposiciones artesanales.

Inversionistas que esten dispuestos a pagar porque
se realicen ciertas colecciones Unicas y autenticas,

representativas de otras marcas; como por ejemplo:

Arquitectos o decoradores de interiores, interesado
en personalizar , las lamparas de algin restaurante,
hotel o local.

productos finales).

Figura 14: Business model canvas de Novativa - parte3

5.3. Misidn, vision y objetivo estratégico
Misién: Empoderar y respaldar a los artesanos que elaboran el arte de maydlica, por medio
de la creacion de una marca que los respalde y les ayude a vender las piezas generadas, por
medio de internet y tiendas de decoracion que apoyan el handmade en Guatemala. Asi
mismo, brindarles nuevos conocimientos y cocrear con ellos piezas contemporaneas, para
generar mas demanda en la artesania.
Vision: Crear innovacion en el arte elaborado en mayolica, migrando de lo clésico a lo
contemporaneo. Al mismo tiempo lograr, que el conocimiento de dicho arte, se expanda
entre los artesanos, para que puedan innovar dando a conocer a la poblacion, la artesania.
Objetivo estratégico:

La estrategia principal de dicho proyecto es, el empoderamiento de los artesanos a través
de nuevos conocimientos, codisefiando y cocreando junto a ellos para producir, piezas
distintivas, innovadoras y de calidad, dentro de su rama, con el fin del reconocimiento hacia
el arte de maydlica, en su etapa de introduccion seran lamparas contemporaneas. Se utilizo
el arbol de problemas herramienta previamente utilizada para identificar las necesidades,

para elaborar el arbol de oportunidades. En la siguiente imagen, se puede visualizar, como
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se fueron integrando, seguido por los objetivos del proyecto.

Preservar este tipo de ceramica
dentro de laartesania guate-
malteca

Q

Continuar con la elaboracion
de Ja artesania.

Q

Proveer mas opOrtunidad de
trabajo & los artesanos

Incrementar la demanda de los
articulos elaborados en maydlica

Q

Mayor nivel de prosperidad para
las comunidades donde se realiza

este tipo de artesania

Continuar con tradiciones,
para que sean apreciadas.

continuar pusul& el cono-

cimiento ya obtenido a otras
genegaciones.

Motivar a los artésanos que
elaboran/icho arte

Q

Lograr una mayor rémuneracion

en esta artesania.

A\

Lograr un resurgimiento de este
tipo de arte.

Q

Mayor cantidad de artesanos o
familias que se dediquen a esto.

Q

Generar interes en los artesanos
para innovar en su rama.

Q

Crecimiento ena produccion de
lajartesania

A\

Falta de reconocimiento del arte elaborado en maydlica, dentro de la
artesania guatemalteca, considerandol6 un arte en extincion, debido a la
poca innovacién en esta rama y al crecimiento de nuevas tendencias.

Informar a la pgblacion ;qué es
el arte de mayolica?

Enfatizar en la informacion dada
que dicha artesania es guate-
malteca

%

Promocionar el arte y a los
artesanos para darlo a conocer

%

Demostrar qué la maydlica se
puede utilizaren tiempos
modernos

0

Generar innpvacion en esta

rama.

Expandir dichos-conocimientos a
otros artesanos.

%

Mejorar costos de produccion al
momento de elaborar las piezas.

(0

Implementar yh tipo de garantia
para demostrar que las piezas
son originales.

e

Dar garantia al cliente de la
originalidad de la pieza, expli-
cando sus procesos.

Arbol de Objetivos

Figura 15: Arbol de oportunidades

Siendo los objetivos del proyecto los siguientes:

Objetivos a corto plazo:

e Proveer mas oportunidades de trabajo a los artesanos, al incrementar la demanda de

los articulos elaborados en mayolica.

o Difundir, informacion, con respecto al arte de mayolica: ¢que es? y ¢cuales son sus

procesos?, por medio de internet e informacion, en cada pieza, en forma de etiqueta.

e Promocionar, la artesania de mayolica, en ferias, eventos de handmade y redes

sociales, para dar a conocer la marca.
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Objetivos a Largo Plazo:

e Lograr un mayor nivel de ingresos, para las comunidades, donde se realiza este tipo
de artesania, debido a la comercializacion de las piezas.

e Incrementar, la produccion en éste tipo de artesania, al generar interes en los
artesanos, para innovar en su rama y proponer nuevos disefios.

e Lograr en el futuro que dicho arte, sea mejor remunerado promoviendo el
resurgimiento del mismo, al innovar en el disefio de las piezas y cuidando la calidad

del producto final.

5.4. Servicios o productos

Tomando en cuenta, la problematica antes mencionada y con el fin de suplir las
necesidades de: innovar, empoderar, reconocer y dar a conocer el arte de mayolica; la idea
de solucidn a la misma, involucra: la produccion de accesorios innovadores y funcionales
en la etapa de introduccion de la marca, seran lamparas artesanales contemporaneas, hechas
100% a mano, por artesanos guatemaltecos, de San Antonio palopé, pintadas a mano con
pigmentos orgénicos libres de plomo, no toxicos. Como servicio; principalmente hacia el
artesano, creacion de una marca que respalde su trabajo y que sirva de apoyo, para
comercializar sus piezas (lamparas artesanales) a nuevos mercados, proporcionandoles
nuevos conocimientos para diseflar y crear junto a ellos, productos innovadores
funcionales. Servicio hacia el consumidor, distribuyendo las piezas artesanales a diferentes
destinos, utilizando la marca como intermediaria, entre el consumidor y los artesanos para
lograr la compra y venta de las piezas. A continacion se elaboré un mapa de oferta, para la

visualizacion del funcionamiento de la marca.
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Educar al

Mapa de Ofertas

EMPODERAR AL ARTESANO

NOWARY T/ TINVA

Creacion de una marca Venta en internet
NOVATIVA :
Venta en tiendas que

VENTA DEL PODUCTO promueven el hadmade y

la incentiva social
Demostrar que la
mayolica puede migrar de \
lo clésico a lo Venta en ferias artesanales
contemporaneo.

La marca también seria un
tipo de respaldo para el
artesano, para pc der
comercializar sus piezas.

Figura 16: Mapa de ofertas de Novativa (ver anexo 9)

5.5. Estructura organizacional

Es necesario, recordar que el proyecto sera de tipo inclusivo en todo tiempo, es decir un
verdadero trabajo en equipo, en donde el representante de la artesania es el nombre de la
marca la cual se dard a conocer. Se espera que el trato entre los integrantes del equipo de
trabajo sea, cordial y comprensible sobre todo por la cocreacién y codisefio, no importando
jerarquias especificas sino la evaluacion de ideas generadas en equipo, para que la idea de
la solucion realmente funcione y se puedan obtener los mejores resultados en la innovacion
y calidad del producto. A continuacién se muestra una imagen con el equipo de trabajo

sugerido para el desarrollo del proyecto.
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EDUCADOR PARA ARTESANOS
(ARTESANDS EXPERTOS

/ ull
L RTISTHS) CONTROL DF ChLIDAD 1

ARTESAN(S E&

CONHUNITY AR
\O\VAR/TI\A

ARTESANIA CON Q‘Q PERSONALIDAD —’

ENCARGADD DE DISENC
(FOTOGRAFIAS £ IMAGEN) SLCRETARIA .2.

REPRESENTANTES DE LA
-

VENDEDORES
(TIENDAS ¥ FERIAS)

DSTRIBUIDORES WTISTAS COLABORDIRES /P
oy
.",' CLTERNDS T

“OVIDOS Y COMPARTIENDO CONOCIMIENTOS TODOS PODEMOS CRECER Y PROSPERAR.

Figura 17: Estructura organizacional de Novativa

5.6. Mapa de la estrategia
Para poder llevar un mejor control del proyecto, el mismo se realizard en fases
determinando que procesos se deben realizar a corto, mediano y largo plazo, asi como los
procesos que de deben realizar constantemente para un mejor desarrollo y ejecucion del
mismo. A continuacion, se puede observar el desarrollo de cada una de las fases tomando
como eje central el diagrama de Gantt, este se realizara para cada pieza diversa que se
elabore, iniciando con lamparas contemporaneas, luego con cada una de las otras piezas en

el tiempo correspondiente, dependiendo las tendencias del mercado.
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FASE

Diagrama de Gantt NOVATIVA

ACTIVIDAD

Creacién de la Marca

Registro de la Marca

Mapeo de los arteasanos
Busqueda del Equipo de trabajo.

Educar al Artesano, en la linea
contemporinea.

Codisefiar y cocrear junto a ellos
protétipos.

Revisién de Calidad

Creacién de Pagina Web.
Creacién de Catalogos,
eléctrénicos.

Disefio de Publicidad.
Implementar el disefio en Redes
Sociales.

Disefio de tags y de tarjetas de
presentacién.

Colocarse en tiendas Handmade

Creacidn, y disefio de pedidos
realizados por clientes,
personalizacién, pago y
distribucién

(oo Si ol MEDIANO' LARGO CONS.
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Seguimiento al Cliente para
comprobar satisfaccién,

Compartir feedback con el

artesano.

Reconocimiento al mismo, por un

buen trabajo, 0 , Codisefiar junto a
8 él para la mejora del producto

Repitiendo la fasedela4ala 8,
hasta lograr un crecimiento en el
mercado, e ir creando el enlace
artesano, consumidor.

9 Lograr la prosperidad del artesano.

Participacién en Ferias artesanales.
1 o Incrementar la demanda

Ingreso de la marca al extranjero.

Expandir la artesania, y generar un

orgullo nacional.

Lograr superacién del artesano y
1 1 motivar su creatividad.

Figura 18: Diagrama de Gantt (ver anexo 11)

5.7. Disefio del servicio
5.7.1. Concepto del servicio
Concepto:
NOVATIVA innovacion artesanal, inclusiva.
Propuesta de venta: Siendo una frase que puede ser repetida por el usuario:

NOVATIVA - Artesania, inclusiva y contemporanea al alcance de tu mano.

\JOVAXTI\A
LIPS

Imagen 6: de AT - ONE concepto de Novativa
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5.7.2. Desarrollo y evolucidn del servicio

Para poder llevar mejor control del proyecto a desarrollarse, se dividio por fases, siendo las

siguientes:

Tabla 3: Fases a desarrollar, durante el proyecto e indicadores de éxito.
Descripcion

Recursos

Indicgdores
de Exito

A

NOVA R TIVA
o

0658926219562325619

1
preoperativo

2

Preoperativo

Creacion y registro
de la marca

Formacion de
equipo de trabajo.

Mapeo de los
artesanos.

Educar al artesano
en la linea
contemporanea.

Codisefiar y cocrear
con ellos,
prototipos de las
piezas.

Control de Calidad
final.

Monetario:
Q14,234.00
Tiempo
Abogados
Contactos

Monetario:
Q1568.00

Tiempo

Gasolina 'y
transporte (para
visitar el taller)
Materia Prima
Conocimientos
para compartir con
ellos.

Registro fisico de la
marca.

Contrato con los
trabajadores.
Trato de compra -
venta con los
artesanos.
Acuerdo con
artesano para la
fidelizacion del
mismo.

Prototipos,
terminados con
calidad.
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Preoperativo

4

Preoperativo

A\

Creacion de pagina
web.

Creacion de
catalogos.

Disefo de tags y
tarjetas de
presentacion.

Disefio de
publicidad digital.

Implementar la
misma en redes
sociales.

Monetario:
Q6.360.00
Tiempo.
Creatividad.
Fotografias:

de piezas

Info. para la pagina
Precios

Conceptos de los
artesanos.

Monetario:
Q2550.00
Q60,000.00

Disefiador gréafico
internet

material para
imprimir (tags)

Pagina web
terminada y
funcionando en su
totalidad.

La marca, ya
presente en redes
sociales.

Tags y tarjetas de
presentacion ya
impresos, asi como
empaques para
envios.
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9

Crecimiento

10

Crecimiento

11

Crecimiento

Se repite el proceso
de la fase 4 a 8,
hasta lograr un
crecimiento en el
mercado y asi
lograr motivar al
artesano, para
continuar laborando
con la marca.

Participacion en
Ferias cada vez que
sea posible

Ingresar la marca a
mercado extranjero

Tiempo
Creatividad.
Motivacion
Nuevos
Conocimientos
Internet
Materia Prima
Monetario

Monetario:
Q6,800.00

c/u Stand
Prototipos
Catalogos
Representante
Vendedor
Transporte

Internet
Contacto con
agexport,
embajadas 0

lugares que ayuden

a exportar el
producto.
Prototipos
Monetario

Crecimiento de
Ventas dentro de la
empresa.

Ver crecimiento
econdmico en el
artesano.

Ver crecimiento de
conocimientos del
artesano,
mejorando el
disefio de las
piezas.

Estar presente en la
feria artesanal,
lograr que el
logotipo de la
marca este
registrado. mas las
ventas logradas en
el lugar del evento.

Registro, dentro del
archivo de datos, de
clientes extranjeros.
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A

12

Personalizacion
(Crecimiento)

13
Contrato con
tiendas
handmade
(madurez)

e

14

Introduccion
de nuevos
productos




Para lograr ejemplificar el proceso por el cual debe pasar el cliente, se utiliz6 la herramienta

de disefio: Customer Journey (ver anexo 13), realizando uno para la compra en linea y otro

para la compra que se pueda realizar en tiendas o ferias artesanales, como se muestra, a

continuacion.

Proceso en linea

| Customer Journey - En Linea

| | I
| | I
| | I
| | I
3
Recibe ! I
Mensaje de | | |
Confirmacion
i | | I
B ' | I
E I I 2 |
L
- | Denegado | | Pago |
— “ electrénico
D I e | o
S | Noseacepta I Witz
. Formulario
c | | No cuenta Pedido
] | con tarjeta de
| crédito
| | Desconfianza
7 6 5 <
| I Seleccion
. | | | e Piezg
. [ I I
| | |
I | I No selecciona
Desconfia
| | ) ] Muy caro
Ingreso
| Iticnda en |
n I | line: |
I I I
“ | 8 @
Ver Marca en Ingreso ¢ No ingresa a I
Redes Sociales | Sitio Web | e |
linea
i |
W ICIO 1 opcional 1.1 2 3 -~

Figura 19: Journey mapping- novativa, en linea 1 (Ver Anexol3)
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Customer Journey - En Linea

Escribe
Buena
|Reseﬁa

"
~

e 2

Lo Convence (+)

Distribucion | @ ~
Producto I Resefia Mala "
Regresa a la
I Marca
® ' a
No llego | \ Mejora el Producto

I'I Enojo - decepcion
. -
H \ Marca lo contacta R vence ()
\ V.
\
il . e
Marca No
H
\  Contacta
\
\
\ Pierde al Cliente
= |
—
H

Figura 20: Journey mapping - Novativa en linea 2 (ver anexo 3)
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Customer Journey - En Linea

1"
—

|
|
I Convence y
|
|

probable nuevo
cliente

"
~

Recomienda
a sus amigo

"
~

Vuelve a | Convence
Comprar =Y |
B ~ e,

Seguimiento
hacia el
cliente

Y

de Nuevo

Se Pierde
Contacto

|
|
|
No Compra |
|

Figura 21: Journey mapping - Novativa en linea 3 (Ver anexo 13)
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Proceso en tiendas o ferias

Customer Journey - Fisico

| | I
| | I
| | I
| | |
Seguimiento I I I
del Cliente | | I
F l oyl |
o ~ | Llena I |
\[ T Fromulario
E . | de Datos | = |
g No hay | < | Entrega de|
Seguimiento W la pieza
D I ® | u
T | No se acepta, I Realiza
deja sus Pago
¢ | Datos. | No hay en |
o — existencia -
I I dentro de la I . /-
| tienda No Paga, Solo
deja Visto
[ | | ) —
Seleccion de eleccion Virtual
B | I | . Pieza & (Continua
-l = P Proceso en linea,
I l | \ en el paso 3)
| | e
Vendedor de . 1
I I Informacion | No sel'ecuona
No le interesa
I | |
I | |
| I |
| | Vendedor no da |
» | Informacion de
Visitar tien I la Marca |
|
A I No Ver I
M ICIO I opcional a 3 1} -

Figura 22: Journey mapping - Novativa en tienda 1(ver anexo 13)
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Customer Journey - Fisico

Escribe
Buena
|Reseﬁa

"
~

Le Interesa,
ve sitio web

@ 0
)

Reseiia Mala

Regresa a la

il - . @

Marca
® ' A
No ve sitio web \ Mejora el Producto
\
s | 10 4

Lo Convence (+)
Enojo - decepcion

e
\ = w
\ Marca lo contacta
\

\

No Convence (-)

Marca No
\ Contacta

\ Pierde al Cliente

- A\

Figura 23: Customer journey mapping - Novativa en tienda 2 (ver anexo 13)
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Customer Journey - Fisico

"
~

| |
I I
I I
Convence y
I I
probable nuevo
K | | cliente
T I I "
l | | Recomienda )/
a sus amigo
e — I - I P g I @
| \\JJ | : | Ny
e © 2 Convence
Comprar N/
I I [ ® |
1 : L ¥~ ; e
Seguimiento | | Recomienda I
hacia el | No Compra | :
| de Nuevo
| | |
- Se Pierde
Contacto
n 12 13 | 14

Figura 24: Customer journey mapping - Novativa en tienda 3 (ver anexo13)

5.7.3. Ciclo de vida del servicio

Para poder percibir de una mejor manera el ciclo de vida del proceso de servicio de

Novativa, se ilustro dentro de la herramienta, Customer Lifecycle Management de Pitney

Bowes, (ver anexo 14), También se realizaron ejemplos de persona, de los posibles usuarios

de la marca, para poder tener una idea de los mismos. A continuacion, se puede observar

dichos procesos.
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Persona

Joaquin Hernandez (USUARIO)
Edad: 29 Anos

Profesion :Arquitecto

Trabajo: En su propia firma de arquitectos
Status: Soltero

Nacionalidad: Guatemalteco
Ubicacién: Guatemala
Hobby: Pasear y leer un libro.

Es un joven adulto, que le gusta viajar, adquirir

N y :
conacimientos, experimentar otras culturas y de E;)j";: QUE AMA:
; 2 ida.
esta manera expandir sus horizontes, ama la El interior
arquitectura y por lo tanto el interiorirsmo es IR LY
La cultura.

parte de su dia a dia. Consida que la casa o el
lugar donde se vive es importante mantenerlo y
decorarlo agradable ya que la mayor parte del
tiempo las persoanas pasan en este espacio, y es
indispensable sentirse a gusto en el mismo.

Los viajes.

METAS 0 SUEROS:
Casarse con una mujer a quien le apasione la
vida igual que a él.

Crecer en su negocio propio.

Continuar Majando, y conocer lugares
diferentes.

EN SU TIEMPO LIBRE:

Escucha musica, va al gimnasio, sale con
amigos a divertirse, viajar ya sea al interior de su
pais o bien al ednjero por nuevas experi-
encias de vida.

FRUSTRACIONES:

No le gusta el desorden, la desorganizacion.
No le gusta la mediocridad.

Le molesta mucho que la genle sea de
mente cerrada.

Imagen 7: Descripcion de persona del usuario forma parte de (anexo 6)
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Antonio Pfeffer (EARLY ADOPTER)

Edad: 44 anos

Profesion : Econdmista
Trabaja: Negocio Propio
Status: Casado

Nacionalidad: Guatemalteco.
Ubicacion: Guatemala
Hobby: Ciclismo de montana.

Es un Senor, apasionado por el mundo de los

negocios, esta casado, tiene 1 hija de 10 afios, COSAS QUE AMA:

le gusta vivir el momento e invertir en el futuro,

e 3 Lo extremo.
a lo largo de su carrera, ha viajado y conocido .
diferntes culturas, le gusta ser intermediario Lo unico.
entre las personas para que se puedan abrir a Lo funcional.

nuevas experiencias o negocios; cree que el
riesgo es lo que le da emocion a la vida. Uno de

Todo lo que pueda

sus dichos favoritos es: “quien no arriesga no aportar belleza.

gana”. Le gusta todo lo que es diferente y no Compartir,

comiin, a pesar de ser hombre le gusta la deco

racion y le gusta regresar al final de cada dia a B ——

su hogar limpio, ordenado y bien decorado,
para compartir con su familia

METAS o SUENOS:

Conquistar mercados extranjeros.

Que su hija sea una gran empresaria.

Ser un ejemplo a seguir y que quienes se
encuentran a su alrededor puedan admirarlo.

EN SU TIEMPO LIBRE:

Hace ciclismo de montafa, junto a amigos, le
gusta reunirse con los mismos en aluerzos o
cenas y compartir, ama a la gente y estar rode-
ado de personas que lo amen y lo valoren.

FRUSTRACIONES:

Perder el tiempo.

El desorden.

La indiferencia de la gente.

Las limitantes en la mente de las personas.

Imagen 8: Descripcion de persona de early adopter, forma parte de (anexo 6)
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Ciclo de vida

From Pitney Bowes

Customer Lifecycle Management

USUARIO

Hombres y Mujeres de
28 - 46 afios, guate-
maltecos, nivel socio-
econdémico: C3, C2,
C1, B y A con ingresos
de Q11,900.00 a
Q61,000.00

EARLY ADOPTER.

Se le Ofrece lamparas
100% artesanales,
guatemaltecas, de
maydlica, una
ceramica, que no es
tan conocida.. Puede
participar de una obra
social, ya que su
compra, podra aportar
a prosperidad a la
comunidad de
artesanos.

Atraerlos a través de
las redes sociales:
Facebook y Pinterest,
Tiendas de handmade
o Ferias artesanales,
dando a conocer la
artesania, que es tinica
e innovadora.

Figura 25: Customer lifecycle management - Novativa - parte 1 (anexo 14)
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CONVENCER SERVICIO

Al dar a conocer al Al realizar su Estar al tanto de sus Entregar un Aprender del
usuario los procesos y  primera compra, se preguntas, inquietudes producto de usuario, cua?quier
la ardua labor del le piden los datos al con respecto al Calidad. con el reCOmenc.lamén,
artesano, junto a sus usuario, para poder producto, tanto en el apoyo de las sugerencia que se
conceptos, se le ofrece  continuar en contacto  sitio web, telefono y tiendas handmade pue.da hacer para
una pieza, decorativay ~ con €l mismo, y redes sociales. aliadas, como mejorar el
funcional, que sera conocer preferencias, garantia de su producto, logrando
mejor apreciada. colores, ete. originalidad y asi que el producto

compartiendo. los ﬁnf'l sea‘de su
conceptos emplea- satisfaccion.
dos por los artesa-

nos, para la elab-

oracion de las

piezas.

