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ABSTRACT

El presente trabajo tiene como finalidad dar a conocer el proyecto de la creacion del Centro
Artesanal ARTE-SANO, un centro artesanal donde la productividad y la competitividad se
vera reflejada en la calidad de los productos y servicios, en los procesos de produccion, en

la identidad de una marca creada y en la eficacia de las estrategias de marketing.

El proyecto ARTE-SANO comercializara productos esencialmente hechos a mano, a
menudo con raices culturales, innovadores, pero, sobre todo, a base del uso de disefios
tradicionales y simbolicos para de esta manera, despertar el interés de clientes con gustos
por lo manual y artesanal, y asi satisfacer las necesidades de contar con productos
artesanales diferentes a los existentes en las ferias, centros y mercados artesanales que

funcionan actualmente en la ciudad de Quito.
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RESUMEN EJECUTIVO

La ciudad de Quito, capital del Ecuador, cuenta con varios atractivos turisticos en su
interior y alrededor, tales como el jardin botanico de Quito, Zooldgico de Guayllabamaba,
Cayambe, Mindo, Mitad del Mundo, Papallacta, el Quinde, Sangolqui, Cines, Galerias de
arte y cultura, entre otros lugares. Ademds, como complemento a estos sitios turisticos
existen centros artesanales como el de La Mariscal, El Indio, y el Ejido, donde tanto gente
local como internacional pueden adquirir productos artesanales de la diferentes provincias
del Ecuador. Aunque, uno de los lugares mas reconocidos y visitados es el mercado
artesanal de La Mariscal, ubicado en el sector del mismo nombre, no es ¢l mas adecuado
por su infraestructura y servicios limitados que presta. Ante esta situacion se ha