Debe conocer la marca, lo que
hace y su razon social, los
procesos de la ceramica y
saber que las piezas son unica,

por ser artesanales. '

Conoce la marca, lo que hace,
procesos y proposito social, le
gusta el producto y desea,
adquirir mas producto de este
tipo.

No le gusto el producto, se
decepciond en algin punto y
tiene un mal concepto, 0 no
esta de acuerdo con los
precios.

Figura 26: Customer lifecycle management - Novativa - parte2 (anexol14)
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Implementar nuevos
disefios, cada vez,
inclusive se podrian
lograr disefios de
edicion especiales,
basados en la creativi-
dad de artistas
especializados.

Atraerlos a través de las redes sociales:
Facebook y Pinterest, Tiendas de handmade

o Ferias artesanales, dando a
artesania, que es Unica e inno
guatemalteca, Hecha a mano.

— ~
-
7

5

CRECER

> b pp

/
/

A

\

»

4

RETENER

conocer la
vadora. 100%

~
N

©
y

~

4

\

/

/
/
\ @ :
~ —

Al ser, ya un cliente de la marca, se espera poder seguir reenforzando esa
relacion usuario - artesano, v que puedan continuar con nuevos pedidos, e
inclusive, realizar algunos personalizados, debido a la confianza que se vaya

desarrollando.

Lo importante es hacerle ver a las persoans que colaboran con el desarrollo
del pais , en el area artesanal, y este beneficio social, logre mantenerlos fieles

a la marca.

Nuevos vasuarios, Hombres
y Mujeres de 28 - 46 afios,
guatemaltecos, nivel
socioeconomico: C3, C2,
C1, B y A con ingresos de
Q11,900.00 a Q61.000.00.
Amigos de los usuarios
actuales.

Y en un futuro expandirse a
un grupo objetivo
extranjero, interesado en la
artesania guatemalteca,
dando a conocer al pais.

Hombres y Mujeres de
28 - 46 ailos, guate-
maltecos, nivel socio-
economico: C3, C2,
C1, B y A con ingresos
de Q11,900.00 a
Q61,000.00.

Figura 27: Customer lifecycle management - Novativa - parte 3 (anexo 14)
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5.7.4. Forma de uso y cuidados

Servicio: La navegacion del cliente, dentro del sitio web o tienda en linea, debe ser facil y
clara para poder visualizar y seleccionar la pieza correcta, llevando a cabo la transaccion
correspondiente. En lo técnico, la marca debera velar constantemente por el perfecto
funcionamiento del sitio asi como de renovar y actualizar, la informacion y el producto a
ofrecer, para que el grupo objetivo pueda ver nuevas piezas cada cierto tiempo y apreciar de
mejor manera la artesania. Serdn tomadas en cuenta las resefias, escritas dentro del sitio
web y redes sociales, ya que estas podrian ser consideradas validaciones para la marca y

para el producto.

TIENDA VIRTUAL

QUICK VIEW

Lampara con tridngulos Lampara a lineas

”””” Q207.50 Q410.00

Imagen 9: Tienda en linea Novativa

Producto: Al momento del cliente recibir la pieza seleccionada, se incluye un tag en el cual
estara escrito el concepto utilizado por el artesano, al momento de elaborar la pieza, para ir
creando el vinculo, artesano - consumidor. Asi como la decripcion del proceso de su pieza,
100% elaborada a mano y los cuidados que debe tener para con la misma, por ejemplo:

utilizar un pafio humedo o seco para quitar el polvo del articulo.
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Tag: eluborado en papel Kraft

| Consideramas, que existe un valor exira
en aguellas piezas hechas a mano, ya
que en elles queda impresa la energla y
| 2ima ded artesano.

“Ser artesano s dejar que el alma,
313a 4 la luz transkormada en una obra.
de arte”..

Nowvaliva.com
Tek 56 80 88 55

Piea diseiada con pigmentos argani-
 cas, libres e Plomo.

Reverso de la primera etiqueta CUIDADOS
Limpia con un pafio seca o humedo, el
pohvo.

No, usar productos quimicos,

o, lavar 2 pocza.
Concepto Utlizada vols 120
Vida Geometrica

Contacto: Novativa.com

—————

Imagen 10: Prototipo de tag a utilizarse, en lamparas Novativa
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5.7.5. Prototipado (service blueprint)

El desarrollo del servicio al cliente y el papel que le corresponde desarrollar a la marca se
visualizé a través de la herramienta Feasibility Blueprint, mostrando las operaciones a
desarrollarse, cabe mencionar que como producto en la etapa de introduccion de la marca,
se comercializaran lamparas artesanales decoradas con pigmentos organicos, no toxicos
hechas 100% a mano, las mismas cuentan con un cordon eléctrico de calidad que incluye

un switch para apagar y encender.

Feasibility BLUEPRINT
Antes del Uso

PASOS ANTES DEL USO
8 Ver en redes Ver en tiendas Visitar Ferias ~ Escuchar de la
E ACTIVIDAD sociales handmade marca
j=)
17}
=)
Uso de internet ~ Pagina web y Redes  Ferias artesanales Tiendas Amigos
sociales Handmade
TOUCHPOINTS
(&)
5 @ 0 @ O
]
=
[
o
z
g Distribucion de Informar bien a los Colocacion de stands
= piezas a tiendas vendedores para en Tiendas y ferias
handmade oftecer las piezas artesanales
ACTIVIDAD

@ © 6

ATRAS DE ESCENA

Artesanos Maestros artesanos o Disefiador Grafico Programador
artistas
TOUCHPOINTS e @ @ @
m
=2
=
=%}
o
s
< Educacion del Codisefio y Toma de Disefio de Catalogos
/M artesano cocreacion de piezas fotografias virtuales y pag. web
ACTIVIDAD o Q @ G
A Lograr obtener un numero considerable de prototipos, elaborados, en el
DESARROLLAR caso de tiendas y ferias artesanales, para tener producto, en

existencia, al momento que un cliente visite los lugares.

Figura 28: Service Blueprint - novativa- antes del uso (ver anexo 15)
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Feasibility BLUEPRINT
Durante el Servicio

PASOS USANDO EL SERVICIO

s, > 1. Ingresa a pagina o lugar 9. Recibe su pieza
3 2.Explora
ACTIVIDAD 3 3.Ve tienda /Virtual

USUARIOS

< 4.Elige su pieza ¥
s / 5.Llena sus datos _’ s é
6.Paga ! ol
7 o 4 7.Visualiza cuanto tardara % i
8 8 Espera por su pedido 8 \ E
Uso de internet ~ Pagina web v Redes  Ferias artesanales Tiendas Amigos
m sociales Handmade
S TOUCHPOINTS
& @ L=l
Z
8 Servicio Online: Servicio en Cobro Toma de Datos Entrega de
F catalogo y tiendas y las piezas
transaccion ferias

ACTIVIDAD
® 62

ATRAS DE ESCENA

Artesanos Distribuidores Disefiador Grafico Programador

TOUCHPOINTS e @ @ @
m
=
53
59
o
3
é CO_d’iSEﬁO Y Traslado de las Mantenimiento de sitio Resolver dudas al

cocreacién de piezas piezas web y redes sociales cliente
ACTIVIDAD
[l
A Gestion del proceso, perfeccionandolo, para ir obteniendo un producto
DESARROLLAR servicio, mejor, mas rapido y satisfactorio.

Figura 29: Service blueprint - Novativa - usando el servicio (ver anexo 15)
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Feasibility BLUEPRINT
Despues del uso

PASOS DESPUES DEL USO

Se identifica con Le gusta el Escribe buenas o Comenta con Compra

ACTIVIDAD la pieza producto o no malas resefias amigos nuevamente

USUARIOS

Tag y empaque  Pagina web y Redes  Ferias artesanales Tiendas Cliente
m sociales Handmade
IS TOUCHPOINTS
& @ L=l
Z
8 Darle Resolver Vender Obtener nuevos
F seguimiento al inquietudes Nuevamente clientes

cliente

ACTIVIDAD

O 6

ATRAS DE ESCENA

Artesanos call- center o secretario Redes Sociales y Tiendas Handmade
Sitio Web
TOUCHPOINTS j
[ il
=
&9
o
¥ —
- Reconocimiento y - Resolver dudasal ~ Visualizar y analizar Dar % a tiendas
M Feedback cliente resefias handmade

ACTIVIDAD o D

A El feedback, que se pueda dar referente al producto o al servicio, debera
DESARROLLAR ser compartido con todo el equipo de trabajo, ya que el funcionamiento
es integral, en donde juntos, se podran obtener mjores beneficios.

Figura 30: Service blueprint - Novativa - después del uso (ver anexo 15)
Tambien se realizd un prototipo de ldmparas artesanales a desarrollarse, asi como del sitio

web para poder ir validando su funcionamiento, a continuacion se muestran algunos

ejemplos de dichos prototipos.
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[ Lampara Grande }

Verde Obscuro
Gnis

Turqueza

Canela
B Azl Fuerte
B Cafe Castaiio
B Rojo Cardenal

i

B Azul Pastel

B Negro

Imagen 11: Prototipo de lamparas Novativa - tamafio grande
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[ Lampara Mediana j

it

Canela
B Nego
Il [l [T

I Oxido de Fierr

Turqueza

RV
A

4

B Azul Metalico /‘//
B Azul Turqueza —‘

Imagen 12: Prototipo de lampara Novativa - tamafio mediano
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[ Lampara Pequefia ]

AV
NNNN

I Verde Obscuro

Mostaza
Amarillo P
' NN
Verde Limén

I Verde Obscuro

B Verde Hoja
B Verde Obscuro
Canela

o

B Negro

- Azul Turqueza

Imagen 13: Prototipo de lampara Novativa - tamafio pequefio
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Imagen 13.1:Prototipo realista de lamparas artesanales
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NOVARYTTINA S

ARTESANIA CON ﬁ’“ PERSONALIDAD

TIENDA VIRTUAL

=

=,
N

Lémpara Azul Marina

Lémpara con fridangulos

Lémpara a lineas

Imagen 14: Prototipo - home y tienda virtual- sitio web Novativa
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Lémpara con hojas Ldmpara Cilindrica

Léampara dos hojas

Create Your WiX Si

Imagen 15: Prototipo - sitio web Novativa - tienda en linea
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- Lampara con triangulos
Qry: 2

—u‘ Q207.50

Subtotal
Q415.00

VIEW CAR]

Lampara con frian

lémpara a lineas

Imagen 16: Prototipo - sitio web Novativa - tienda virtual seleccién pieza
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wicais 1uur v

QUIENES SOMOS?

VATIVA, fue creada ivo de transformar el di o tradicional, de la

cerémica ma , en disenos empordaneos, buscando formar parte de
la decoracién fuera de lo convencional en el he r,como artesania, creando al mismo
tiempo, oportunidad mercial a comunidades rurales de artesan
trabajan dicho arte. Asi mismo buscamos posicionar a Guatemala como un
pais que busca la promocién y preservacién de la cultura artistica, generando nuevas
fuentes de ingresos a personas que trabajan el "handmade® o "hecho a mano”.
Creemos que

"Unidos y Compartiendo Conocimientos, todos podemos crecer y prosperar”.

ARTESANOS

“Quien traﬁcg’a con manos, cabeza y corazon

es un artista”

(Low Nizar)

Los artesanos, que colaboran con NOV
hombres y mujeres que luchan cada dia para llevar
SV}FCF\CJZ a sus }Grrli as, }'\':]C »tﬂdD |D qLI:‘ Sﬂhﬂn
s, pintarlas y hornearlas.
F"J\::'J es ‘.?U'f L'lft':,'f e )
n el poblado de 3.Secado al aire lib
San Antonio Palopé a arillas del mismo 4 do con los disefios, previamente
S
Cada dia despiertan para poder llevar a cabo &l 5: ado a 1,200 grados centigrados
» de produccién, g

C as W\DS"CdGS ene fnGrJdD nu Erwlé' d:}ﬂ(
calidad y pigmentos orgdnicos acabado de vitrificado

hecho a mano

Imagen 17: Prototipo - sitio web Novativa- procesos de las piezas
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ROBERTO MENDEZ

Me gusta el hecho que NOVATIVA
realice un trabajo integral para
levantar la

artesania guatemalteca.

Imagen 18:

DIEGO COLLEVECHIO

El acabado de la cerdmica es
bonito y me parece tener un

articulo, artesanal pero moderno

RAFAEL FERNANDES

Las lamparas estdn chileras,
quedaron super bien en mi
estudio y hacen juego con los
colores de mi par.

Prototipo - sitio web Novativa - artesanos
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N2

Pigmento 100% Artesanal

organico

Quienes So

CONTACTO

Imagen 19: Prototipo - sitio web Novativa - contacto

5.8. Experiencia del servicio
Para poder ejemplificar dicho proceso, se utilizo la herramienta de disefio AT - ONE, asi

se elabor6 un cuadro mencionando cada uno de los touchpoint que se consideran

74



importantes, en la realizacion del proyecto y en base a estos poder comprender

experiencia que se puede sentir. A continuacion los touchpoints junto a la experiencia.

AT - ONE

La marca genera, empoderamiento al artesano, a través del conocimiento y comer-

: : cializacion de las piezas
Experiencia
Empoderami- Comercializacion Relacion Entrega de Piezas Reconocimiento

ento del artesano de las Piezas. Cliente - Artesano al artesano
Maestros Artesa- | Community Manager. | Disefiador grafico Vendedores Artesano
nos. Disefiador Grafico. (tags v empaques) Tiendas Handmade Marca
Artistas. Vendedores Vendedores Representantes de Usuario
Colaboradores Representantes de Tiendas Handmade marca
Artesanos Marca Representantes de Usuario

Call Center marca Distribuidor

ACTORES

Usuarios
Tiendas Handmade
Distribuidor

Usuario
Distribuidor
Artesano

Artesano (al Crear la
pieza)

% =l Recibe piezas
O % artesanales y
::) =l contem-

E S poréaneas.

= m

A

Proceso rapido y
seguro, para visualizar
las piezas y obtenerlas,
ahorrando tiempo y
distancia.

Sentido Social, al
conocer los beneficios
que puede tener el
artesano.

Obtener una pieza,
Unica, artesanal y
contemporanea

Sentido Social,
apoyando al artesano a
tener mas conocimien-
tos y a prosperar
econdmicamente.

Recibe piezas
artesanales y
contemporaneas.

S
o
Z
&3}
&
m
Py
e
5}

~

Proceso rapido y
seguro, facil de
realizar.

El usuario se identifica
con la pieza, creando
un enlace emocional,
al conocer el concepto
empleado por el
artesano.

Sentirse especial por
recibir, una pieza,
unica y ayudar al
desarrollo de los
artesanos.

Sentir satisfaccion y
orgullo guatemalteco.

cCO 200 ™

Mamid | { |
LU 1L A

Figura 31: AT - ONE, resumen de experiencia - novativa (ver anexo 12)
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AT - ONE

La experiencia de la adquisicion del producto, brinda una razon social al usuario.

Experiencia

Al Conocer el producto por
primera vez

No, Sabia que este tipo de
ceramica, era maydlica, y que
ademas fuera guatemalteca

Recibe informacion, de los
procesos y del producto, sabiendo
que es 100% hecho a mano

Le interesa o no le interesa

Es diferente y moderno me
gusta!!
0
' Es so6lo una artesania!!

IVc los disefios y elige uno

mediano y en color

l Me gusta, éste, en
verde!!

Vs

Hace el pago y
se le toman los
datos

Recibe su producto final/ o la
confirmacion de cuantos dias
tardara en llegar su pedido.

~

Espera por su pedido...

Estoy ansiosa!!

Recibe su producto final en el
lugar de destino,

.

I Que bonita!!

=l

Escribe en la pagina buena
resefia 0 mala reseiia,

\,

“—

Me encanto el producto,
es de calidad. o
No lleno mis
expectativas

L.a marca se mantiene en
contacto con el cliente.

Figura 32: AT - ONE, experiencia del usuario - Novativa (ver anexo 12)
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AT - ONE

Experiencia
12 Lo cuenta a sus amigos.
11 Piensa en comprar otra
lampara con la marca.

\ .

Compre una lampara,
innovadora, esta hecha
a mano en maydlica, es
Ademas puedo tipico, moderno: los

ayudar a la artesanos son muy
eonomia de los creativos. Al fin una

artesanos y a artesania moderna!!
que tengan mas
trabajo.

Figura 33: AT - ONE, experiencia del usuario, continuacion - Novativa (ver anexo12)

5.9. Tipo de innovacion en el servicio o producto

El tipo de innovacién es de tipo incremental y se dio en tres areas:

e Innovacion en el Producto: "Realizando, nuevos disefios, dentro del arte de
mayodlica", en el caso de Novativa, ldmparas artesanales contemporaneas.

e Innovacion en la gestion: Codisefiando y cocreando con el artesano, nuevas ideas de
producto, de tal forma que puedan incursionar en el mercado actual, ademas de
proveer una plataforma que simplifique la manera de comercializar las piezas, a
diferentes lugares.

e Innovacion en la experiencia: al crear un canal, por medio del cual, los usuarios
pueden conocer los procesos, y el arte de mayolica, asi como crear un vinculo con
los artesanos al conocer sus conceptos utilizados, creando empatia con los mismos y
adquiriendo un articulo decorativo en la red, siendo mas accesible, para el usuario.

Se penso en realizar artesania inclusiva donde "unidos todos podemos prosperar”, ayudando
sobretodo al artesano y su comunidad a prosperar en el &mbito econémico, disefiando en la
etapa de introduccion de la marca lamparas artesanales, buscando realizar accesorios

contemporaneos que no fuesen industrializados y conservaran su esencia.
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5.10. Design thinking aplicado al proyecto

Para lograr el desarrollo de ideas, conceptos, mejores enfoques, etc, se implemento el
método del design thinking y sus herramientas de la siguiente manera:
A. Para el planteamiento del problema y objetivos: Creacion de arbol de problemas, arbol
de oportunidades y mapa de retos. (ver anexo 1). Estas herramientas pemitieron,
contemplar la idea o el proyecto hacia el futuro evaluando si era factible su realizacion, de
esa manera visualizar las acciones concretas a realizarse para poder lograr los objetivos
planteados. Estos fueron validados con los artesanos, asegurandose de ¢Cual? era el
problema y si la necesidad realmente existia.
B. A medida en que se iba avanzando en el tema se fue recopilando informacion cada vez
mas valiosa, para poder mantenerla presente y en orden se decidié organizarla dentro del
mural del conocimiento (ver anexo 2), el mismo integrado por: Analisis de tendencias,
zoom in 'y zoom out, para ver la trascendencia que ha tenido la problematica en el tiempo;
lo relevante de este instrumento es tener la informacion visual e ir observando ¢Qué areas
son relevantes y cuales no?.
C. En base a toda la informacidn previa se plantearon diferentes necesidades; sentidas,
expresadas, comparativas, anticipadas. Tomandolas en cuenta se formularon 3 insight para
cada necesidad, y para cada insight se formularon 3 soluciones distintas preguntando:
¢Cémo podriamos?, por ejemplo: ;Como podriamos innovar en el disefio de las piezas de
mayolica? En base a esta pregunta lograr obtener diferentes soluciones, luego sobre estas 3
soluciones primeras se les afiadi6 otras 3 soluciones y se realizd, un brainwriting sobre las
ideas mas destacadas (ver anexo 3), estos fueron validados con usuarios para ver que tanto
potencial podrian tener las mismas.
D. Luego se definieron algunas ideas como preliminares, en el caso del presente proyecto
se fusionaron algunas, llegando a la solucion de la problematica antes planteada, la cual fue
utilizar una tienda en linea para poder hacer méas accesible los articulos artesanales. (ver
Anexo 4).
E. Se decidi6 analizar de mejor manera el grupo al cual va dirigido el producto. Se logré
definir, con investigacion de campo para evaluar que tipo de personas son las que visitan
las tiendas de decoracion, artesanias o se ven atraidas hacia lo artesanal o handmade. En

base a esto se definid el perfil de usuarios, clientes y early adopters, luego en base a estos
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perfiles se realizé un mapa de empatia del usuario (ver anexo 5) y descripcion de persona
(ver anexo 6).

F. En base a la informacién adquirida, definiendo cada vez mejor el producto y servicio a
realizarse se busco la propuesta de valor a través del value proposition canvas (ver anexo
7), para ver realmente que es lo que los clientes pueden esperar del producto o servicio.

G. Tomando en cuenta la propuesta de valor se definieron los actores involucrados en el
desarrollo del proyecto elaborando un business model canvas (ver anexo 8), definiendo a
participantes, colaboradores, grupo objetivo, la propuesta de valor y los canales a utilizarse.
H. Al visualizar el proyecto, junto a todos los elementos involucrados se deseaba establecer
de mejor manera el servicio (Coémo debia de realizarse? y ¢Quiénes estarian involucrados?
para ello se elabor6 un mapa de oferta (ver anexo 9).

I. Durante el desarrollo del proyecto se utilizé la pirdmide del proceso de disefio (ver anexo
10), esto para mantener presente el ciculo de oro el cual involucra el why, how y what
correspondientes a la problemaética.

J. Para ubicar las fases en las cuales se llevaria a cabo el desarrollo del proyecto, se utiliz6
la herramienta del diagrama de Gantt (ver anexo 11) y asi poder visualizar cuales son las
tareas correspondientes a corto, mediano y largo plazo.

K. Para el desarrollo del concepto del proyecto, visualizacion de las necesidades, la oferta,
los actores involucrados, ver los touchpoints relevantes y el resumen de como funcionaria
el modelo de negocio, se utilizd la herramienta de disefio AT - ONE (service innovation
method)(ver anexo 12) evaluando la innovacion en el proyecto.

L. Por ser un modelo de negocio centrado en el usuario, se visualizd el futuro
comportamiento del mismo durante el proceso propuesto que se llevara a cabo durante la
compra del producto, implementando la herramienta de disefio de journey mapping (ver
anexo 13) y customer lifecycle management (ver anexo 14), las cuales sirvieron para
identificar los touchpoint, relevantes en el desarrollo del proceso.

M. Para visualizar ;Que acciones se debian realizar con el usuario? y ¢Cuales con el equipo
de trabajo propuesto? Se utilizo la herramienta de disefio feasibility blueprint (ver anexo

15) logrando mejor control de la idea a desarrollarse.
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N. También se elabor6 el modelo de la teoria del cambio (ver anexol8) para tener presente
con quienes se deberia hacer alianzas y que planes alternos se podrian realizar, para el
desempefio del proyecto.

Las herramientas previamente descritas quedan como evidencia del proceso que se realizé
para desarrollar dicho proyecto, también fueron validadas con el usuario y en algunas
ocasiones con los artesanos, evaluando que tan dispuestos estaban los mismos a participar

en el proyecto asi como la factibilidad para poder llevarlo a cabo

6. Plan de marketing

6.1 Disefio y construccion de marca

En relacion a la solucion para la problemética: “La falta de reconocimiento del arte
elaborado en mayolica dentro de la artesania guatemalteca, debido a la poca innovacion en
esta rama y al crecimiento de nuevas tendencias”, se decidio crear una marca respaldo para
los artesanos, la cual en su fase de introduccion iniciara con la cocreacion y el codisefio con
los mismos de ldmparas contemporaneas, elaboradas en mayolica. Novativa nace con el
objetivo de brindar una alternativa moderna y diferente a las personas que aprecian el arte
de la mayolica y que buscan llevar a cabo una decoracién que sale de lo convencional en
sus hogares u oficinas.
Misién
Empoderar y respaldar a los artesanos, que elaboran el arte de mayélica, por medio de la
creacion de una marca que los respalde y les ayude a vender las piezas generadas, por
medio de internet y tiendas de decoracidn que apoyan el handmade en Guatemala; asi como
brindarles nuevos conocimientos y cocrear con ellos piezas contemporaneas generando mas
demanda en este tipo de artesania, brindando a los consumidores una nueva alternativa que
fusione el arte tradicional de maydlica con las tendencias modernas.
Vision
Crear innovacion en el arte de mayodlica trayendolo de lo clasico a lo contemporéaneo,
siendo un referente mundial del arte a través de la creacion de una linea decorativa de
articulos para el hogar que son desarrollados por artesanos que desean promover, fomentar

y mantener viva dicha tradicion.
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Al mismo tiempo hacer que el conocimiento de dicho arte se expanda en la poblacién y en
artesanos que deseen elaborarla, para continuar con la tradicién cultural, innovando en su

rama.

Valores de la marca

e Lainnovacion en sus disefios y su estilo.

e La integridad que posee desde una perspectiva social, buscando la generacion de
empleo para artesanos que elaboren los articulos a comercializar.

e Laempatia que se genera hacia el artesano desde una perspectiva social e integral.

e La colaboracion que se genera desde una perspectiva del trabajo en equipo y el
crecimiento integral de todos los participantes en progreso de la produccién de los
productos.

e EIl empoderamiento que la marca brinda a los artesanos y a todo el resto de equipo
involucrado en la produccion de los productos.

e Proceso de produccién amigable con el ambiente.

e creacion de productos 100% artesanales hechos en Guatemala.

e Productos pintados a mano con pigmentos 6rganicos, libres de plomo, no téxicos
sobre céramica que surge de la mezcla de arcillas, guatemaltecas horneadas y con

acabado vitrificado.

6.1.1. Estrategia del branding a partir de canvas estratégico

El recurso mas importante de la marca es la mano de obra por parte de los artesanos que
trabajan dicho arte, esto junto a la materia prima que caracterizara a todos y cada uno de los
productos artesanales que utilizaran etilos predisefiados al gusto del cliente para una mayor
apreciacion y valoracion. Novativa busca tener de asociados claves a los artesanos que
residen en el interior del pais, por el momento especificamente de San Antonio Palopd, de
la misma forma, se busca aprovechar el turismo con la finalidad de estar presentes en ferias
artesanales, eventos publicitarios artesanales, eventos promocionados por el INGUAT y
otras actividades de caracter cultural. Esto con la finalidad de dar a conocer la artesania, ya
que segun una encuesta realizada (ver anexo 16) demostré que un 82% de las personas no

saben ¢Qué es la mayodlica? o desconocen que dicha artesania posea un nombre especifico .
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El producto que se realizard en la etapa de introduccion de la marca son lamparas
contemporaneas, 100% artesanales, hechas a mano, con estilos predisefiados entre los
cuales el cliente seleccionara a su gusto, y en algunos casos personalizadas. Los canales
identificados para la comercializacion de la marca son:

Tiendas que apoyan los startups y los emprendimientos que involucran las artesanias
guatemaltecas y que les facilitan, darse a conocer a nivel local e internacional: como Give,
Artesanos, Utz market, tiendas de Decoracion, etc., estas tiendas pérmiten a marcas
artesanales, exponer parte del producto en un espacio fisico para que la gente lo vea y lo
adquiera, como renta se solicita un pequefio porcentaje de las ventas que se tienen, el
objetivo es dar a conocer las artesanias guatemaltecas.

Internet: con la tienda en linea, por medio de su pagina web, en la cual también se daran a
conocer los procesos por los que pasa la artesania, creando asi una conexion consumidor -
artesano y redes sociales : especialmente Facebook, ya que se ha demostrado que es la red
social mas utilizada por los guatemaltecos, al colocar la marca dentro de esta red social
podria tener una oportunidad méas para darse a conocer. Ademas de la red social Pinterest,
la cual muchas personas la utilizan para visualizar accesorios de decoracion, artesanias y
consejos; podria ser un canal para publicitar y dar a conocer la marca, la cual se involucra
directamente con el handmade logrando de esta forma una cercania con los clientes
potenciales. Asi mismo, se realiz6 una encuesta (ver anexol6) evaluando lo que las
personas pensaban de la marca y del logotipo: afirmando que el grupo objetivo relaciona el
nombre y logotipo con accesorios decorativos y les refleja innovacion, frescura vy

modernidad.

6.1.2. Atributos de la marca

Novativa hace énfasis al handmade, ofreciendo productos distintivos artesanales,
creando piezas con estilos predisefiados los cuales seran seleccionados al gusto del cliente.
Seleccionando las materias primas utilizando asi, arcillas de Guatemala, pigmentos
organicos libres de plomo no toxicos, caracteristica que podria facilitar la exportacion de
las piezas en un futuro. La marca transmite frescura y modernidad, estd enfocada en llevar
desarrollo a las comunidades de artesanos a través de capacitacion constante para

evolucionar el disefio del estilo clasico al contemporaneo mejorando la calidad del
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producto, asi mismo empoderar al artesano por medio del conocimiento brindado

codisefiando las piezas junto a ellos.

6.1.3. Personalidad de la marca

Novativa es una marca moderna, innovadora, fresca y dinamica. Sus colores y disefios
transmiten los origenes de la ceramica mayolica y nos transportan hacia el disefio
contemporaneo. De acuerdo con la encuesta realizada al grupo objetivo, las personas
indicarén que la marca refleja: Innovacion, frescura y modernidad. (ver anexo 16)
Nombre: EI nombre de Novativa proviene de la combinacion de dos palabras: nuovo o
innovacion y nativo, reflejando asi la fusion entre lo artesanal y contemporaneo generando
disefios innovadores preservando el origen de la artesania, cabe mencionar que de acuerdo a
la encuesta realizada al grupo objetivo el nombre y el logotipo, si se relaciona con
accesorios de decoracion. (ver anexo 16)

Slogan: Artesania con personalidad

\O\VAR/TI\A

ARTESANIA CON PERSONALIDAD

Logo:

Imagen 20: Logo de Novativa con slogan

Se decidio hacer el disefio del logotipo mixto compuesto de tipografia san serif simple y
facil de leer a la vista del observador, complementandose con un imagotipo representativo
del arte que se elabora en mayolica, al dividir la palabra nova - tiva es para hacer énfasis en
el nombre, el imagotipo dividido con dos lineas una vertical y una horizontal,
representando las sisas de las lozas o azulejos representativas de los accesorios mas
disefiados en este tipo de arte. Se incluye asi mismo, el slogan “Artesania con personalidad”
con una tipografia san serif mas libre representando el handmade o hecho a mano lo cual

distinguira a cada una de las piezas.
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Pantones Utilizados

Celeste Azul Cyan Oscuro
C =27% C =100% C =100%
M = 0% M = 90% M =36%

Y =9% Y =1% Y =19%

K =6% K =45% K =38%

Imagen 21: Pantone utilizado en el logotipo de Novativa

Imagotipo

Imagen 22: Imagotipo - Novativa

El imagotipo, el cual en un futuro podria convertirse en el icono de la marca es
representativo de las lozas creadas en mayodlica, éste podrad ser utilizado en las piezas
elaboradas como un sello, en sus tags o etiquetas, en los empaques, pagina web, etc.. esto
para representar a la marca sin necesidad de utilizar el logotipo e irse posicionando en la
mente del consumidor poco a poco para ser identificado con mayor facilidad.

Logo Sin Slogan

\OVAR//TI\A
A

Imagen 23: Logotipo de Novativa sin slogan
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El logotipo sin slogan también podra implementarse en oportunidades en las cuales solo sea

necesario dar a conocer el nombre de la marca.

6.1.4. Posicionamiento de la marca

Novativa esta enfocado en satisfacer a personas con un gusto particular por el disefio, la
innovacion y accesorios que destaquen, asi como también en apoyar el desarrollo de los
artesanos nacionales que se dedican a la elaboracion de piezas en maydlica, enfocandose en
llegar al mercado nacional, en un futuro se podria también incursionar en el mercado
internacional llevando la artesania tradicional a un nuevo nivel de disefio, evolucionando
patrones de texturas, formas y tamafios tomando en cuenta las nuevas tendencias en el
disefio y la decoracion contemporéanea. El deseo de Novativa es, que las personas puedan
ver que la marca es inclusiva con el artesano empoderandolo con nuevos conocimientos y
ayudandolo a prosperar econdmicamente al generar trabajo para el mismo ya que, "unidos

y compartiendo conocimientos todos podemos crecer y prosperar”.

6.1.5. Arquitectura de la Marca

Novativa fue creada con el objetivo de transformar el disefio tradicional de la mayolica en
disefios contemporaneos buscando una decoracion fuera de lo convencional en el hogar,
creando al mismo tiempo oportunidades de desarrollo comercial a comunidades rurales de
artesanos que trabajan dicho arte. Novativa buscara a través de sus productos, incursionar
en nuevos mercados a nivel nacional y en un futuro internacional con el objetivo de dar a
conocer la cultura y tradicién que dicho arte conlleva promoviendo asi el handmade
guatemalteco, posicionandolo como un pais que busca la conservacion y promocién de la

cultura.
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6.2. Precios

6.2.1. Estrategia de fijacion de precios y fundamentacion de la misma
Costo + Utilidad

Debido a que es producto artesanal distintivo, los precios pueden ser fijados por el valor
que el disefio tiene para los compradores siendo subjetivo, no lo da la oferta ni la demanda
pero la competencia existente si puede servir de referencia para la fijacion de precios de
introduccién tomando siempre en cuenta los productos elaborados artesanalmente. Por esta
razon la utilidad que desea o necesita obtener la empresa puede ser determinada por su
estrategia de venta y el segmento a quien va dirigido el producto, la cual sera "mark down"
es decir, la diferenciacion de precio siendo inferior al de la competencia en su etapa de
introduccion ya que se desea estimular la demanda en el mercado existente y lograr
alcanzar nuevos segmentos dando a conocer el producto, no desvalorizando el mismo sino

haciendolo mas accesible y atractivo al consumidor.

6.2.2. Comparacion con la competencia
Cabe mencionar que el estudio de mercado realizado se centra en el primer producto que la
marca lanzaré en su etapa de introduccién el cual es; lamparas artesanales, elaboradas con
arcillas de Guatemala, pintadas a mano, con pigmentos organicos libres de plomo, no
toxicos. Al ir creciendo la marca se incluiran otros productos como: platos, macetas, tazas,
etc. los cuales cumpliran con elmismo objetivo de migrar de lo clasico a lo contemporaneo,
para los cuales también se llevara a cabo el estudio de mercado correspondiente a su debido
tiempo. Como referencia se realiz6 una pequefia investigacion de campo, visitando algunos
negocios de lamparas tipo artesanal, observando los precios existentes dentro del mercado
tomando como referencia los tamafios de lamparas Novativa: grande, mediano y pequefio.
A continuacién se muestra una tabla con los nombres y precios de algunos de los negocios
que se considera pueden ser competencia indirecta para Novativa, debido que a pesar de ser

lamparas artesanales no son elaboradas en mayolica.
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Tabla 4: Comparacién de precios con competencia de Novativa

COMPETIDOR PRODUCTO PRECIO

TP
= Grande

COMPETIDOR PRODUCTO PRECIO

s
Q900.00 Grande Q2,500.00
Lao Green Creacion
Mediano Q700.00 Hangaro Mediano Q1,000.00
Lamparas fabricadas Lamparas
de botellas y 100%
alambre eléctrico y guatemaltecas
otros materiales fabricadas por
reciclados. ~ artesanos de la =
Pequefio Q150.00 comunidad Ixil, Pequefio Q500.00
de Nebaj
Quiché.
Constan de una
base de
madera, que
sostiene
botellas de
vidrio.
COMPETIDOR PRODUCTO PRECIO
Grande Q700.00
Luz Vela
Mediano Q525.00
Lamparas con base de
madera y pantalla
fabricadas de textiles Pequefio Q395.00
guatemaltecos,
elaboradas también por
artesanos.
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Es importante mencionar que los tamafios de las lamparas fueron planteados en las
siguientes dimensiones, previendo la capacidad que poseen los hornos en el taller artesanal
siendo posible hornear varias piezas al mismo tiempo. Los precios manejados por Novativa,

en un modelo predisefiado, serian los siguientes:

Tabla 5: Tamafios y precios de Novativa

Lampara Grande Lampara Mediana Lampara Pegquena

29cm de alto X 15cm de 26 cm de alto X 13 cm de 18 cm de alto x 11.5 cm de
ancho ancho ancho

Q410.00 Q322.50 Q207.50

Para la fijacién de precio, se propuso tomar en cuenta los precios de la competencia
suponiendo que la competencia gane el 50% se redujo este mismo porcentaje logrando un
"mark down", posicionando a la marca con un precio de introduccion menor en sus

l&mparas artesanales:

Tabla 6: Comparacién de precios: Novativa vs competencia

Lampara Grande Lampara Mediana
Precio Competencia  Q700.00 Q525.00 Q295.00
Ganancia compe. Q350.00 Q262.50 Q147.50
Precio NOVATIVA Q410.00 Q322.50 Q207.50
Costo Produccién (-) Q203.00 Q158.00 Q110.00
Utilidad Q207.00 Q164.50 Q97.50
NOVATIVA

No se cuenta con una competencia directa, ya que no se encontré informacion de algin
fabricante que elabore lamparas contemporaneas del mismo material (mayo6lica). También
debe considerarse que al momento de efectuar una venta por internet se cobrara por cargos
de envio, dependiendo el lugar a donde sea necesario que el mismo llegue, tomando en
cuenta también que la inflacién y cambios que puedan ocurrir en el pais pueden influir para

el cambio de precios.
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Ademas de agregar el iva o el impuesto que sea legalmente necesario para la

artesania, la diferenciacion de Novativa con la competencia es:

Tener piezas distintivas hechas 100% a mano.

Elaboracion de piezas contempordneas (poco comun en este tipo de ceramica).

Pintadas a mano con pigmentos organicos, libre de plomo no toxicos.

Empaque para proteger cada una de las piezas.

Tags, con la descripcion del proceso para elaborar la pieza junto a la firma del

artesano para crear un vinculo con los mismos.

Comercializacion de las piezas por medio de una tienda en linea.

A continuacién se presentan algunas de las ventajas y desventajas con las que se podria

contar al momento de colocar los precios en el producto final, siendo producto de

introduccion de la marca :

Precio del Producto de

Menor Respecto a la

Tabla 7: Ventajas y desventajas de la fijacion de precios.

Introduccion
Alto respecto a la
competencia

competencia

Igual respecto a la
Competencia

Ventajas
Podria generar exclusividad
Podria generar mas

demanda del producto.

Podria hacerlo accesible al
publico al mismo nivel que
la competencia

Desventajas

Podria afectar en la
demanda que pueda tener.
Podria hacer el producto
muy popular y
desvalorizarlo delante de
otros.

Podria hacer que las
personas prefieran a la
competencia al no haber
ninguna diferenciacion de
precios.

6.2.3. Margenes de Utilidad

Novativa, tiene el suefio de poder tener el producto en el tiempo apropiado y lugar preciso

para los clientes potenciales. El éxito del producto serd determinado por el disefio, la

calidad y el precio del mismo, por esta razon se toma en cuenta el proceso que se llevara a

cabo para la produccion y la distribucion del producto final.

Elaboracion del disefio por Novativa junto con el artesano, para aplicar técnicas.

Elaboracion del producto (Artesano) - Productor.

Entregado a Novativa para su comercializacion - minorista.
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e Entrega al cliente final - consumidor o cliente.
Para encontrar los margenes de utilidad es indispensable, establecer cual va a ser el costo
del producto final, para esto se pone a disposicion algunos de los costos aproximados que

se tienen en la produccion de las piezas.

Tabla 8: Costo de produccion Novativa
Lampara Grande Lampara mediana Lampara Pequefa
Costo artesano Q143.00 Q98.00 Q50.00

Detalles (+) Q60.00 Q60.00 Q60.00

Costo Total Q203.00 Q158.00 Q110.00

De acuerdo a los datos antes mencionados para la fijacion de precio del producto se le
afiadio, la parte del costo del alambrado para la conexién y perfecto funcionamiento de la
l&mpara para que la misma sea de calidad siendo la fijacion de precios como ya se habia

mencionado anteriormente.

Tabla 9: Fijacion de precios novativa, respecto a la competencia

Lampara Grande Lampara Mediana Lampara pequefia
Precio Competencia  Q700.00 Q525.00 Q295.00
Ganancia compe. Q350.00 Q262.50 Q147.50
Precio NOVATIVA  Q410.00 Q322.50 Q207.50
Costo Produccion (-) Q203.00 Q158.00 Q110.00
Utilidad Q207.00 Q164.50 Q97.50
NOVATIVA

Siendo el margen de utilidad de la marca = 50.48% con el precio de introduccion de la

marca.

Aplicacion de la formula: MBC = [Precio Consumidor - precio costo / (Precio consumidor )]*100
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6.2.4. Condiciones de pago
Por el tipo de producto que produce y vende Novativa las condiciones de pago a los
diferentes tipos de cliente son:

e Cliente Minorista: Contado o tarjeta de credito.

e Cliente en Internet: Tarjeta de crédito

e Distribuidores: la forma de pago depende del volumen y regularidad de sus pedidos.
Se puede ofrecer una linea de crédito que no sobrepase los 45 dias. (esta sera
implementada en un futuro, cuando la marca haya logrado alcanzar un crecimiento

considerable o bien que los pedidos soliciten una cantidad mayor a 12 lamparas).

6.2.5. Pronostico de venta
Para poder realizar un pronostico de venta aproximado es necesario tomar en cuenta
algunos factores; capacidad de produccion o venta de los artesanos: El taller de artesanos
con el cual se disefiaran las ldmparas se encuentra ubicado en San Antonio Palopd, el
trabajo es un trabajo integral es decir donde todos los artesanos participan en la elaboracion
de las piezas, este taller cuenta con la ayuda de 14 artesanos hombres y mujeres. Cada
artesano puede elaborar entre 10 y 12 piezas al dia, dependiendo el tamafio de las mismas,
es necesario especificar que la elaboracion de cada una de las piezas toma tiempo ya que el
proceso de horneado puede tomar entre 4 a 6 horas para que el acabado de la pieza sea de
calidad. Se puede suponer que se necesitan 2 artesanos para elaborar la pieza, tomando en
cuenta las horas del proceso de horneado y que las piezas a efectuarse son modelos nuevos
para el artesano, ya que anteriormente no han elaborado este tipo de accesorio se planteo la

capacidad de produccion de la siguiente manera:

Tabla 10: Capacidad de produccion de los artesanos
Capacidad de produccién l

Dias Dias hdbiles Anual Obreros (14) Anual
Grande 2 250 125 7, 875
mediana 1.5 250 167 7! 1,167
1.25 250 200 7! 1,400
TOTAL 491.67 ! 3,442
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Temporada del producto: Al ser un producto decorativo para viviendas, no cuenta con
una temporada especifica aunque se podria enfocar por tendencias de disefio promoviendo
una linea unica y diferente como por ejemplo: una linea minimalista, una linea en ciertos

tonos de color, una linea navidefa, etc..

Estimacion de demanda: Al parecer, segln lo investigado el sector emergente es quien
mas demanda hace del producto decorativo funcional debido a la alta calidad, asi como por
su precio, también se encuentra dentro de este nicho personas extranjeras interesadas en el
arte distintivo, exclusivo y representativo de algunas regiones, se puede decir que la
demanda no es de naturaleza alta pero si exclusiva. La demanda la conforman las ventas
nacionales que se hacen de la artesania y exportaciones realizadas a otros paises, tomando
en cuenta que los productos funcionales son mas cotizados que aquellos que son
simplemente decorativos en el caso de Novativa sus productos cumplen con las dos.

Se decidi6 como producto de introduccion de la marca, lamparas artesanales
contemporaneas, por esta razon se realizd una investigacion referentes a este tipo de
mercado, de acuerdo con Lucia Valenzuela (2011) el séctor de lamparas decorativas en la
ciudad de Guatemala es bastante amplio en cuanto a la diversidad de lamparas que se
ofrecen, son detectados dos tipos de mercado: El mercado de consumidores, el cual lo
constituyen familias y personas individuales que compran ld&mparas para su uso personal; y
el mercado institucional, el cual lo conforman instituciones gubernamentales o privadas,
empresas y firmas de arquitectos, cubriendo las necesidades de edificaciones o
establecimientos a ser decorados como, hoteles, edificaciones, proyectos de viviendas,
oficinas, restaurantes, tiendas, etc.

Segun Acevedo (2010) la frecuencia de compra del mercado de consumidores varia entre 1
0 2 veces al afio, mientras que el mercado institucional hace compras en mayor cantidad y
mayor frecuencia aumentando asi el valor monetario de la compra. Para complementar
dicha informacion se utilizd la observacion y se realizaron encuestas a tiendas de
decoracion dentro del area de la ciudad en zonas 10, 16 y carretera a El Salvador, lugares
considerados a tener mayor presencia de tiendas de decoracion (ver anexo 19) obteniendo
asi una posible demanda de ldmparas decorativas en la ciudad de Guatemala, los resultados

son los siguientes:
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Tabla 11: Posible demanda de lamparas en tiendas de decoracién en Guatemala

Nombre del establecimiento Lamparas vendidas al mes
Loft Furniture city 15
Casa y estilo 150
Siman 3
Bazar Casa Vieja 180
Five Norden 4
Muebles de patio 25
Novex 25
Kalea z.10 35
Sin nombre 150
Foscarini 200
Contempo z.9 400
Habitat z. 10 200
Cemaco pradera concepcion 221
Cemaco z. 10 250
Habitat Cayala 350
Lightning 1500
Antillon z. 10 400
Muebles de patio 8
Cemaco Cayala 168
Kalea carretera a El Salvador 9
Mob 70
Arista 60

Total mensual 4,423

Total anual

También se obtuvo por medio del mismo instrumento de investigacion la siguiente
informacion: Dentro de las tiendas previamente mencionadas se cuenta con una demanda
muy alta y alta de lamparas decorativas, asi mismo se les mostré fotografias de los
prototipos de las lamparas de Novativa, para conocer la opinién con respecto al producto,
dando resultados positivos ya que un 90% de ellos considera que el producto puede generar
demanda y en algunos lugares se podria comercializar el mismo, dando como conclusion la
factibilidad de poder comercializar lamparas Novativa en la ciudad de Guatemala ya que la
demanda del producto si existe.

La segundauna encuesta fue dirigida al grupo objetivo (ver anexo 20) en la cual se confirma
que las personas compran lamparas en tiendas de decoracion respuesta que apoya el deseo
de Novativa, estar presente en tiendas del handmade y tiendas de decoracion, la encuesta
también demostrd que el precio aceptado por el grupo objetivo al momento de comprar una
lampara es de Q200.00 - Q700.00.
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Asi mismo el 62% le gustaria obtener una lampara artesanal con pigmentos organicos Yy el
77% confirmo que le gusta la idea de tener lamparas con estilos predisefiados dentro de los
cuales ellos puedan elegir los colores, estas respuestas sirven como validacion para la idea

de la marca al elaborar como producto de introduccién lamparas decorativas artesanales.

Entorno econdmico: Este tipo de artesania, forma parte de la economia naranja la cual esta
emergiendo actualmente en Guatemala, pero es utilizada ampliamente en otros paises mas
desarrollados para el crecimiento de la economia de los paises. En Guatemala este tipo de
economia no es tan apreciada ya que todavia se tienen paradigmas respecto al arte, el
disefio, cultura y artesania, no es tan valorado como otros ambitos y por esta razén no se
invierte tanto en este sector trayendo como consecuencia un estancamiento en el
crecimiento de la produccion artesanal.

A continuacidn se presenta un pronostico de venta multiproducto de lamparas Novativa a 5
afios, para la realizacion del mismo se tomaron en cuenta los datos correspondientes a la
capacidad de produccion de los artesanos previamente mostrados (ver tabla 10) suponiendo
que se logren vender el primer afio la mitad de las lamparas producidas y luego ir creciendo
un pequefio porcentaje en ventas cada afio, en los diferentes tamafios de lamparas que

ofrece la marca.

Tabla 12: Prondstico de venta anual en unidades a 5 afios

1 2 3 B 5
0.5 0.30 0.40 0.3 03
VentaAnual | Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
875 438 569 796 1,035 1,346
1,167 583 758 1,062 1,380 1,794
1,400 700 910 1,274 1,656 2,153
3,442 1,721 2,237 3,132 4,071 5,293
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Prondstico de venta monetaria a 5 afios

Se realizo el prondstico de ventas para 5 afios, tomando en cuenta lo anteriormente dicho y
suponiendo tener crecimiento de 0.03% para aproximar los resultados a la realidad, el cual
demostrdé que la empresa durante este tiempo podria generar utilidades favorables para la

misma.

Tabla 13: Prondstico de venta monetaria a 5 afnos

0.5 0.30 0.40 03 03
Venta Anual | Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
875 438 569 796 1,035 1,346
1,167 583 758 1,062 1,380 1,794
1,400 700 910 1,274 1,656 2,153
3,442 1,721 2,237 3,132 4,071 5,293
PMonetario GTQ 512,750.00 GTQ 528,132.50 GTQ 549,257.80 GTQ 565,735.53 GTQ 582,707.60

Punto de equilibrio

Asi mismo se realizé el punto de equilibrio de la marca con la forma multiproducto, debido
a que varia el tamafio, precio y costos de las ldmparas a comercializarse, siendo este el
siguiente:

Tabla 14: Calculo del punto de Equilibrio Novativa

PE Grandes PE Medianas  PE Pequefas  PE total

331 442 530 1303

6.3. Canales de venta
6.3.1. Canales de venta del servicio
Los canales que se identificaron para la comercializacion de la marca son:
e Tiendas que apoyan los startups y los emprendimientos que involucran las
artesanias guatemaltecas facilitandoles darse a conocer a nivel local e internacional

como lo es Give, Utz market, Artesanos y otras tiendas de decoracion.
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e Internet, a través de la pagina web con tienda en linea y promocionandose en redes
sociales propias de la marca Novativa (facebook y pinterest).

o En ferias que promueven artesanias pertenecientes al handmade

6.3.2. Relaciones con los clientes
Este tema es de suma relevancia para Novativa, ya que se busca la fidelizacion del

cliente hacia la marca dandole a conocer los procesos correspondientes de la cerdmica
mayolica, por esta razdn se penso en el plan estratégico para lograrlo:
1. Obtener un registro de datos de clientes debido a que las piezas elaboradas podran ser
seleccionadas a gusto del mismo, se sugiere realizarlo via electronica o fisica, en la cual
aparezcan los siguientes registros:

e Nombre

e Edad

e Pais o nacionalidad

o Correo electrénico

e Preferencia de Estilo en el interiorismo (contemporaneo, clasico, rustico, etc).

e Colores de su preferencia
Esto con el fin de poderle enviar informacion a cerca de la artesania elaborada, conocer tipo
gustos precisos y mantener un contacto con ellos para saber su opinion con respecto al
producto.
2. Cada pieza adquirida por el cliente, llevara un tag informativo dandole a conocer, que la
pieza es 100% elaborada a mano (artesanal), pintada con pigmentos organicos libres de
plomo no toxicos, asi como un instructivo en el cual se le informara de los cuidados que
requiere el producto (limpieza o mantenimiento).
3. Siendo parte de la marca, el empoderar a los artesanos y reconocerlos, se sugiere que
cada empaque o embalaje de las piezas, incluya el concepto utilizado por los artesanos y el
proceso que se llevo a cabo para la elaboracion de la misma, esto con el fin de darle un
sentido social al proyecto y crear un vinculo entre el artesano - consumidor.
4. Novativa contard con una pagina web, en la cual se podran encontrar los diferentes
artesanos esto para reconocerlos como artistas y demostrar que la marca los respalda y

cocrea junto a ellos, lineas especificas de disefio.
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5. Dentro de pagina web de Novativa, se contard con un espacio de resefias para que el
cliente pueda emitir su opinion y de esta manera ir mejorando su experiencia con la marca;
esto aplica para las redes sociales donde Novativa se promocionara y se mantendra alerta
para poder resolver las inquietudes de los clientes.

6. Las resefias y el apoyo del nombre de tiendas que se dedican a impulsar los startups del
handmade, también pueden ser utilizados por el cliente como una referencia o garantia que
el producto es real y de buena calidad, esto puede agregarle valor al producto aumentando

la confianza en el cliente hacia la marca.

6.4. Promocion

6.4.1. Publico objetivo

Tomando como base la investigacion de campo y la observacién en tiendas de
decoracion, se definio el siguinete grupo objetivo: hombres y mujeres de 28 a 46 afios de
los cuales se puede decir, son individuos que estan por formar un hogar o ya conforman
uno, trabajan y en algunos casos poseen sus propias oficinas, se encuentran en constante
busqueda de articulos para el hogar en los cuales se incluyen las lamparas decorativas
novedosas que sean de utilidad para decorar las distintas areas de sus casas, oficinas o
demas espacios personales, poseen un interes mas por lo funcional, decorativo y estético,
pueden ser nacionales o extranjeros, pero por el momento, la marca se centrara mas en el
mercado nacional, segun nivel socioeconémico de Guatemala C3, C2, C1, B y A siendo
personas que poseen ingresos a partir de Q11,000.00 a Q61,000.00 poseen suficientes
ingresos para poder invertir en accesorios decorativos para su hogar u oficinas
considerando que vale la pena invertir en los mismos. Viven en areas urbanas, tienen una
educacion visual relacionado con la decoracion de espacios acostumbrados a ver diferentes
materiales utilizados en arquitectura y decoracién, ya que los han visto en lugares que
frecuentan o lugares que han visitado en viajes, razon por la cual es probable que también
hayan desarrollado un gusto por piezas artesanales tomando en cuenta que algunos de estos
materiales pueden Ilamar la atencién y distinguirlos a ellos mismos, gustan compartir sus
experiencias de vida con otros, son influenciadores dentro del circulo de amistades, inspiran

a otros y pueden ser lideres.
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Para la segmentacion de mercado se realizd la investigacion de campo y de observacion
previa a realizar el proyecto en las tiendas de decoracion, se les realizaba la pregunta a las
tiendas de decoracion ¢Cuales eran las edades mas frecuentes en sus clientes? dando como
resultado que la mayoria de clientes pertenecen al rango de edad entre 28 - 46 afios, ya que
se supone que son personas que estan formando su hogar o ya lo tienen, razén por la que
tienden a buscar mas este tipo de accesorios, como ya se menciond previamente.

Tomando en cuenta los porcentajes que se encuentran establecidos en los registros

guatemaltecos segun la edad y nivel socioecondmico, la segmentacion se dio de la siguinete

forma:

Tabla 15: Segmentacion del mercado Novativa
Poblacion Total 17.058,812 Guatemaltecos

(http://countrymeters.info/es/Guatemala)

Edad de 25 a 54 afios 32.4%

(http://www.indexmundi.com/es/

guatemala/distribucion_por_edad.html)

3,497,056 personas

N.S.ayb (1.8%) 99,487 personas
N.S. c (35.4%) (+) 1, 956, 578 personas

= 1,300,905 personas

Interesados artesanal

(3%) 39,027 personas

Explicacién de la tabla anterior: dentro de los registros guatemaltecos se encuentra
establecido que el rango de edad de 25 a 54 afios es igual a 32.4%, sin embargo el rango de
edad detectato por la marca para ser grupo objetivo es de 28 - 46 afios por lo que se hizo
una regla de 3 para sacar el porcentaje perteneciente al rango de edad al cual pertenece el

grupo objetivo de la marca:
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rango establecido en los registros 30 edades
rango establecido por la marca a ser grupo objetivo 19 edades
siendo asi (19 x 32.4%) / 30 = 20.5%

significando que del 32.4% de la poblacion registrada en los datos guatemaltecos pertecientes

al rango de edad entre 25 - 54 afios, Unicamente el 20.5% pertenece al grupo objetivo al cual

se dirige la marca, esto quiere decir que de 17,058,812 habitantes de la ciudad de Guatemala

solo 3,497,056 habitantes podrian pertenecer al grupo objetivo de la marca.

Luego a esta cifra (3,497,056) se le saca el 1.8% el cual, segun registros guatemaltecos
corresponde a las personas pertenecientes al nivel socioeconémico A y B, lo mismo se hace
con el 35.4% al cual pertenecen las personas petenecientes al nivel socioecondémico C,
sumando estos dos resultados da un nimero probable para el grupo objetivo a quienes va
dirigido Novativa siendo asi:

1.8% = 62,947 personas
35.4% = 1,300,905 personas

1,300,905 personas

En el Gltimo paso, al # anterior de 1,300,905 personas, se le saca el 3% ya que es el
porcentaje estimado de la poblacion interesado en artesanias, dando el resultado de la
siguiente cifra 39,027 personas

El segmento de mercado guatemalteco estimado es de 39,027 personas.

NSE AB
Alto
29,600
hogares

Cc1- 025600 o
Cc2- Q17,500 new 354% s

C3- Q1900 s e

dil 07%

B- Q61200 1%

NSED
Bajo

62.8% [~ 1milin
D2-Q3,400 121% el
- hogares
w9 @rstrems  [T5] http://gtlinkedin.com/in/rstrems/ FuenteProdates, Unimer, Dichter / Nelra, 651 rQS,’

Imagen 24: Piramide de nivel socioeconémico en Guatemala
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6.4.2. Publicidad

e Aprovechar el turismo para dar a conocer la artesania y evaluar si se puede
incrementar la demanda.

e Ferias artesanales y eventos que apoyan el handmade.

o Ferias publicitantes para nuevos emprendedores en algunas regiones.

e Promocion en internet utilizando redes sociales y en la pagina web de la marca
dandose a conocer ofreciendo el producto de la misma, atrayendo al grupo objetivo.

o Difundir anuncios de la artesania ¢Qué es? ;Cudl es el proceso? en redes sociales
como utilizando pop ups, haciendo alianzas con marcas dedicadas a la decoracion
de interiores.

e Perteneciendo a tiendas que apoyan el handmade ayudara a la marca para darse a

conocer y también servird de apoyo para motivar a los artesanos.

Algunos de los anuncios digitales que pueden aparecer en las redes sociales son:

Ry Ny i Ny i Ny Ry ! Ry Ry
e NS ——
65 e B I

B _ S
I E T T NOVARDTINA | -t

—.—.—. ARTESANIA CON ‘ PERSONALIDAD .—.—.—
et e e O L A

e =A==t

iy i iy i Ry * Ry iy i iy s

TRADICION COV TOQUE (UNTEMPURM@ CONOCELA £V - WAVNOVATIVA.COM.GT |

Imagen 25: Ejemplo de cintillos digitales, para publicidad de Novativa - 1
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AORA TU CASA PUEDE ESTAR DECORADA CON ARTESANGA GUATEMALTECA Y SER

\O\ AR TIA
CHC 1 CONTEHPORANE.... TICI7RY,

ativa.com.gt

WOfK LD NUESTRI...
“JFU

O\ {DISTRUTA DE UM ESTILO OMICO ¥ MODERND

www.novativa.com.gt

Imagen 26: Ejemplo de cintillos digitales, para publicidad de Novativa - 2

Imagen 27: ejemplo de publicidad en redes sociales
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6.4.3. Promocion de Ventas

La promocién se realizaria en:

e Ventas por internet por medio de la tienda en linea para acercar el producto al
consumidor.

e Ventas en tiendas colaboradoras donde se promueva el handmade y aliados en
tiendas de decoracion de interiores dando a conocer el producto hasta generar
confianza en el consumidor con la ayuda de vendedores que conozcan la labor de la
marca.

e Ventas en ferias 0 eventos nacionales que apoyen el handmade con la ayuda de
vendedores y representantes de la marca.

e Inversionistas dispuestos a pagar por colecciones distintivas y auténticas
representativas de la marca para otras marcas como por ejemplo: firmas de
arquitectos y de interiorismo utilizando lamparas disefiadas que se integren a los
concepto que se han manejado en edificaciones, oficinas, restaurantes, desarrollos

de viviendas, etc.

6.4.4. Relaciones publicas

La marca mantendra una continua relacion principalmente con sus socios claves, quienes

serian:

e Artesanos que trabajan la mayolica.

e Municipalidades de algunas regiones: que apoyen promoviendo dicha artesania por
medio de actividades especificas.

e Personas que trabajan con otros materiales, para lograr en un futuro fusiones
creativas: como carpinteros, herreros, disefladores industriales, evaluando la
ergonomia de las piezas.

e Inversionistas o personas que ayuden a crear contactos claves con personas

interesadas en la artesania tales como: agexport, Give, Utz market, etc.
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6.4.5. Venta personal y equipo de ventas

Se espera que la marca pueda funcionar como un canal intermediario vinculando
conceptos, disefio, innovacion de los artesanos en el arte de mayodlica y el grupo objetivo
logrando ventas personales en tiendas, ferias y eventos del handmade asi como ventas
virtuales por medio del internet a través de la pagina web y la tienda virtual.
El equipo que apoyara esta labor es: la marca, curadores en las artes o supervisores de
control de calidad de cada una de las piezas, vendedores que puedan estar fisicamente en
tiendas y ferias, personas representantes de marca quienes estaran presentes en eventos
municipales o ferias artesanales, maestros artesanos o artistas quienes podran continuar con
la capacitacion de otros artesanos motivandolos a seguir adelante para crear colecciones

nuevas y distintivas.

6.4.6. Marketing directo

Uno de los objetivos de la marca es crear una conexion entre el artesano - consumidor,
ademaés de estar pendiente de las inquitudes de sus clientes resolviendolas tan pronto sea
posible, por estas razones se considera parte del marketing directo de Novativa:

e Mailing

e El contacto directo que se tenga con las personas en ferias.

e Llamadas por teléfono, para comprobar la satisfaccién del cliente, o bien si el

cliente desea comunicarse con las oficinas directas por cualquier inquietud.
e El tipo de venta que se realice cara a cara en tiendas.
e Interaccion que se pueda tener al momento de personalizar alguna pieza, solicitada a

la marca.

6.4.7. Cuadro de presupuesto para herramientas de comunicacion

Para la realizacion de el presupuesto para las herramientas de comunicacion, se decidid
utilizar el metodo basado en objetivo y tarea por la cual Novativa, se basa mas en los
objetivos a lograr y se estima un aproximado de lo que se debe invertir, para alcanzar los

mismos.
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Tablal6: Presupuesto para herramientas de comunicacién anual, de enero a junio

Herramientas de Comunicacion

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO
Plan de anuncios de FB 137.00 137.30 137.30 137.30 137.30
Mantenimiento redes sociales 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00
617.00 617.30 617.30 617.30 617.30 617.31

Tabla 18: Presupuesto para herramientas de comunicacion anual, de julio a diciembre

Herramientas de Comunicacion

AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE

137.40
480.00

617.41 617.42

7. Marco Legal
7.1. Marco legal empresa
7.1.1. Lugar de constitucion de la empresa, areas afectadas legalmente

La empresa se constituira en la ciudad de Guatemala.

7.1.2. Constitucién de empresa
Tipo de sociedad: Sociedad anénima.

Esto debido a que el capital sera dividido por acciones entre dos socios, se planea que para
el registro de la empresa existan minimo dos socios, quienes cuenten con el mismo modo
de pensar con respecto a la artesania y deseen expandirse, asi como ayudar a las
comunidades u otros. Se considera que la sociedad estaria integrada por dos socios en sus
inicios en un futuro esta misma sociedad podria ir creciendo en nimero de miembros.
Dendminacion social: innovacion en artesania S.A.
Nombre comercial: NOVATIVA
Estructura accionaria: A un inicio estaria integrada solamente por dos accionistas
capitalistas, el socio mayoritario ganaria el 60% de las acciones y el segundo ganaria el
40% que serian quienes inicien con la empresa, en un futuro a medida que crezca la
empresa se podra evaluar si se incluye a otras personas.

Capital con que se iniciara: Aproximadamente con Q15,000.00, cubriendo la parte legal.
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7.1.3. Requisitos legales para la comercializacion y comunicacion
Para el desarrollo del proyecto es necesario tomar en cuenta:
e Contrato de trabajo con artesanos, asegurando la fidelizacién del mismo para con la
marca para proteger los disefios o innovaciones realizadas dentro de la misma.
e Contrato de trabajo con disefiadores.
e Registro de disefios con modelos industriales
e Registro de marca .3
e Cumplimiento de la normativa relacionada a la proteccién y desarrollo artesanal,

reconocido en la constitucion politica de la Republica de Guatemala.

7.1.4. Sintonia con la direccion de atencién y asistencia al consumidor (DIACO).
Como parte de la integracion de la marca, es importantante mantener la integridad en
todo momento y cumplir con la satisfaccion de los clientes junto con los derechos de los
mismos dentro de los cuales se encuentra:
e Lalibertad de eleccion de la artesania, o piezas que desea.
e Libertad de expresion en redes sociales y en la web, para emitir sus comentarios e
inquietudes, referente a la marca o las piezas comercializadas.
e Derecho a la obtencion de una garantia de que la pieza artesanal es auténtica y
original.
e Obligacién de la marca, para resolver las inquietudes del consumidor con respecto

al producto o dudas que posea.

7.2. Marco legal marca
7.2.1. Pasos para registrar una marca en Guatemala
Para el registro de una marca en Guatemala es necesario, consultar con un abogado la
factibilidad de registro y estudiar el caso asegurandose que no exista el nombre y comparar
también con marcas similares, para que el registro intelectual, pueda dar via abierta para la
inscripcion de la misma.

El proceso a realizarse tocaria los siguientes puntos:
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e Solicitud (llenar el formulario)

e Examen de Forma (analisis del cumplimiento con los requisitos que establece la ley)

e Publicacién (tarda apoximadamente 2 meses para ver si hay alguna oposicion por
nombre o forma)

e Concesion

Con el punto anterior aprobado, se procede a la solicitud del registro de marca por

medio de un abogado quien seré el encargado de realizar dicho proceso en la oficina de

propiedad intelectual de Guatemala. La marca debera ser distintiva del producto o

servicio a la cual se aplique, de la misma manera especificar a que se dedicara la marca

en si. La validacion del registro de marca en Guatemala tiene vigencia

aproximadamente 10 afios, se puede renovar por la misma duracion. Como parte de la

solucion a la problematica que se plante6 desde el inicio decidiendo crear una marca de

disefio por medio de la cual se respalde y reconozca, el trabajo y los disefios de los

artesanos que elaboran el arte de mayolica ayudandolos a comercializar sus piezas en

internet a través de una tienda en linea (ver el punto 5 del documento para una

explicacion mas especifica).

Construccién y descripcién de la marca

Dicha marca posee el nombre de Novativa, debido a la unién de dos palabras:

nova = nuevo y

nativa = originario.

\O\A R\

ARTESANIA CON

C/TIVA

PERSONVALIDAD

Imagen 20: Logotipo de Novativa con slogan

La marca es una marca mixta, ya que utiliza tipografia y una imagen, el nombre de la
misma esta escrito con una tipografia san serif, un tanto gruesa la cual fue disefiada

especialmente para la marca y con una altura imponente segun lo grafico, la "N" del inicio
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del nombre carece de la primera linea, la "V" y la "A" en las dos partes del nombre se
fusionan, es decir la 2da linea de la V" forma la primera linea de la "A" y la linea superior
(horizontal) de la "T" se despega un poco de la linea inferior (vertical), dejando un espacio
en blanco minimo, al igual que la ultina linea (vertical) de la "N" que se despega de la 2da
linea (inclinada) que conforma la letra, formando el mismo espacio blanco.

Ademaés el nombre de la marca se divide en dos partes Nova - Tiva, por una imagen, que se
forma por 4 elementos graficos y dos lineas que se superponen (una horizontal y la otra
vertical). Los cuatro elementos graficos convergen entre si, cada uno de ellos posee la
forma de una hoja abstracta, en el medio de cada una se visualiza una imagen en forma de
lagrima inversa, hay dos hojas en color azul marino con lagrima inversa blanca y dos hojas
blancas, con delineado azul y lagrima blanca. Las 4 hojas que convergen, se encuentran
divididas por dos lineas delgadas que se encuentran, una vertical y una horizontal,
dividiendo la imagen en 4 partes; la linea vertical es del mismo largo o de la altura de la
imagen que se encuentra en medio del logotipo, y la linea horizontal se extiende por todo lo
largo del nombre cubriendo también la imagen que hace referencia a la marca, debajo de la
linea horizontal, esta escrita la frase "Artesania con Personalidad™, con una tipografia san
serif delgada libre como escrita a mano y de una menor altura en comparacién con la
tipografia con la cual se escribi6 el nombre principal.

Los colores que se usan son: azul marino, blanco, azul y un celeste claro.

Imagen 21: Pantone utilizado en el logotipo de Novativa

La marca ocupa un espacio rectangular a todo lo horizontal, en algunas ocasiones se podra
utilizar la imagen colocada en el logotipo como representantacion de la misma, esto podria
ocurrir en las piezas finales elaboradas, empaques, tarjetas de presentacion, imagen
distintiva en internet. En éste caso la linea horizontal divisoria sera mas corta y la linea

vertical conservara la longitud antes mencionada.
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Imagen 22: Imagotipo - Novativa

De acuerdo con la clasificacion de Niza, 10ma edicion, la marca se clésifica de la siguiente
manera: En el area de productos : Clase 1: ya que de acuerdo a los listados alfabéticos de
la materia la ceramica vidriada se ubica en esta clasificacion, en el No. de Orden 0821 y
también el vidriado para la ceramica, en esta misma clase, segun el No. de Orden V 0236,
siendo la mayolica cerdmica vitrificada ademas en la Clase 19 : (materiales de construccion
no metalicos monumentos no metélicos, lozas o tejas de vidrio.). La clasificacién antes
descrita es porque la marca, trabajard con la artesania elaborada a mano en el material de
mayolica las clases antes mencionadas tocan en algin punto del proceso de produccién de
las piezas, asi mismo segun el listado alfabético, la artesania se ubicara en Cl. 19 No. orden
A 0581, CI. 19 No. de orden A1202 Obras de arte, para decoracion Cl. 19 No. de Orden

C0819 manejo de materia prima para la realizacién de la ceramica.

7.2.2. Proteccion de derechos de propiedad intelectual

De acuerdo con la organizcion mundial de la propiedad intelectual (OMPI), hace
referencia a los derechos exclusivos entregados por el Estado sobre las creaciones del
intelecto humano, en particular las invenciones, las obras literarias y artisticas y los signos
y disefios distintivos, utilizados en el comercio. Segin el modelo de negocio de dicho
proyecto, la propiedad intelectual se centrard en los derechos de propiedad industrial;
dentro de la cual se encuentran:

e Modelos de utilidad

e Marcas.

e Disefos industriales.
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7.2.3. Vigilancia de marca
Luego del registro de marca y de la propiedad intelectual es importante estar al
pendiente que no existan otras marcas con el mismo nombre o simbolos similares, que
puedan ser conflictivas o que puedan perjudicar la reputacion de la marca ya existente. Asi
como estar pendiente del tiempo que tiene vigencia la marca, para renovar la misma en el
tiempo estipulado por la ley, de igual manera identificar a cualquier persona fisica o

juridica que pueda causar mala propaganda a la marca y actuar contra la misma.

8. Prospectiva y andlisis de factibilidad
8.1 Prospectiva y formulacion de escenarios
Los pronosticos se basaron en la capacidad de produccion que podrian tener los artesanos,
(ver tabla 10) debido a que el producto final varia de tamafio y de precio se utiliz6 la foma
multiproducto, es necesario tomar en consideracion que la inversion inicial sera de de
Q235,000.00, de los cuales Q5,000.00 quedaran como un dinero extra en caso algun costo
incrementara al momento de ejecutar el proyecto. Cabe mencionar que el costo de capital
que se utilizd para la realizacion de los prondésticos es tomada de la fuente de datos de la

superintendencia de bancos.

Tabla 17: Datos financieros de SIB

Costo de capital 21.66%
Tasa de inflacion 4.30%
Tasa Promedio Ponderada Pasiva Bancaria 4.70%
Prima de riesgo 12.66%
Tasa Promedio Ponderada activa

Bancaria 15.66%

Tasa lider 3.00%

Fuente SIB al 31/12/2017
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Tomando en cuenta lo anterior se formulan 3 escenarios diferentes, los cuales varian

dependiendo la cantidad de lamparas vendidas, siendo de la siguiente manera:

Tabla 18: Ventas realizadas de acuerdo a los escenarios propuestos

Tamafio Produccion Escenario Escenario Escenario
anual realista esimista optimista
Porcentaje de 50% 44% 75%
venta
Grandes 875 438 385 656
Medianas 1,167 583 513 875
Pequefias 1,400 700 616 1,050
Total 3,442 1,721 1514 2,581

Para una mejor comprension del estado de resultados en los diferentes escenarios, también

es importante conocer los factores que componen los gastos fijos:

Tabla 19: Desgloce de gastos fijos

Gastos fijos

155,118.00 Q

Representantes de marca (3,000) 3,000.00 Q
Fotografia 3,000.00 Q
Tags y empaque 100,000.00 Q
Gasolina 1,000.00 Q
Estadias en el lugar 4,000.00 Q
Publicidad 2,000.00 Q
Stands 10,000.00 Q
Herramientas de comunicacion 618.00 Q
Plan internet 1,000.00 Q
Plan telefonia 2,000.00 Q
Imprevistos (quebradas) 1,700.00 Q
Secretaria 3,000.00 Q
Community manager 2,000.00Q
Distribucion a tiendas handmade 3,000.00 Q
Energia eléctrica 1,000.00 Q
Pertenecer a Give 3,000.00 Q
Pertenecer a Utz market 1,000.00 Q
Disefio de catalogos 7,000.00 Q
Participacidn en ferias 6,800.00 Q
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Escenario realista - probable

Debido a que los prondsticos fueron realizados en base a la capacidad de produccién de

los artesanos, también se visualizé el punto de equilibrio de cada una de las ldmparas, de

acuerdo a sus tamafios comprobando su factibilidad tanto en produccion como en venta

siendo de la siguiente manera:

Tabla 20: Punto de equilibrio - Novativa - escenario realista

Probable :
Ventas : [@ 512,750.00 | 100%
Cantidad ! P venta total
Grande 4381 Q 410.00 Q 179,375.00 35%
mediana 583, Q 32250 Q 188,125.00 37%
Pequefia 700, Q 207.50 Q 145,250.00 28%
]
Costo ? 50%
Cantidad : P venta total
Grande 438, Q 203.00 Q 88,812.50
mediana 583: Q 158.00 Q 92,166.67
Pequefia 7001 Q@ 11000 Q 77,000.00
Utilidad bruta en ventas { Q 254,770.83 50%
Gastos Fijos : Q 192,558.00
Gastos generals 155,118.00 |
Depreciaciones Q 37,840.00 1
uaisr { Q  6L,812.83
ist : 025 Q 1545321
Utilidad neta ! Q  46,359.63 9%
|
PEQ (punto de equilibrio) Gastos fijos / (1:r[costo/ventas]) Q 388,345.92
|
Ventas : [Q 38834592 |
Cantidad : P venta total
Grande 3311 Q 41000 Q 135854.80
mediana 442 | Q 32250 Q 142,481.87
Pequefia 530 ,Q 20750 Q 110,009.25
|
Costo i
Cantidad |  Pventa total
Grande 331 ,Q 20300 Q 67,264.69
mediana 442'Q 15800 Q 69,805.07
Pequefia 530 1 Q 110.00 Q 58,318.16
Utilidad bruta en ventas : Q  192,958.00
Gastos Fijos : Q  192,558.00
Gastos generales Q 155,118.00 |
Depreciaciones Q 37,840.00 !
uaisr : Q -
.. T e— 0251.Q - conmndinnndiannnis A
Utilidad neta | Q
|
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Al lograr la venta del 50% de ld&mparas producidas por los artesanos en cada uno de sus

tamarios se logra alcanzar una venta total de 1,721 lamparas anualmente siendo las mismas

438 lamparas grandes, 583 lamparas medianas y 700 lamparas pequefias generando un

estado de resultados a 5 afios de la siguiente manera:

Estado de resultados a 5 afios
Crecimiento de venta 0.03 0.04 0.03 0.03
Crecimiento de gastos 0.02 0.03 0.02 0.02
[ a 3 s
Ventas a 512,750.00  Q 52B,132.50 Q 54925780 0Q 56573553 O  582,707.60
Costo a 257,579.17 Q 26571854 QO 276,347.28 Q28463770 O  293,176.83
Ganancias bruta en ventas a 25477083 Q 262,413.96 O 272,510.52 0 281,097.83 O  289,330.77
Gastos Fijos a 192,958.00 TQ 196,817.16 "0 202,721.67 "o 20677611 T 21091163
LAl 0 61,812.83 0O £5,596.80 0 70,188.84 0 7432172 0O 78,619.14
Isr 0.25 o 15453.21 "o 16,339.20 " 1754721 Fo 1858043 Fo 1965478
Utilidad neta 0 46,359.63 0O 48,197.60 Q 52,64163 0 5574129 O 5896435
Depreciaciones 0 37,840.00 QO 37,840.00 Q 37,840.00 0 37,840.00 O  37,840.00
Flujo de efective Operativo 0 84,139.63 0O §7,037.60 QO 9048163 0O 9358129 O 96,804.35

Imagen 28: Estado de resultados a 5 afios - Novativa - escenario realista

;] Flujos de efectivo Futuros|Coeficiente de descuento |Flujos actualizados

235,000.00
84,199.63
87,037.60

90,481.63

93,581.29
96,804.35

1=

0.821962847
0.675622922
0.555336941
0.456466333
0.375198367

235,000.00
65,208.96
58,804.60
50,247.79
42,716.71
36,320.83

22,298.90

Imagen 29: Flujo de efectivo - Novativa - escenario realista

De acuerdo con las imagenes previamente vistas (Imagen 28 y 29) la situacion realista de la

empresa es favorable generando utilidades a la empresa, las cuales aumentan en un pequefio

porcentaje razonable anualmente aumentando también la liquidez de la misma, dando como

resultado una tasa interna de retorno del 26% y un valor agregado neto de Q22,298.90 lo

cual demuestra que el negocio es rentable y factible de realizarse.
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Escenario Optimista
En el cual se considera lograr la venta del 75% de ldmparas producidas por los
artesanos en cada uno de sus tamarfios, logrando una venta total de 2,581 lamparas al afio

siendo la proyeccion a 5 afios:

Estado de resultados a 5 afios

Crecimiento de venta 0.03 0.04 0.03 0.03

Crecimienta de gastos 0.02 0.03 0.02 0.02
Afio 0 1 2 3 4 5

Ventas 769,12500 @ 79219875 0 82388670 O B48,60330 0O  B74,06L40
Casto 386,968.75 Q 3985778l Q41452093 Q 42695655 O 439,765.25
Ganancias bruta en ventas 382,156.25 @  393,62094 Q 409,365.78 Q 42164675 0O 43429615
Gastos Fijos 19255800 "o 18681716 "o 20272167 To 20677511 "o 21051163
UAIl 189,198.25 @ 19680378 Q 20668410 Q 214,870.64 0O  223,384.52

"a

a

a

a

|

DpooopooeaB

|

lsr 0.25 47,299.56 45,200.3¢ "Q 51,661.03 @ 53,717.66 "0 55,846.13
Utilidad neta 141,898.69 14760263 Q 1548B3.08 Q 161,15289E QO 16753839
Depreciaciones 37,840.00 37.840.00
Flujo de efective Operativo 175,738.69 185,442 .83

Imagen 30: Estado de resultados a 5 afios - Novativa - escenario optimista

3784000 Q 3764000 Q 37.640.00
15282308 O 198,39298 Q  205,378.39

Q
Q

Flujos de efectivo Futuros |Coeficiente de descuento |Flujos actualizados
E 235,000.00 1-Q 235000.00

Q 179,738.69 0.821962847 Q  147,738.52

Q 185,442.83 0.675622922 Q  125,289.43

Q 192,823.08 0.555336941 Q  107,081.78

Q 198,992.98 0456466333 Q  90,833.60

Q 205,378.39 0375198367 Q  77,057.64

Q313,00096 VAN

Imagen 31: Flujo de efectivo - Novativa - escenario optimista

En un escenario optimista, el balance general de la empresa demuestra que las utilidades
podrian crecer tanto como incremento el porcentaje de ventas, haciendo que se obtengan en
gran medida beneficios financieros y una utilidad bastante favorable para la empresa,
logrando obtener una tasa interna de retorno del 74% y un valor agregado neto de
Q313,000.96 por lo que el proyecto seria bastante rentable y completamente viable
financieramente considerando siempre que dicho resultado depende de lograr vender el
75% de la capacidad de produccion. Se puede observar de mejor manera el beneficio de la
utilidad obtenida, al visualizar los prondsticos de venta en el punto de equilibrio de dicho
escenario, donde se observa que las ventas son mayores que el punto de equilibrio como se

muestran a continuacion:
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Tabla 21: Punto de equilibrio - Novativa - escenario optimista

1
Optimista l
Ventas | @ 769,125.00 | 150%
Cantidad P venta total :
Grande 636 0O 410,00 O 269,062.50 : 35%
mediana BYs O 32230 0O 282,1B7.50 1 3T
Pequera 1050 4 20750 Q 21787500 : 2E
|
|
Costo ! Q IEE,268.75 75%
Cantidad P venta total 1
Grande 656 O 203.00 0O 13321875 :
mediana BY5 Q 158.00 O 138,250.00 :
Pequefia 1050 O 110.00 @ 115,500.00 :
Utilidad bruta en ventas : O 382,156.25 75%
Gastos Fijos @ 152,958.00
Gastos generales 155,118.00 :
Depreciaciones 0 37,840.00 !
uaisr I 189,198.25
isr 0.25, Q  47,299.56
Utilidad neta : O  141,898.69 283%
|
PEQ [punto de equilibrio Gastos fijos / (1-[costofventas)]) i O 38834592
|
Ventas | O 388,345.92
Cantidad P venta total :
Grande 331 0O 410,00 O 135,854.80 :
mediana 442 @ 32250 0O 142 4BLET
Pequena 530 0O 207.530 Q 11000925 :
|
|
Costo : O 15538792
Cantidad P wenta total |
Grande 331 0O 20300 0O 6726468 :
mediana £42 0 13B.00 0O 6580507 :
Pequeria 530 @ 110.00 O 58318.16'
Utilidad bruta en ventas : 0 192,958.00
Gastos Fijos @ 192,958.00
Gastos generales (1155,118.00 :
Depreciaciones O 37,840.00 :
TETA : Q
Isr 0.25, Q4
|utilidad reta | g - T
|
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Escenario Pesimista
En el cual se considera lograr la venta del 44% de l&mparas producidas por los artesanos en

cada uno de sus tamarios, logrando una venta total de 1,514 lamparas al afio siendo la

proyeccion a 5 afos:

uo U adUU
Crecimiento de venta 0.03 0.04 0.03 0.03
Crecimiento de gastos 0.02 0.03 0.02 0.02
Ao O 3 4 5
Ventas Q  451,22000 Q  464,756.60 Q  483,346.86 Q 497,847.27 Q 512,782.69
Costo Q 22702167 Q 23383232 Q 243,18561 Q 250,48L.18 Q 257,995.61
Ganancias bruta en ventas Q 22419833 Q 23052428 Q 240,161.25 Q 247,36609 Q 254,787.08
Gastos Fijos a 19295800 "Q  196,817.16 "Q  202,721.67 "Q 206,776.11 "Q 21091163
UAIl Q 31,24033  Q 34,107.12 Q 37,439.58 Q  40,589.98 Q  43,875.44
Isr 0.25 'a 7,81008 "Q 852678 "Q 935585 "Q 1014750 "Q  10,968.86
Utilidad neta Q 2343025 Q 2558034 Q 28079.68 Q 3044249 Q  32,906.58
Depreciaciones Q 37,840.00 Q 37,840.00 Q 37,840.00 Q 37,840.00 Q  37,840.00
Flujo de efectivo Operativo Q 61,270.25 Q 63,42034 Q 65919.68 Q 6828249 Q  70,746.58

Imagen 32: Estado de resultados a 5 afios - Novativa - escenario pesimista

Coeficiente de descuento  Flujos actualizados
235,000.00 1-0 235,000.00
61,270.25 0.821962847 0Q 50,361.87
63,420.34 0675622922 Q 42,848.24
65,919.68 0555336941 Q 36,607.64
68,282.49 0456466333 Q 31,168.66
70,746.58 0375198367 Q 26,544.00

Imagen 33: Flujo de efectivo - Novativa - escenario pesimista

Las imagenes previas muestran que en un escenario pesimista al vender el 44% de la
capacidad de produccién, todavia se logra generar utilidades aunque sean menores en
comparacion con los escenarios previamente formulados, se puede decir que el negocio
continua siendo rentable y viable para poder llevarlo a cabo, dando una tasa interna de
retorno del 12% y un valor agregado neto de Q47,469,60. En la proyeccion del punto de
equilibrio de dicho escenario se logra observar porgue la cantidad de lamparas vendidas
generan pocas utilidades, la razon es que la misma es muy cercana a la cantidad limite para

lograr ganancias monetarias significativas.
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Tabla 22:

Punto de equilibrio - Novativa - escenario pesimista

Pesimista l
'Ventas [ @ 451,220.00 | B88%
i Cantidad P venta total
\Grande 385 Q 410.00 Q 157,850.00 35%
'mediana 513 Q 32250 Q 165,550.00 37%
| Pequefia 616 Q 207.50 Q 127,820.00 28%

I

|Costo [ @ 227,021.67 | 44%
: Cantidad P venta total

|Grande 385 Q 203.00 Q 78155.00

imediana 513 Q 158.00 Q 81,106.67

| Pequefia 616 Q 11000 Q 67,760.00

‘Utilidad bruta en ventas Q 224,198.33 44%
|Gastos Fijos Q 192,958.00

iGastos generales 155,118.00

; Depreciaciones Q 37,840.00

'uaisr Q 31,240.33

lisr 025/ Q 7,810.08

i Utilidad neta Q 23,430.25 5%
| 1
| PEQ (punto de equilibrio} Gastos fijos / {1-(costo/ventas)) Q 388,345.92 :
I\entas | o 38834592

i Cantidad P venta total

| Grande 331 Q #1000 QO 135,854.80

'mediana 44 Q 32250 Q 142,4B1E7

| Pequefia 530 0 20750 Q 110,009.25

|

| Costo [ @ 18538792

! Cantidad P venta total

|Grande 331 0 20300 Q 6726469

Imediana 44 Q 15800 Q 65,805.07

| Pequefia 530 Q 11000 Q 5831816

' Utilidad bruta en ventas 0 192,358.00

| Gastos Fijos 0 192,958.00

|Gastos generales 0155,118.00

| Depreciaciones 0 37,840.00

L uaisr ]

e 1 e.2s ¢ - |
|Utilidad neta a i
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A continuacion, se muestra en una tabla comparativa la tasa interna de retorno y el valor
agregado neto, en cada uno de los escenarios, mostrando que en cualquiera de los 3 se

podria generar utilidades, dependiendo del porcentaje de ventas que se puedan tener.

Tabla 23: TIR y VAN de los 3 escenarios

Pesimista -Q47,469.60
Probable 26% Q22,298.90

Optimista 74% Q313,000.96

8.2 Andlisis de factibilidad

8.2.1. Proyecciones financieras a 5 afios

Tomando en cuenta la inversion inicial que se debe realizar para poder llevar a cabo
dicho proyecto se recomienda realizar un prestamo de Q235,000.00, incluyendo los gastos
legales iniciales y manteniendo Q25,000.00 como capital de trabajo, el mismo se utilizara
para pagarle al artesano mientras el cliente cumple con el pago de los pedidos

correspondientes, a continuacion se muestra el desgloce de la inversion a realizarse:
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Tabla 24: Degloce de inversion Novativa

Desgloce de Inversion

Contratacién de representantes
Fotografia

Logo

Tarjetas de presentacion
Tags empaque

Pruebas de prototipos 3c/u
Prototipos 9

Gasolina

Estadia en el lugar
Publicidad

Stand

Plan FB para publicitarse
Creacion de tienda virtual
Desarrollo pagina web
Pertenecer a Utz

Inscripcidn de la marca

4 computadores (10,000.00)
Camara fotografica

2 teléfonos inalambricos (300.00)
Imprevistos

Pertenecer a Give

Capital de trabajo
Community manager (inicial)
Distribucion cargo express
Total probable inversion

6,000.00 GTQ
3,000.00 GTQ
2,000.00 GTQ
800.00 GTQ
16,600.00 GTQ
1,413.00 GTQ
4,320.00 GTQ
1,200.00 GTQ
8,000.00 GTQ
60,000.00 GTQ
5,000.00 GTQ
1,648.00 GTQ
3,000.00 GTQ
6,360.00 GTQ
1,000.00 GTQ
15,000.00 GTQ
40,000.00 GTQ
17,000.00 GTQ
600.00 GTQ
1,560.00 GTQ
3,000.00 GTQ
25,000.00 GTQ
6,000.00 GTQ
1,500.00 GTQ
230,001.00Q

NOTA: La distribucion se realizard para las tiendas handmade, ya que luego cada envio

sera individual y con costo adicional por ser un servicio externo a la marca. Recordando los

factores componentes de los gastos fijos antes mencionados (ver tabla 21) y tomando en

cuenta la inversion inicil (ver tabla 24) el estado de resultados a 5 afios de la marca es de la

siguiente manera:
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Estado de resultados a 5 afios
Crecimiento de venta 0.03 0.04 0.03 0.03
Crecimiento de gastos 0.02 0.03 0.02 0.02
[ ; i s
Ventas Q 512,750,000 0 528,132.50 0 549,257.80 Q 56573553 0  582,707.60
Costo Q 257,979.17 0 26571854 0 276,347.28 Q28463770 0O  293,176.83
Ganancias bruta en ventas Q 754,770.83 0 262,41396 0 27251052 Q 281,097.83 0O  289,530.77
Gastos Fijos a 192,958.00 "Q 196,817.16 "Q 202,721.67 "Q 20677611 Q21091163
UAll Q 61,812.83 0O 65,596.80 0 70,188.84 0 7432172 0O 78,619.14
51 0.25 a 15453.21 "q 16,3%9.20 "q 1754721 'q 1858043 "o 19,654.78
Utilidad neta a 46,359.63 0O 48,197.60 Q 52,641.63 O 5574129 0O  58964.35
Depreciaciones a 37,840.00 0O 37,840.00 Q 37,840.00 Q  37,840.00 0 37,840.00
Flujo de efectivo Operativo a £4,199.63 0O E7,037.60 Q 9048163 O 93,581.29 0O 96,804.35

Imagen 28: Estado de resultados de Novativa - realista

De acuerdo con el estado de resultados para los primeros 5 afios de la empresa, se puede
generar utilidades, logrando mantener estable a la marca dentro del mercado recuperando

asi la inversion efectuada al inicio, suponiendo tener una aceptacion del producto reflejado

con un pequefio crecimiento porcentual en sus ventas anualmente del 3% y 4%.

8.2.2. Estado de pérdidas y ganancias

Estado de pérdidas y ganancias
Ventas : | Q 512,750.00 ] 100%
Cantidad | Pventa total
Grande 4381 Q 41000 Q 179,375.00 35%
mediana 583, Q 32250 Q 188,125.00 37%
Pequefia 700, Q 207.50 Q 145,250.00 28%
|
1
Costo ! 50%
Cantidad P venta total
Grande 438, Q 203.00 Q 8881250
mediana 583 Q 158.00 Q 92,166.67
Pequefia 700 Q 11000 Q 77,000.00
Utilidad bruta en ventas 1 Q 254,770.83 50%
Gastos Fijos : Q 192,958.00
Gastos generales 155,118.00 |
Depreciaciones Q 37,840.00 :
uaisr i Q  61,812.83
isr : 025| Q 1545321
Utilidad neta : Q  46,359.63 9%

Imagen 35: Pérdidad y ganancias de Novativa

Para una mejor visualizacion del flujo de ingresos y gastos realizados por la marca se
utiliza la forma multiproducto, donde los ingresos son representados por las ventas y
utilidades; los egresos por los gastos fijos los cuales estan relacionados con el costo de la
produccion de las piezas suponiendo vender el 50% de la capacidad de produccion de los

artesanos, los costos generales que en este caso representan los costos fijos utilizados en el
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balance general antes mencionados (ver tabla 21) se tom6 en cuenta depreciaciones e

impuestos, demostrando al final las utilidades que la marca puede generar.

8.2.3. Punto de equilibrio, VAN y TIR
Al ser 3 tamafios de lamparas diferentes, se realiz6 el punto de equilbrio respetando la
forma multiproducto siendo de la siguiente manera:
Tabla 14: Célculo del punto de equilibrio - novativa

PE Grandes PE Medianas  PE Pequenas PE total

331 442 530 1303
PEQ (punto
equilibrio)= (gastos fijos/ 1+(costo/ventas)) Q388,345.92

Esto quiere decir, que es necesario vender 332 lamparas grandes, 443 lamparas medianas,
531 lamparas pequefias, vendiendo en total 1304 lamparas al afio para poder generar
utilidades a la marca, representando Q388,247.00 en ventas. Asi mismo se evaluo el valor
actual neto y la tasa interna de retorno, demostrando la rentabilidad de llevar a cabo el
proyecto siendo positiva y generando beneficios en un futuro por lo que se recomienda

invertir en la idea.

I.\i+] Flujos de efectivo Futuros|Coeficiente de descuento |Flujos actualizados
235,000.00 1 235,000.00

84,199.63 0.821962847 69,208.96

87,037.60 0.675622922 58,804.60

90,481.63 0.555336941 50,247.79
93,581.29 0.456466333 42,716.71
96,804.35 0.375198367 36,320.83

22,298.90

Imagen 40: VAN y TIR de Novativa
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9. Conclusiones y recomendaciones

El modelo de negocio antes propuesto segin los prondsticos financiero es viable para
emprenderlo, cabe recordar que el objetivo de dicho proyecto es el reconocimiento tanto a
los artesanos como al arte de mayolica por lo que se recomienda mantener estos aspectos
presentes por cualquier cambio que pudiese sufrir en el futuro. Asi mismo se recomienda en
todo momento, el poder codisefiar los modelos de las piezas junto a los artesanos ya que
ellos son la mano productora y son perfectos conocedores de la calidad de arcillas asi como
el perfecto funcionamiento para el horneado, que a su vez permite entregar un producto
final de calidad lo cual es fundamental para la marca.
Al ser un modelo de negocio centrado en el usuario, también se recomienda tener presente
cualquier sugerencia de los clientes o recomendaciones para ir mejorando cada vez mas
dicho modelo o el producto final. Otro aspecto a mantener presente en el desarrollo y
crecimiento del negocio, es la actualizacién de tendencias contemporaneas y en mantener
presente lo que el grupo objetivo busca, para asi mantenerse a la vanguardia y lograr el
incremento en la demanda del producto tal como se propuso la marca a un principio y se
demostro en los prondsticos previamente mostrados.
Tomando en cuenta todos estos aspectos y recomendaciones, se puede lograr evitar la
extincion de dicho arte en Guatemala, asi como impulsarlo para su desarrollo entre otros
artesanos y darlo a conocer a la poblacién que hoy desconoce la existencia del mismo.
Apreciemos lo que es nuestro ya que la tradicion, la cultura y la artesania son parte

importante de nuestros origenes.
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10. Anexos

Anexo 1: Mapa de retos.

Desconocimiento de la poblacién acerca de la artesania elaborada en maydlica.

Provocar una evolucion en el producto, hacia la innovacién.

Empoderar a los artesanos, que fabrican dichos accesorios.

Generar una fuente de trabajo, mejor remunerada para los artesanos de esta rama.

No permitir que el arte ya aprendido desaparezca de las comunidades guatemaltecas.

Ayudar al crecimiento de la econémia artesanal, en ciertos lugares a los que pertenecen los artesanos.

Incentivar a los artesanos a que innoven en esta rama, demostrandoles que dicho arte puede tener futuro.

Demostrar que dicho arte no se enfoca (inicamente en accesorios o arguitecturas del pasade, sino se puede utilizar en

epoca moderna.

mm Aprovechar la tendencia del handmade en Guatemala, para reinventar dicho arte e impulsario.
Craer disefios funcionales y estéticos, dentro de dicho arte, que seenfoquen hacia el disefio contemporaneo.

mm Incrementar las ventas de dicha artesania a nivel nacional o bien impulsarla hacia territorios extranjeros donde es valo-
rada dicha técnica.

B Lograr una conexidn social entre el artesano, la artesania y el cliente. (Generando tambén orgullo nacional)

B Reutilizar algunas teméticas tradicionales y locales en el disefio.

Falta de reconocimiento del arte elaborado en maydlica dentro de la
artesania guatemalteca, considerandolo casi un arte muerto, debido
a la falta de innovacion dentro de esta rama y al crecimiento de
nuevas tendencias.

PROBL €¥/A

8QUE MQS LA =PI

QS

Paradigmas o ideas preconcebidas de la poblacién, que relacionan este arte con arquitectura colonial.

Falta de conocimiento o educacién de la poblacién (el no comprender qué es la mayélica y como se elabora) :"}ZJ
Tradiciones muy arraigadas en algunas comunidades artesanales, que impiden la evolucion de las piezas. ]
Falta de innovacion o la aplicacion del arte en la elaboracién de piezas mas modernas. ~ =]
La falta de conocimiento de la poblacién genera también falta de demanda y esto genera poca produccién —

En algunos casos la produccién de las piezas representa un costo alto y el arte noes bien remunerado.
Contemplacién del costo de mt2 en el caso de piezas utilizadas para la decoracion de interiores,

Falta de creer en el potencial que se cuenta, por parte de los artesanos y de esta manera autosabotear el arte
Impacto del precio.

RETQS

Arbol de problemas y oportunidades

Mayor nivel de prosperidad para

lns comunidades donde se realiza
este tipo de artesania
cservar este tipa.de cerdn

ez d [ aEetmiia UM Continuar con tradiciones,
malteea para que sean apreciadas

‘Menor nivel de prosperidad para
las comunidades donde se realiza
este tipo de artesania

Lograr un resurgimiento de este
tipo de arte.

Desaparicion de este tipo-de Este tipo de arte esta

cerdmica dentr de la artesania desapareciendo
e Perdida de tradiciones cultural o )
Continuar con 14 elaboracion o e W, Mayor canidad de artesanas o
artesania A aa o familias qpe se dediquen a esto.
~ gencagiones.
Se deja de elaborar la Perdida del conocimiento Pocos artesanos o familias que

affesania. adquirido a otras generaciones.

A\

Motivar a los ariésanos que Cienerar {picres en los artesanos
elaborandicho arte para {mnov

se dédiquen al arte.

Proveer mis oportunidad de
“ irabso f los ariesanos

en su rama,

0

Perdida de trabajo para ciertos
arfesanos.

Desmotivac

Baja 4cman§a de los

articulos elaborados en maydlica

Q

4

Poca remuneracion de la
sania.

A\

Estancamiento ¢n la produccién

A\

Falta de reconocimiento del arte elaborado en may.

a, dentro de la

artesania guatemalteca, considerandold un arte en extincion, debido a la
poca innovacioén en esta rama y al crecimiento de nuevas tendencias.

Falta de conoimiento por parte
de la poblacién_;Qué cs l arte
realmenta?

Se considefa erroncamente
que la artesana es més extran-
jera que Guatemalteca.

o

Falta de promogin o problemas
de los artesanos para-dar.a
conocer el arte.

tiempos antigilos o cbloniales”.

En la epoca colonial se utilizo
este tipo de arte para la deco-
racion y sus origenes son
europeos,

Poca evolucion o innovacion en
esta rama.

Existen pogos artesanos o
familias erl Guatemala que
realizan este tipa, de arte

La elaboracidh del arte requiere
un proceso largo, costoso y poco
remunerado!

o

Existen piezas que son imitacién
¥ le quitan merito a las piazas
originales.

Incrementar la demanda de los
articulos elaborados en maydlica

A\

i6n enlos artesanos Poco inferes por parte de los
para realizaf la cerfmica artedanos para innovar

Lograr una mayor pmuneracion
en esta arfesania,

\!

Crecimiento enfa produceion de
laanesania

Falta de reconacimiento del arte elaborado en maydlica, dentro de la
artesania guatemalteca, considerandold un arte en extincion, debido a la
poca innovacién en esta rama y al crecimiento de nuevas tendencias.

i akgsania es guate-
malicen,

Promocionar el arte y a los
artesanos para darlo. a conocer

7

Demostror qué la maydlica se
puede utilizar en iempos
maodernoy

Generar innpy
ramg.

£
Expandir dichds conocimientas o

Mejorar costos de produccién al
momento de elaborar lus piczas.

Implementar yf tipo de garantia
para demosttar que las piczas
son originales,

Dar garan

d cliente de la

originalidad de la pieza, expli-
cando sus procesos
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Anexo 2: Mural del conocimiento

Tizndencsa en <\

Nondmade-

jciales o limitadas.

v Timi=daz con aneldreads
[este tpots matanial, para gue ssan e
linicos, ya sea wiizando colares
e=pacificos, 0 imagenee de aguna
Fectiidad, y de ecta manera ir Gre-
lbndo exclusividad en I compra de
festas colscoiones. -

<

[Al'dar a concoer ¢Uue es la mayolica

cuél es su proceso? las personas
podrian brindarun mayor recono-
cimiento a este tipo de arte.

* ;C6m podrismos dara & conocer Glué az s maydlics y cusl oz zu
procesa?
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.. Tag-infa”

[oiacar en cats Uns O |25 piscas re=zadas Une Sbqusts o Un minfoists
Hentro del rmpaqus, con la informacion: ;Ous 7
proceso?, cuidsdos de | piszs; hadisndo gemprs anfasis a qus dicho trs-
pio es 1007 artasanal y nico, y glié ee Farg encantrar una pisza igual 3
prra. FERTLA -

[Generar uA= pagina wab, en donds =a encuantren Videcs reales @ in-
forméticos de este tpd de artesania; asi mismo qua'i0E propios artasanas
jpudiaran compartic sus historias, fefméedin de sntrevistas o videos, pars

S5ar eri=se o que coda piees 66 D= 3 conooar 3 12 poblasion FuE

Soerar & la poblacion qus 15
i | ptecaso ?

fl=boracion dg cads pieza en este
= tiampe & incluye ur]
proceso digna da ssr adrira:

[Jar & conocer a I poblacion Sous
e la maydica y cudl es sl frocesn 7

lss ls maydhoa y cusl es

lpasa no es faci, para qus sea M
preciada y hzcar centir i ia.pereo-
ha qus 2 piazs adquirida, ec dnicay
leepacial para la misma y qua poes
Lina alta calidad e

pazahlas piszas.

par sl o

lpor &l cual pasan s piszes

" Artgsania - Mag’azhé .

TTuLe

T une revisia, an la cual 58 puedan dar & conocer, 105 dierentee Gpos
Hs artasanizsgus.existen &n |2 regiones de Guatemala, haclando un esps-
rial enfasis en la maydlica, an.ls misma 58 podrian anunciar: las tendas,
kallares o lugares donds 5. slabors ditha artssania. asi coma brindar la
nformacsan basica de las mismas. o

jrformar a Ia poblacion con re- r & canocar & ke poblacion FEus
Epectn & | reslizacitn de dicho arte| = Is maydlica y cudl ec el procssa 7
adamas permitic & algunos arts-
Eanoe a que anundien sus-tiandas
b tallerss. para que pusdan verider |
s o al menos servisitades v de
leta forma que los conozean major.

por el cusl paser las piezas.

[Al dar a concoer 4{Hué es [a mayélica
y cual es su proceso? las personas
podrian brindarun mayor recono-
cimiento a este tipo de arte.

+ ;Céme podriamas brindar recancoimisnts a ests tpo da arteseniz?
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Mini talferes

Prganizar un tpe de mini taleres, GNgIJOS & artecance MAs JOVENEE O QUS|
[pstan en proceen.dg aprendizaje de dicho arte, y de esta Manera contnuar
fon la tradicién ds pasar Uh congomiento 3 otro. Para lograr qus dicho
ponacimianto se axpanda [dicho concciriento seria impartido por ctros

Brtesanos con mayor expeniancia)

Mpartantss a los
[Ertecance, que cuentan con dicho
[onocimiento
[Expandir o motivar al crecimisnto
ide dicha artesania
Dar a conocsr los procssos del arta
ppara qus siga siendo mejor apre-

piada

Empoderar al artecano qus trabaje |
fcon maydiica

=ion He mayoics con obros Materales.

[oon 18 Tusion 0e Mayolica Con owros
materialas como, metales, madara
fibra, stc. ss pusda.crear mobfario
Creath v
Eillas, mas contempaoraness o de ak
iin tipo de dissiic espacifico como |
5l Bahaus.

alEa de INnovacon en o area o

arydlica

Tienda en Linea

[Por miédio de |z tenda en inea odfrecer los productos elaborados por 10
:E"TE:SF‘C: @ un mercado imernacional y nacional, y al mismo tismpo dar
| conccer los conceptos mansjados por el artesano, para ir creando loe

MNCUlOS NBcesanoas

Hacer santr importantes a los
jBrtecanos, que cuentan con dicha
ponacimiento.

Expandir o motivar &l cracimyanta
ge dicha artesania

Dar a conocer los procesos dal arts
para qus siga siando mejor apre-
ciada.

mpcdarar al artesano o
Eon maydiica,

izar pEQuefos, de trozos de maydeca an accesonos para 13
vestimanta o an prendsas de. o

jacer acoacorios da vectr porta-
bles, gua N solo sean decorativos,
=inD 58 pusdan t'al"nhis:j aplicar al
mundo da la moda, com
o an blusas, chaguetas, bufandas: . |
Ste. [tratar qua no Ees pesado, pero| |
Btractivo, intenssante y difarerte] |

=lta de innovacion en el Srea da. i
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Anexo 4: Sketch de tienda en linea

- Tienda en Linea -

o Friedio 0 |2 tienda en inea odirecer loz productss siaboradas par 1o .
[rtesanos, a un miéncada jntsrnacional y nacionsl, y &l misma tismpo dar
[ concesr los conceptos manajadas por e artesano, para ir creando los
inculos nacssarioas e

moodarer & eriesant gus TEEE

rios, qua cusnkan con dicho on maydica. -

ponacimisnto, .
Expandir o motivar al cracimianta
He dicha artecania el
Dar & conocer |os procesos del arte]”
para qus siga Siandn mejor apre-. - |
piada. e

Anexo 5: Mapa de empatia

PIENSA'Y SIENTE

Quiere piezas diferentes y tinicas en la decoracion.
Busca la funcional y lo estético.

Le gustan las cosas personalizadas.

Cree que las piezas Gnicas también deben ser de
calidad.

Aquello elaborado a mano es més valioso que lo
hecho por grandes cantidades.

La pintura y las texturas pueden dar un sentido
diverso a los objetos.

0 que guarda una relacién con lo cultural es my
s importante.

Opyen las recomendaciones de

amigos o conocidos.

Reputacion de ciertos productos

dentro de su mismo dmbito.

Deezer, spotify, o apps de musica. ()Y E
rara vez oye radio.
Sugerencias que puedan hacerle
personas conocedoras en ciertas
dreas.

VE

u status delante de sus amista:
les y conocidos es importante,
le gusta que lo elogien por ser
diferente, o tener cosas Unicas y
diferentes, la decoracién de su
casa es imprtante no solo para
€, sino para que otros la
admiren. Le gusta influenciar a
otros y poseer lo mismo que
aquellas personas a las que
admira. Busca lo funcional,
unico y estetico. Considera que
lo que tiene una valor social es
mejor que otras cosas.

DICEY HACE

Redes sociales: FB, Twitter, insta-
gram, pinterest, whatsapp.
Internet: paginas web.
Informacién que les interese,
basao en lo cultural, en la
economia.

Casas de amigos, decoraciones en
edificios importantes como
hoteles, restaurantes en el etran-
jero o en el interior.

Accesorios decorativos que ellos
mismos puedan implementar en
sus hogares luego de verlos en
revistas o aplicaciones de deco-
racion.




Anexo 6: Descripcion de persona

Hombres y Mujeres

seglin nivel socioeconémico Guate-
mala. C3, €2, C1 y B Personas que

&S
@)
Q\
?\

C:)

Nivel socioecond

Cenero

posean ingresos a partir de
©Q11,000.00 a Q61,000.00.

E Poseen suficientes ingresos inclusive
para poder invertir, cierta cantidad de
dinero en accesorios decorativos para
su hogar, considerando que vale la
pena invertir en estos accesorios.

Contexto

Viven en dreas urbanas,tienen una
educacion visual, relacionado con la
decoracidn de espacios, acostumbrados
a ver difrentes materiales utilizados en
arquitectura y decoracion, tomando en
cuenta que algunos de estos materiales
pueden llamar la atencicn y distinguir-
los a ellos mismos.

Personas de 30 a 45 afios, con un
interes mas por lo funcional y al mismo
tiempo bonito

Pueden ser nacionales y extranjeros.

Demografia
Intereses

Son personas, que en su mayoria
poseen educacion visual, con
respecto al color, texturas, etc.. Han
realizado viajes a el extranjero, y
han adquirido gustos especiales, por
lo cultural o el arte.

Son profesionales, acostumbrados a
realizar reuniones con amistades y
familias en sus hogares o en lugares
comerciales, cotizados.

Les gusta presumir de la obtencién
de piezas tnicas y exclusivas,
buscan ser diferentes a otros o
sobresalir, entre la multitud.

Anexo 6.1:

Hombres y mujeres

Genero

P

ioecondmico

Nivel soc

seglin nivel socioeconémico Guate-
mala. C2, C1 y B Personas que
posean ingresos a partir de
Q14,000.00 a Q61,000.00.

Poseen suficientes ingresos inclusive
para poder invertir, cierta cantidad de
dinero en accesorios decorativos para
su hogar, considerando que vale la
pena invertir en estos accesorios.

Contexto

Viven en dreas urbanas,tienen una
educacion visual, relacionado con la
decoracion de espacios, acostumbrados
a ver difrentes materiales utilizados en
arquitectura y decoracién, tomando en
cuenta que algunos de estos materiales
pueden llamar la atencién y distinguir-
los a ellos mismos.

Son personas de 46 anos en adelante,
ya que en este rango se encuentran
aquellos mds interesados por lo artistico
y tnico. Le encuentran un verdadero
sentido a las piezas artesanales.

Ademds, personas de 30 - 45 afos, que
realmente se identifiquen con las piezas
y que aprecien lo artesanal, pueden
llegar a estar en este sector.

Pueden ser nacionales y extranjeros.

Demografia

Intereses

Son personas, que en su mayoria
poseen educacion visual, con
respecto al color, texturas, etc.. Han
realizado viajes a el extranjero, y
han adquirido gustos especiales, por
lo cultural y el arte.

Son prufesi nales, acostumbrados a
realizar reuniones con amistades y
familias en sus hogares o en lugares
comerciales, cotizados.

Les gusta presumir de la obtencién
de piezas tinicas y exclusivas,
buscan ser diferentes a otros o
sobresalir, entre [a multitud.
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Anexo 6.2:

: 2giin nivel socioecondmice Guate-
Hormbres y Muijeres segun nivel 12
¥ N mala. C2, C1 y B Personas que
posean ingresos a partir de
QO Q14,000.00 a Q61,000.00.
5
E personas que tienen muchos contac-
O tos
C
O S
o
« 7}
3
<3 S
e b
Q =
- <]
Q =
Viven.en dreas urbs tiene § R e e Les gusta el arte, el conocimiento,
:m en dreas ulr :u;nas, \Ln;n una | pu?un:;ls e agos;n adelante, que demostrar que son capaces, com-
Z LIC&[\!-]‘TI v;ua , rel ?[\ﬂﬂﬂ o [ﬂ; Bd EUS a‘? e compartir de sus experiencias F]Br'ir sus EKI)EHEnCiGS de Vidﬂ,
eu)mruun e espacios, dLg?lum rados e vida con otros. como viajes, vivencias, etc.
a ver difrentes materiales utilizados en
i d d i6 1 - i ‘I ] i J ici|
a_rq\ul:aec:ur:i {decor;uc:r\t, torm:w‘do Ien Pueden ser nacionales y extranjeros. Les gusta participar en eventos
U A OuE, A FDOs, 08 ",s 05 n‘.ra EIAES, donde se hablen de nuevas tenden-
pueden llamar la atencién y distinguir- b ey e
loga.eloanismos, el resto; por lo que siempre les llama
Son infl iad ! e la atencion las piezas tnicas, difer-
on influenciadores dentro del circulo entes y de calidad.
de amistades que poseen, inspiran a \fﬁ
B = .
o otros, pueden ser lideres. =] wn Les gusta ser admirados por otros en
— ULD @ cuento a su forma de vivir y su estilo
pas U propio.
[} @) 5]
-— E =4
c [}
o % =
O 0 5

Anexo 6.3:

Joaquin Hernandez (USUARIO)

Edad: 33 anos

Profes Arquitecto

Trabajo: En su propia firma de arquitectos
Status: Soltero

Nacionalidad: Guatemalteco
Ubicacion: Guatemala
Hobby: Pasear y leer un libro.

Es un joven adulto, que le gusta viajar, adquirir
conocimientos, experimentar otras culturas y de
esta manera expandir sus horizontes, ama la
arquitectura y por lo tanto el interiorirsmo es
parte de su dia a dia. Considera que la casa o el

EN SU TIEMPO LIBRE:

Escucha mdsica, va al gimnasio, sale con
amigos a divertirse, viajar ya sea al interior de su
pais o bien al extranjero por nuevas experi-

lugar donde se vive es importante mantenerlo y encias de vida, COSAS QUE AMA:
decorarlo agradable ya que la mayor parte del La.wda: .
tiempo las persoanas pasan en este espacio, y es — El interiorismo
indispensable sentirse a gusto en el mismo. FRUSTRACIONES: o La CU}N;ITB.
No le gusta el desorden, la desorganizacion. Los viajes.
METAS o SUENOS: No le gusta la mediocridad.
Casarse con una mujer a quien le apasione la Le molesta mucho que la gente sea de
vida igual que a él. mente cerrada.

Crecer en su negocio propio.

Continuar Viajando, y conocer lugares
diferentes.
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Es una sefiora joven casada, con 2 hijos uno de
6 y otro de 10, vive en la zona 14, debido al
trabajo se mudé a la ciudad de Guatemala, sin
embargo le gusta de la ciudad, aunque teme por
la seguridad. Disfruta mucho conocer el interior
del pais, junto a su familia y otros amigos,
aprecia la cultura, el arte y la buena comida.
Considera que en Guatemala hay mucho poten-
cial para salir adelante, pero a veces la gente no
lo ve. Le gustan las manualidades y siempre
busca regalarle a sus amigos, que se encuentran
a distancia, cosas tnicas y diferentes de los
lugares en donde se encuentra.

METAS o SUENOS:
Poder comprar una casa en Atitlan y asi tener un
pretexto para regresar a Guatemala.

Seguirse suf lo como muijer profesional

Tener un blog en internet, con temas culturales.

Valentina Méndez (CLIENTE)

Edad: 39 anos

Profesion : Relaciones Internacionales
Trabaja: Embajada de Espana
Status: Casada
Nacionalidad: Espanola.
Ubicacion: Guatemala
Hacer manualidades.

EN SU TIEMPO LIBRE:

Escucha mdsica, va al gimnasio, comparte con
su familia, le gusta hacer manualidades con sus
hijos, trata de pasar mucho tiempo en casa, ya
que considera que es €l lugar ideal para dar
amor a los suyos y descansar de lo pesado del
trabajo.

FRUSTRACIONES:

El no ser comprendida.

El que otros quieran ser iguales, cuando en
realidad es mejor ser diferente.

Que los hijos no hagan caso.

COSAS QUE AMA:
Las manualidades.
A sus hijos

A su esposo.

La artesania.

Y lo diferente.

Anexo 6.5:

r

Es un Senor, apasionado por el mundo de los
negocios, esta casado, tiene 1 hija de 10 afos,
le gusta vivir el momento e invertir en el futuro,
alo largo de su carrera, ha viajado y conocido
diferntes culturas, le gusta ser intermediario
entre las personas para que se puedan abrir a
nuevas experiencias o negocios; cree que el
riesgo es lo que le da emocion a la vida. Uno de
sus dichos favoritos es: “quien no arriesga no
gana”. Le gusta todo lo que es diferente y no
comin, a pesar de ser hombre le gusta la deco-
racion y le gusta regresar al final de cada dia a
su hogar limpio, ordenado y bien decorado,
para compartir con su familia.

METAS o SUENOS:

Conquistar mercados extranjeros.

Que su hija sea una gran empresaria.

Ser un ejemplo a seguir y que quienes se
encuentran a su alrededor puedan admirarlo.

Antonio Pfeffer (EARLY ADOPTER)

Edad: 44 anos

Profesion : Econémista
Trabaja: Negocio Propio
Status: Casado

Nacionalidad: Guatemalteco.
Ubicacién: Guatemala
Hobby: Ciclismo de montana.

EN SU TIEMPO LIBRE:

Hace ciclismo de montaiia, junto a amigos, le
gusta reunirse con los mismos en aluerzos o
cenas y compartir, ama a la gente y estar rode-
ado de personas que lo amen y lo valoren.

FRUSTRACIONES:

Perder el tiempo.

El desorden.

La indiferencia de la gente.

Las limitantes en la mente de las personas.

COSAS QUE AMA:
Lo extremo.

Lo dnico.

Lo funcional.

Todo lo que pueda
aportar belleza.
Compartir.
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Anexo 7: Value proposition canvas

WHAT?

Gain Creaior

solutions that deligh your

Produce positive outcoma [Your Produats]
matching customer
suopessfailure oriferia?
Are there product savings?
Does the customer foll befter?
Does i fix under performing solulions?
Does if wipe ouf negative social consequences
Does it eliminate risks and fear?

Pain Reliever
PRODUCT SEGMENT CUSTOMER SEGMENT
Your Value Proposition Understanding your custamer

"Customer Cantricity”

Fig 2 Talue Proposition Framework

* 3 2 -
>~ 7 barle un seguimients
Crear piezas Crear wna warea xﬁ:ﬁ;ﬁ al cliewte, para
iumisas i que SeA wn ofrecerie e wn futwro
personalizadas respaldo para el ﬂrt:saw:‘pﬂrﬂ pizas, segim su
artesano Y queel | A« seded preferencia.
teo e s compeer.
3

sienta solo
-
,; Brindar venta-
) jas, sociales,
Brindarle g, &
retroaliment- ‘“"”5“"“‘;‘ 4
funcionales.
acidi al artesano |
Y Ayudar @ su
comunidad.

ta iev

L handmade,
handmade, CRLITEL

de tienpo

Se puede dar
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GANANCIAS

DOLORES
TRABAJOS DEL

CLIENTE

Anexo 8: Business model canvas

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships
Key
Partners B Customers
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Actividades Clave Asociados Clave

Reuniones con los artesanos, para juntos discutir Artesanos que trabajan la maylica.
las necesidades de los clientes.

disefios y productos, que suplan las necesidades de

ocrear

Tiendas que promucven el handmade, en Guate-
mala, como Give, Artesanos, Mayan store, ctc. para
a

los mismos, tomando en cuenta, la corriente
contempordnea en el interiorismo,

exponer el producto final y darlo a conoc
poblacion.

Colocar la marca, en internet, para darse a conocer
¥ por medio de su tienda en linea, ofrecer el Municipalidades de algunas regiones: para
producto. promover dicha artesania, por medio de
actividades, especificas.

Participar en actividades que promueven el

handmade en Guatemala. Personas que trabajan con otros materiales, para

ogr os, diseiia-

grar la fusion: como carpinteros, her
dores industriales (para
productos). En un futuro

Participer en ferias artesanales. aluar la ergonomia de los
Aprovechar el turismo.
inversionistas o personas que ayuden a crear
contactos claves con personas interesadas como
Agexport, Club Rotario, ASODL. etc... o empresas
que necesiten, articulos de decoracion.

Recursos Clave

Mano de obra de artesanos

Talleres artesanales, en los que se llevard a cabo
el proceso de produceian de las piezas.

Pequedias tiendas o comercios donde se pueda
offecer la artesania. (Handmade)

Internet: para realizar la promocion, publicidad y
ventas, para poder expandir la adquisicin de dicha
artesania.

Materia prima, como: la arcilla, pinturas organicas,
pinceles especiales, homos, para da
vitrificado, cables eléctricos, para |
limpara

Personalizacion: Hacer enfisis en el handmade, ninguna pieza sera igual a otra, por lo tanto siempre s¢ contard-
on una pieza completamente nica, ademyds de ser decorativa y funcional

Integracion: Al ser un proyecto de indole social, que busca, empoderar al artesano, con

nuevos conocimientos, ereando una conexion, cliente - artesa

la artesania y que sea mejor apreciada, logrando mejora
artesano y del pais.

ara, dar a conocer,

innovacion: Influenciando, en el disefio de cada pieza,
codiseiando junto al artesano, para que cambie su
linea de cldsico a contempordneo.

Hombres y mujeres de %
on ) e Relacion social:
logrando una conexion,

artesano, y ayud
econdmico de los mismos.

B}
)

o
estético, pueden ser nacionales o N
extranjeros, pero por ¢l momento, la
rd mds en el mercado
nivel socioccondmico
Guatemala. C3, C2, C1, B y A Personas
que posean ingresos a partir de
Q11,000.00 a Q61,000.00.

Lievar un registro de quicnes han comprado para
poder enviarles via intemet inf. y ofrecer nuevas
colecciones en la artesania, que guarden relacion con
sus gustos.

En cada pieza, incluira un tag, brindando informacion
del arte, los procesos por los que pasa. cuidados que
requicre y los conceptos mancjados por ¢l artesano.

Poseen suficientes ingresos para poder invert, cierta
cantidad de dinero en

ce: decorativos para su hogar,
vale la pena invert
accesorios, Viven
visual, relacionado con la decoracion de espacios,
acostumbrados a ver diferentes materiales utilizados en
arquitectura y decoracion, ya que los han visto en
res que han visitado en
tomando en cuenta que algunos de estos
s pueden llamar la atencion y distin-
guirlos a ellos mismos, Gustan compartir sus
experiencias de vida con otros. Son
influenciadores dentro del circulo de

d que

En intemet, se estard pendientes en redes

as urhanas, tienen una educacion

amistades que poseen, inspiran a
otros y pueden ser lideres. Tiendas que promue
el handmade, en

como Give, Artesano:

Internet, pdgina web de la marca, y redes sociales;
Facebook y Pinterest.

Ferias artesanales.
Tiendas de decoracion de interiores.

Tiendas particulares de la marca (en un futuro, cuando se oblenga mayor utilidad)

Estructura de Costos —

Costo de producion: (costos fijos; mano de obra
incluyendo, materia prima, cableado, electricidad e
implemetos para el horneado y la fusion de las
piezas).

Costo de comercializacion: costos variables;
alquiler de espacios para la venta del producto,
mantenimiento de la pagina web y redes sociales.

Salarios de promotores y vendedores.

Costo de apoyo o promocion: (costos variables, en
la publicidad via internet, espacios virtuales o
pautas por mini spots en redes sociales.)

Costo de eventos o financieros: (los costos para la
participacion en ferias artesanales o eventos
municipales que ayudaran a la promocion de los
productos finales).

Vias de Ingreso

Ventas por internet.

Ventas de las artesanias en tiendas propias de la
marca. (Estas serian en un futuro)

Ventas en tiendas colaboradoras donde se prom-
ueva el handmade. y aliados en tiendas de decora-
cion de interiores.

Ventas en ferias o exposiciones.

Inversionistas que esten dispuestos a pagar porque
se realicen ciertas colecciones Unicas y autenticas,
representativas de otras marcas; como por ¢jmeplo:
Arquitectos o decoradores de interiores, interesado
en personalizar , las lamparas de algun restaurante,
hotel o local.
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Anexo 9: Mapa de oferta

Mapa de Ofertas

EMPODERAR AL ARTESANO

VoW R TTI\A
Sy N

Creacién de una marca [
NOVATIVA /
\ W\ Venta en tiendas que
Tele-Ring VENTA DEL PODUCTO promueven el hadmade y
..-3) - la incentiva social

Demostrar que la
mayélica puede migrar de

lo clésico a lo Venta en ferias artesanales
contempordneo.

Tei”?‘SOy've

9lianz )

La marca también serfa un
tipo de respaldo para el
artesano, para poder
comercializar sus piezas.

iadl
Wa b ne
T

Anexo 10: Piramide del proceso de disefio
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Anexo 11:Diagrama de Gantt
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Diagrama de Gantt NOVATIVA

FASE ACTIVIDAD [ealyfoll MEDIAND LARGO CONS.

Creacién de la Marca

Registro de la Marca

Mapeo de los arteasanos
Busqueda del Equipe de trabajo.

Educar al Artesanc, en la linea
contempordnea.

Codisefiar y cocrear junto a ellos
protétipos.

Revisidn de Calidad

Creacién de Pagina Web.
Creacién de Catalogos,
eléctrdnicos.

Disefio de Publicidad.
Implementar el disefio en Redes
Sociales.

Disefio de tags y de tarjetas de
presentacidn.

Colocarse en tiendas Handmade

Creacidn, y disefio de pedidos
realizados por clientes,
personalizacidn, pago y

6 distribucién

Anexo 12: AT - ONE (service innovation)

1

Seguimiento al CLiente para
comprabar satisfaccién,

Compartir feedback con el
artesana.

Reconacimienta al mismo, par un
buen trabajo, o, Codisefiar junto a
4l para la mejora del producto

Aepitiendo la fase de la 4 ala 8,
hasta lograr un crecimiento en el
mercado, e ir creando el enlace
artesano, consumidor.

Lograr la prosperidad del artesana.

Participacién en Ferias artesanales.
Incrementar la demanda

Ingreso de la marca al extranjero.
Expandir [a artesania, y generar un
argullo nacional.

Lograr superacion del artesanoy
motivar su creatividad.
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Anexo 13: Customer journey map

Customer Journey
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Customer Journey - En Linea

Anexo 14: Customer lifecycle management

Al

b

@

Crapa-Sll
Il

CUSTOMER LIFECYCLE MANAGEMENT

HAZTH FITHET BEIWES
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From Pitney Bowes

[ Customer Lifecycle Management ]

ATRAER

asi qu

10,
el pro

RETENER

CLBYA
de Q11,901
Q61.000.00,
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Feasibility BLUEPRINT Feasibility BLUEPRINT
Antes del Uso Durante el Servicio
ANTES DEL USO PASOS USANDO EL SERVICIO
Ver en redes Verentiendas Visitar Ferias  Escuchar de la - 1. Ingresa a pégina o lugar 9. Recibe supieza
sociales handmade 2 Explora
ACTIVIDAD 228 S TES ACTIVIDAD 3 3.Ve tienda Viriual
i 4.Elige su pieza 2 P
@ O 0 Ly 5.Llena sus datos - Y,
6.Paga o -
T dm e 7.Visuliza cuanto trdard £ @
Uso de internet  Pagina web y Redes  Ferias artesanales  Tiendas g S PRI R ™
sociales. Handmade
TOUCHPOINTS Usodeintemnet  Pagina weby Redes  Ferias artesanales Tiendas Amigos.
sociales Handmade
TOUCHPOINTS Q @ o
Distribuciénde  Informar bienalos  Colocacion de stands Servicio Online: Servicio en Cobro ‘Toma de Datos Entrega de
piezas a tiendas vendedores para en Tiendas y ferias catalogo y tiendas y las piczas.
handmade ofrecer las piezas artesanales transaceion ferias
ACTIVIDAD E ACTIVIDAD E : E E
ATRAS DE ESCENA ATRAS DE ESCENA
Artesanos Maestros artesanos o Disenador Grafico Programador Artesanos Distribuidores Disefiador Grifico Programador
artistas
TOUCHPOINTS TOUCHPOINTS
g
E =
Z
z Educacion del Codisefio y “Tomade Disefo de Catalogos g Codiscfioy  Trasldodelss  Mantenimientodesiio  Resolver dudas al
- cocreacion de piezas  folografias virluales y pag. web 2 cocreacion de piezas  piezas weby redes socialcs e
ACTIVIDAD. o e @ G ACTIVIDAD Q 9 o
A Lograr obtener un niimero considerable de prototipos, elaborados, en el A Gestion del proceso, perfeccionandolo. para ir obteniendo un producto
DESARROLLAR caso de tiendas y forias artesanales, para tener producto, en DESARLOITAR servicio, mejor, més ripido y satisfactorio.
existencia, al momento que un cliente visite los lugares.

Feasibility BLUEPRINT
Despues del uso

PASOS DESPUES DEL USO

g Seidentificacon  Legustael  Escribebuenaso  Comenta con Compra

Z a picza productoono  malas resefias amigos eV
Togy empaque  Pagina weby Redes  Ferias artesanales  Tiendas Cliente

@ sociales Handmade

B8 1ouCHPOINTS O @ 0 @ 8

z

) Resolver Vender Obtener nuevos

g inquietides Nuevamente clientes

cliente

® @ 0 9

ATRAS DE ESCENA

ACTIVIDAD

Anesanos  call- center o secrctario  Redes Sociales y Tiendas Handmade

Sitio Web
TOUCHPOINTS a @ w @

M
g Reconocimiento Y Resalver dudas al _ Visualizar y analizar Dar %61 tien
S Fecdback liente reselas Tendmade

ACTIVIDAD o &

El feedback, que se pueda dar referente al producto o al servicio, deb

ser compartido con todo el equipo de trabajo. ya que el funcionamiento

er mjores beneficios.

A
DESARROLLAR

e integral, en donde juntos, s podran obtet
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Anexo 16: Encuesta a usuarios para validacion de la marca.

Formulario:

Seccién 1 de 2 b H

validacion de marca

Buen dia!! A continuacién se le formularan algunas preguntas, y afirmaciones, por favor responda honestamente a cada
una de ellas, gracias por su participacién.

Conoce o sabe ;Qué es la maydlica? @ seleccién milltiple
Si
No

Afiadir opcién or ANADIR RESPUESTA "0TRO"

||_:| [ Obligatorio

Conoce o esta relacionado con las artesanias guatemaltecas
Si

No

Si, su respuesta fue si, indique ;cudles?

Compraria o le gusta adquirir, un producto decorativo para el hogar, que fuese
contemporaneo y artesanal?

Si
No

Tal vez
¢Por qué?
¢Le gustaria adquirir productos artesanales online?
Si

No

Talvez

¢Por qué?

140



El siguiente logotipo lo relaciona con:

Material de construccién
Accesorios decorativos
Medicina

Alimentos

Ropa

\O\AR//TIA
O

El logotipo anterior refleja:

innovacién
Frescura
Rigidez
Dinamismo
Tradicién

modernidad

jiGracias Por su tiempol!!

Resultados:
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116 respuestas

RESUMEN INDIVIDUAL Se aceptan respu

Conoce o sabe ;Qué es la maydlica?

116 respuestas

@ si
® No

Conoce o esta relacionado con las artesanias guatemaltecas

116 respuestas

®si
® No
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Si, su respuesta fue si, indique ;cuales?

45 respuestas

Telas tipicas, ceramica, carteras, zapatos etc...

Trajes tipicos. Elaboracion de vajillas de baro y diversas figuras de personajes de la historia indigena.
Adornos de barro, madera y tejidos

Las figuras de barro y decoraciones talladas en madera.
Ropa , adornos manteles , bolsas , zapatos

Textiles

Piso, azulejos y artesanias

Barro y tejidos

Ceramica, textiles, cuadros

Madera, ceramica, telas

Madera, ceramica, mascaras

Telas tipicas

Compraria o le gusta adquirir, un producto decorativo para el hogar, que fuese
contemporaneo y artesanal?

116 respuestas

®si
® No

Tal vez

e
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¢Por qué?

72 respuestas

Depende los disefios y si van n la. Casa
Seria diferente

Depende si me gusta o no

Si es dtil si!

Seria algo diferente

Podria ser algo raro

Seria de verlo

Seria de ver el material

Seria algo moderno

Seria de ver g siga siendo tradicional
Hay g apoyar a las personas

Al ser moderno tal vez me animaria
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iLe gustaria adquirir productos artesanales online?

116 respuestas

@ si
® No

Tal vez

¢Por qué?

70 respuestas

Tengo poca experiencia y confianza en compras online
Mas facil de comprar en el extranjero

Tengo que verlos

Mo estoy acostumbrada a utilizar este medio de compra
Si no los puedo comprar en persona

Mo tenge que ir a la tienda

Facil acceso al catdlogo y rapidez

Porgue me gustaria ver primero la pieza para verificar su calidad
Me gusta ver la srtesania personalmente

Podria ser mas facil

Mo tendria que ir al lugar

Es lo actual, ahora todo es internet
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El siguiente logotipo lo relaciona con:

116 respuestas

El logotipo anterior refleja:

116 respuestas

@ Material de construccion
@ Accesorios decorativos
@ Medicina

@ Alimentos

@ Ropa

@ innovacion
@ Frescura
@ Rigidez

@ Dinamismo
@ Tradicitn
@ modernidad

@ Modernidad pero le agregaria mas
colores vivos
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Anexo 17: Entrevista al artesano

Entrevista al Artesano

A Continuacion se le formularan algunas preguntas, por favor responder sinceramente a

cada una de ellas. De antemano le agradezco por su tiempo y por su sinceridad.

1. ¢ Qué es la mayolica?

Es un tipo de ceramica, parecido a la porcelana pero artesanal, todo es elaborado a base
de las manos se puede comparar mas 0 menos con la talavera que se trabaja en México,
pero es diferente, el origen del arte que se trabaja lo ensefio un sefor llamado Ken
Edwards, ensefio técnicas y es lo que se usa para trabajar finalmente en San Antonio
Palopd, porque dijo que le habia gustado mucho el lugar el paisaje y lo bueno es que los
artesanos estaban dispuestos a aprender el arte y elaborarla y ademas en Guatemala se
consigue la materia prima, que es la arcilla

2. ¢ Qué materia prima utiliza para la elaboracion de las piezas?

Es la arcilla, en otras palabras el barro, pero es una mezcla de 3 tipos de barro, luego se
mezcla, con algunos materiales ya pulverizados se deben hacer esas mezclas para que el
barro pueda soportar las altas temperaturas, ya que si sélo se utiliza un tipo de barro, no
se puede hornear a alta temperatura y la pieza no podria tener la calidad que se desea.

3. ¢ Cual es el proceso que se lleva a cabo para elaborar una pieza de maydlica?

Primero se debe extraer la arccilla de la tierra, luego se mezcla con algunos materiales
pulverizados que se compran en la capital, eso es la base luego se prepara, al igual que
los colores son naturales, algunos se compran en mexico otros aqui en Guatemala, son
colores puros organicos y ya en el taller se preparan, con un material que se llama
Angove y ya se sacan los colores especiales para este tipo de ceramica, luego se moldea
la pieza, luego se decora, luego se va al horno y se quema entre 5y 6 horas, a una
temperatura de 1200 grados centigrados, y es importante mencionar que el producto no
contiene plomo, lo que hace facil que sea un material atractivo para la exportacion,
algunas veces se ha exportado poco material, y la venta local que se hace también. El
horneado es uno de los procesos mas importantes ya que tiene una gran responsabilidad

de no golpear las piezas o lastimarlas, ya que al final del proceso se pueden ver
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consecuencias en las piezas, a veces él puede echar a perder todo el trabajo que se ha
hecho previamente, la pieza se quema con gas propano, asi es como funciona.

4. ¢ Cudles considera usted que son los recursos mas valiosos para la elaboraciéon de las
piezas?

Como es un trabajo muy delicado, se puede considerar el tiempo, la creatividad, la
dedicacién, pero es un trabajo muy bonito, que es Unico en Guatemala, es un momento
importante a la hora de darle la forma a las piezas, y decorarlas con la pintura, ademas
cada artesano tiene un estilo y una forma de pintar Gnico, es importante también la
correcta seleccion de la materia prima y la preparacion de la misma ya que un fallo en
esto puede cambiar la calidad del producto final.

Ademas nosotros mismos somos quienes hemos armado los hornos, todo esto es un
trabajo en equipo y cada quien debe dedicarse para poder sacar un buen trabajo de lo
contrario esto no se logra ya que algun descuido implica en tener pequefios defectos en
las piezas y asi la gente ya no lo quiere, pero siempre se desea que el trabajo sea de
calidad, sin defectos por eso cada quien debe dedicarse lo mejor que pueda a lo que
hace.

5. ¢ Cuantas piezas venden al mes anualmente?

Lo importante es que poco a poco se esta dando a conocer, y asi se ha empeza a invadir
un poco mas el mercado, porque al principio, uno como artesano se siente decepcionado,
gue tanto trabajo y sacrificio y ver que no es valorado el arte, pero despues de tanto
sacrificio, ya se esta dando a conocer mas, por amistad, por visitas que se hacen al lugar
0 porgue alguien lleva el mensaje de las piezas y otros que nos recomiendan, también
nos han dado a conocer estudiantes que vienen a ver nuestros procesos, toman fotos y
por facebook, ven las piezas, algunas veces nos han pedido para exportar a los estados
Unidos, muchas personas dudan, si nuestro producto tiene plomo, porque eso es lo que
puede dificultar el llevarlo al extranjero o elaborar piezas que sirvan para ingerir alimentos,
pero por eso tenemos un certficado que demuestra que nuestras piezas son libres de
plomo, aunque tengo que renovarlo, porque se vence también.

6. ¢, Sus clientes son, mas nacionales o extranjeros?

Por el momento puedo considerar que es un 50% y 50%, de los dos, también nos pidieron
hace poco un envio para Japoén, lo cual demuestra que la calidad de nuestras piezas y el
producto es buena.

7. ¢ Existe alguna diferencia entre los precios nacionales y extranjeros?

Si No Tal vez
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8. ¢ Existe algun tipo de historia, leyenda, tradicion o anécdota, que pueda relacionar con
el arte de mayodlica?

Quien les ensefio a ellos es el sefior Ken Edwards, en el afio 92 llego a Guatemala, pero
el arte ya existia en Guatemala, pero él deseaba expandirla probo primero en
Huehuetenango, pero luego siguio su recorrido y quedo sorprendido de ver que la materia
prima existia en Guatemala, le llamo la atencién luego llegé a Sélola y luego el llevo
varias muestras que encontré en el camino y se llevo todos los materiales a México y
empezo6 a trabajarlo all4, pero al darse cuenta que si se lograba el acabado final, trajo un
pequefio horno acé para poder ver si se podian lograr las piezas y hacer pruebas, pero lo
mas importante de él y se lo agradecemos lo tenemos siempre muy presente es que él
vino no para sacar dinero de aca o hacer negocio, sino que €l vino con la intencién de
fomentar un ingreso mas para la comunidad y estamos muy agardecidos que haya
ayudado a la comunidad, armar una fabrica como la que tenemos en la actualidad, no es
facil, requiere bastante capital, y él lo gasto, para ayudarnos, al ver que nosotros eramos
talentosos y para lograr que la gente pudiera tener un trabajo para poder vivir, porque
aqui antes, en esta region, se trabajaba mas lo que es la pesca, la agricultura y un poco
de textil, la ceramica de maydlica al parecer si la trabajaban, otros artesanos de otras
regiones, pero aqui nos la ensefio el sefior Ken Edwards, y que el penso que seria bueno
crear en la comunidad otra fuente de ingreso, y esa era la intencion de él, el es muy
guerido aqui, siempre se le recibe como si fuera su casa, él tiene ahora 92 afos, pero
nunca se ha aprovechado de nosotros, al contrario nos ha ayudado muchisimo. Y cuando
se dio cuenta que los artesanos comparferos, ya podian manejar bien el taller y los
materiales, dio una oportunidad, para que otros aprendieran también y asi hemos ido
creciendo, de los que aprendieron con él ya otros dos tienen talleres a parte que trabajan
por su cuenta pero continuaron con este tipo de ceramica, y a veces, todavia nos ayuda al
darnos como datos técnicos del trabajo, pero sélo para eso, xq ya nhosotros lo
desarrollamos muy bien, o sea que él ya se retird, de todo esto y ha habiado un
crecimiento del conocimiento y que lo hemos ido pasando de artesano a artesano,
especialmente dentro de nuestras mismas familias como hermanos.

9. ¢alguna vez han reconocido su arte o elaboracién de sus piezas?

Si No,

La verdad es que aqui en Guatemala es un poco lamentable que no hay mucho apoyo por
parte del gobierno, algunas ocasiones hemos participado en ferias como individuales

artesanales, hay una feria que se festeja en Santo Domingo en la Antigiia, y eso también
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nos a ayudado a que vengan compradores internacionales, pero es eso y a veces es
dificil participar xq no creen en uno, verdad, nos gustaria algun dia participar en un
concurso de artes, para que también pudieran reconocer nuestras pinturas, ya que es un
gran trabajo.

10. ¢Le gustaria formar parte de un proyecto que reconozca su labor como artista o
creador de sus piezas?

Si No Tal vez

Seria buena idea, es lo que uno espera también para dar a conocerse y dar a conocer lo
gue se hace en su municipio y el trabajo de la comunidad,, porque es un trabajo en
equipo.

11. ¢ Le gustaria que el arte de la maydlica fuera mejor apreciado?

Si No Tal vez

Ya que hace falta, muchas veces la gente no conoce, incluso de la capital a veces vienen
personas, y dicen que nunca habian visto este tipo de arte y aunque nosotros hemos
vendido si nos damos cuenta que la gente no conoce. o Muchas veces hay personas que
nos preguntan que ¢cuando vamos ir a vender a Guate? pero nosotros no sabemos
cuando, y ellos dicen que es cerca , pero falta ademas tdmbien podria ser bonito poder
colocarse en otros paises, de centro América verdad? ... Algunas veces quien nos ha
comprado piezas ha sido Cemaco, cuando hace su feria de artesanias, pero eso es solo
una vez al afo, creo que lo hacen para el mes de la patria, pero este afio no nos
pidieron,... entonces no logramos poner nuestro producto alli, una vez también nos
piedieron piezas de parte de Walmart, pero era con una persona que nos apoyo, porque
ya ve que ahora piden ciertos requisitos para poder vender nuestras piezas, y a veces asi
como uno solo aunque uno haya crecido, por pequefios detalles, no logra estar en esos
lugares, esa vez como decia fue porque una persona puso nuestros productos alli con el
nombre de él, verdad?

12. ¢ Utiliza algan concepto o idea mientras elabora las piezas en maydlica?

Algunas veces, hay ideas de uno y otras veces ideas de otras persoans que han venido a
darnos ideas o conceptos y sobre eso trabajamos, o0 a veces los clientes traen ideas o
muestras de disefios en las que quieren que trabajemos y asi trabajamos, Agexport a
veces nos ha apoyado dandonos también ideas para nuestros disefios todo esto nos
ayuda a seguir prosperando y desarrollando el arte, es un tipo de cocreacion, juntamente
con ellos.

13. ¢ Qué tipo de pigmento utiliza en la elaboracién de las piezas?
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Algunos provienen de México, y otros de aca de Guatemala, son 6xidos de metales, en el
caso de azul es el 6xido de Cobalto, en el caso del verde, el 6xido de cobre y asi
sucesivamente, pero son libres de plomo y naturales.

14. Una frase en la que pueda resumir su labor:

En Cualquier grupo siempre surgen disgustos o debilidades, pero lo que yo siempre he
tenido en la mente es que "si a alguna persona se le presenta una oportunidad es bueno,
obtenerla y tratar la manera de trabajarla”, porque yo me acuerdo que ya hace afios,
algunos compafieros que no se que paso pero dijeron que querian abandonar este
trabajo, porque no era rentable, que no era buen negocio y yo rapido pense que no puede
ser asi, porque todo lo que hemos aprendido y la inversion, que se ha hecho en los
talleres es bastante grande, los conocimientos que adquirimos, no se puede abandonar
asi como asi, entonces, asi como ya dije!! que "si, uno encuentra algo valioso, hay que
aprovecharlo " .... y esto lo he tenido siempre en la mente, "Que hay que seguir adelante”,
"Siempre hay obstaculos en el trabajo, pero esos obtaculos hay que vencerlos, para poder
continuar en el camino”

15. ¢ Cada cuanto elabora piezas personalizadas?

Cuando se presenta la demanda, nosotros aca tratamos de atender y satisfacer a los
clientes, cuando vemos que si se puede, lo hacemos y cuando vemos que no se puede, le
decimos también que no, sale en este tipo de trabajo, en mi caso siempre trato de hacer
lo que los clientes piden y hasta el momento asi es, y se trata de cumplir con todos los
pedidos, porque somos concientes que estas son nuestras cartas de recomendacion,
delante de otras personas, ¢verdad?

16. ¢ Cuantas personas considera usted que laboran este arte en la actualidad?

En este taller trabajan 14 artesanos, hombres y mujeres, conmigo aqui trabajan mis
hermanos, quienes se dedican bastante a la parte de la pintura de las piezas. Se que se
trabaja este tipo de ceramica en pocos lugares: Antigiia, Xela, Panajachel y estos son
artesanos que también son vendedores y asi dan a concoer sus piezas.

17. ¢ Cémo le gustaria mas que llamaran a su profesion?

Artesano Artista
Creador Alfarero
Autor Disefiador

Porque, un artesano no se limita s6lo a la pintura o sélo al disefio, sino que se trata de
generalizar y trabajar todo, para lo que se tenga habilidad y también el trabajo, nos ha

enseflado muchas cosas, para innovar algo, y otras veces nos visita alguien, de algun
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lugar que traen ellos disefios, pero nosotros los elaboramos para que se hagan realidad.
Y estas personas también nos han aportado grandes cosas, a apreciar el trabajo que
hacemos.

18. ¢ Qué piensa o siente cada vez que debe elaborar una pieza?

Es .... entre .. emocién y pasion..porque, a veces uno quiza no esta de buen humor o no
se siente bien, pero no se puede decir... no ahorita no, creo que no voy a trabajar, pero, Si
uno se emaociona, ya todo esto pasa y le pone dedicacién y se logra lo que uno quiere, yo
y mi hermano Jose, hemos modelado disefios y a veces solo hay que modificarlos, como
los buhos, que méas adelante se convirtieron en tazas, y ahora se vende bien, porque a
parte de ser decorativo también es (til.

19 En la actualidad hay muchas personas que no conocen la maydlica o no saben que
forma parte de la cultura guatemalteca..... ¢ Qué le diria a esas personas?

Bueno, quiza es un poco de culpa de nosotros, el que no conozcan, porque no hemos
tenido mucha propaganda, y en la actualidad creo que es mas facil darse a conocer por
internet, pero no tenemos una pagina, aunque nos gustaria, a veces aprovechamos
cuando es algun evento como las ferias 0 exposiciones, para darnos a conocer a todo el

publico, la verdad este arte es bonito y vale la pena, es trabajo bien hecho.

19. ¢Estaria dispuesto a trabajar con una marca que sirviera de enlace entre usted y

entidades o personas que desean personalizar algunas piezas?

Si No

seria buena idea, tanto para la marca como para nosotros, esperando que ambos se

beneficien, porque si hemos trabajado algunos accesorios para muebles o para bafios,

para ser utilizados como decoracién de los lugares, hemos hecho candeleros, floreros,

pero nunca hemos hecho lamparas,pero se podria integrar y asi hacer cada vez mas.
GRACIAS POR SU TIEMPO!!!

NOTA: Cada Pintor pone su firma sobre sus obras o lo que ha hecho, igual otros pintores

ponen sus letras para identificar sus productos
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Anexo 18: Modelo de la teéria de cambio

Falta de recono-
cimiento del arte
elaborado en dentro del nivel

clecanamico C3,

5,
|

maydlica dentro de la
artesania guate-
maliec onsider,
doko casi un arte. Q11,000.00 hasta
muerto, debidoala | Q61,000.00, interesa
poca innovacidn en | dos en piezas dnicas,
esta rama y al funcionales y artisti-
erecimiento de cas, para la deco-
nuevas tendenc racion de sus hogares.

Coma parte de los
usuarios de la
solucidn podrian ser
los sacios claves:
artesanos que
ealizan el arte de
maydlica.

Creacién de una
marca, que respalde
los artesanes que
elaboran este tipo de
ante, instruyendolos
motivandolos para
wrear, disefios innova-
dores contempora-
neos

Asi como por media
de la misma, lograr
wentas tanto en
internet como en
atros punios de venta
donde se apoye y
promueva el hand-
made en la artesan
haciendo ms
accesibles las piezas
al grupo objetivo,

Promocidn e informa-
cidn, Por medio de
internet, en redes
sociales y pigina
web, por la que se
promaocionaran las
piezas elaboradas,
Distribuyendo
informacién con
respecto al arie y sus
procesos

Ferias que promuevan
v respalden el
handmade en Guate-
mala y la nueva
tendencia del disefio
creativo.

Alianzas con tiendas
de handmade, y
tiendas de deco-
racion, asf como
grupas de apoyo a la
artesania como
agexport, give, eic

‘Empoderar v
respaldar 4 los
artesanos, ayudando-
los a incrementar la
demanda de los
productos elaborades
en este tipo de arte.

Lograr incrementar las
ventas, produciendo
nuevas aportunidades
de trabajo a los
artesanos, se puede
medir, dependiendo
la cantidad de piezas
elaboradas al mes,
por pedido y en la
manera que esio
erezca, proweer de un
nuevo trabajo  oiro
artesano.

‘Aceptacién de la

mayor nivel en
conel

que cuenta en la

actualidad,

Demastrar que la
may puede
wtilizar en la deco-
sacion contempora-
nea, y no solamente
en la decoracion
cldsica,

Mativar a los artesa-
nos a crear y seguir
elaborando dicho
arte, compartienda
nuevas conocimien-
tos entre ellos mismos
y aristas que cano-
cen el arte.

Brindar recono-
cimiento a los
artesanos que fraba-
Jan con el arte de
mayélica, innovando
en es
logrando que grupas
abjetivos de jovenes
adultos puedan verse
imteresados en el arte,

i existe un grupa
abjetivo mis joven,
interesado en estas
piezas

Garantias que
necesita el artesano
para fener un infer-
mesdiar

Fusion de diferentes
maleriaes para crear
innovacidn,

Utilizar piezas solo

de maydlica para
crear la

Innovacidn.

Poder visualizar
cuantas visitas, likes,
etc.. pueda tener el
producta en intemet,
Que tanta producta
e logra vender en
estas actividades o
ciantas personas se

Validar si en realidad
genesando mis
demanda se podiia
enerar nuevos
trabajos, o los mismos
antesanos ya labora
dores, desean mis
trabajo, por ganan-

Se puede medir en
base a las ganancias
abienidas.

Ver que tanta acep-
tacidn puede tener en
internet y ver comen-
tarios de la gente,

Camo se sienten los
artesanos, al
mastrarle los cambios
y las reacciones de
los cliente o grupo
abjetivo y quie
desean ellos brindar
de extra al pilblico,

ODELO

ETATE

A DEL

MBIO

Anexo 19: Encuesta realizada a tiendas de decoracién

Encuesta # 3

Esta encuesta tiene como objetivo conocer sobre la aceptacion en el mercado de una nueva linea innovadora de lamparas
artesanales contempordneas, hechas a base de cerdmica guatemalteca, pintadas a mano con pigmentos érganicos, libres
de plomo, no téxicos. Los resultados serdn utilizados en un estudio para tesis de disefio estratégico, perteneciente a la
facultad de arquitectura y disefio de la URL. Por favor responder las siguientes preguntas:

1. ;Forma parte del equipo de alguna tienda de decoracion?

No

2. ;Cual? (opcional)

Texto de respuesta corta
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3. ¢En la tienda donde labora, se venden ldamparas decorativas?

Si

No

4. ;i Qué nivel de demanda, genera la venta de lamparas decorativas?

Muy Alta
Alta
Media
Baja
Muy Baja

Tomando en cuenta las siguientes fotografias responda las siguientes
preguntas:

Descripcion (opcional)

Prototipo 1
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Prototipo 2 Prototipo 3

5. ¢iCompraria este producto?
Si

No

6. ¢ Si de usted dependiera, expondria este producto a la venta en la tienda
donde labora?

Si

No

7. ¢Usaria este producto?

Si

No
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8. (Qué rango de precio considera es el adecuado para la venta del producto en
su lugar de trabajo?

Q200.00 - Q400.00
Q500.00 - Q700.00
Q800.00 - Q1000.00

Mas de Q1000.00

9.;iLe gusta el producto?

Si

10.;Considera que el producto puede generar demanda en el mercado?
Si

No

11.;Cudntas |dAmparas aproximadamente se venden al mes en su
establecimiento de trabajo?

iiMuchas gracias por su tiempo!!
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22 respuestas

INDIVIDUAL Se aceptan res

1. ¢Forma parte del equipo de alguna tienda de decoracion?

22 respuestas

® si
® No

2. ;Cual? (opcional)

14 respuestas

Cemaco

habitat

Muebles de Patio
Five Norden
Bazar casa vieja
Siman

Habitat

Arista

Kalea

Loft furniture city
Muebles de patio

Cemaco
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3. (En latienda donde labora, se venden lamparas decorativas?

22 respuestas

® si
® No

4. ;Qué nivel de demanda, genera la venta de |lamparas decorativas?

22 respuestas

@ Muy Alta
@ Alta

@ Media
@ Baja

@ Muy Baja
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5. ; Compraria este producto?

22 respuestas

@ si
® No

6. ¢ Si de usted dependiera, expondria este producto a la venta en la
tienda donde labora?

22 respuestas

® si
® No
7. ¢Usaria este producto?
22 respuestas
®si
® No
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8. ;¢ Qué rango de precio considera es el adecuado para la venta del
producto en su lugar de trabajo?

22 respuestas

@ ©200.00 - Q400.00
@ ©500.00 - Q700.00
@ Q800.00 - Q1000.00
@ Mas de Q1000.00

9.;Le gusta el producto?

22 respuestas

® si
® No

10.¢;Considera que el producto puede generar demanda en el mercado?

22 respuestas

®si
® No
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11.¢;Cuantas lamparas aproximadamente se venden al mes en su
establecimiento de trabajo?

22 respuestas

2,0

1,5

1 (4,513(4,513(4,513(4,513(4,513(4 5134 5134, 513(4,5 %501 (4 513(4 513(4,513(4,513(4,513(4, 5134 513(4,513(4,513(4,513(4 .5 %

1,0

0,5

0,0
15 carretera 4 150 350 5 a 8 lamparas Var...

2a3l 25 221 400 aprox 9

Anexo 20: Encuesta a posibles usuarios

Encuesta # 2

Esta encuesta tiene como objetivo conocer sobre la aceptacion en el mercado de una nueva linea innovadora de lamparas
artesanales contempordneas, hechas a base de cerdmica guatemalteca. Los resultados serdn utilizados en un estudio
para tesis de disefio estratégico. Por favor responder las siguientes preguntas:

1. ;Usa usted lamparas decorativas?

Si

No
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2. ;Le gustaria adquirir una ldmpara artesanal, elaborada en ceramica y pintada a
mano con pigmentos organicos?

Si
No

Tal vez

3. ;Al momento de comprar una lampara, que aspectos toma en cuenta?

Tamafio

Disefio
Exclusividad
Precio

Todo lo anterior

Otro

4. ; A cual de estos lugares suele acudir para comprar sus lamparas?

Centros comerciales

Tiendas de decoracion

Tiendas exclusivas de ldmparas
Internet

Mercados artesanales

otros
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5. ¢Con qué frecuencia compra usted lamparas decorativas ?

Semanal
Quincenal
Mensual

Cada 3 meses
Cada 6 meses
Cada Afio

Cada mas de un afio

6. { Cuanto suele gastar en promedio al momento de comprar una lampara?

Q200.00-Q400.00
Q500.00-Q700.00
(800.00-Q1000.00

Mas de Q1000.00

7. i Le gustaria comprar una ldmpara artesanal, la cual utilice estilos
predisefiados, pero con |la opcion de usted poder elegir el color?

Si
No

Tal vez
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15 respuestas

1. ¢Usa usted lamparas decorativas?

13 respuestas

® si
® No

2. iLe gustaria adquirir una lampara artesanal, elaborada en ceramica y
pintada a mano con pigmentos organicos?

13 respuestas

@ si
® No
O Talvez
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3. (Al momento de comprar una lampara, que aspectos toma en
cuenta?

13 respuestas

@ Tamario

@ Disefio

@ Exclusividad
@ Precio

@ Todo lo anterior
® O

4. i A cual de estos lugares suele acudir para comprar sus lamparas?

13 respuestas

@ Centros comerciales

@ Tiendas de decoracidn

@ Tiendas exclusivas de lamparas
@ Internat

@ Mercados artesanales

® ofros

@ Tended de decoracién

5. ¢Con qué frecuencia compra usted |amparas decorativas ?

13 respuestas

@ Semanal

@ CQuincenal

@ Mensual

@ Cada 3 meses

@ Cada 6 meses

@ Cada Afio

@ Cada mas de un afio
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6. ¢ Cuanto suele gastar en promedio al momento de comprar una
ldmpara?

13 respuestas

@& Q200.00 - Q400.00
@ ©500.00 - Q700.00
@ Q800.00 - Q1000.00
@ Mas de G1000.00

7. ;Le gustaria comprar una lampara artesanal, la cual utilice estilos
¢
predisefiados, pero con la opcidén de usted poder elegir el color?

13 respuestas

® si
@ No
© Talvez
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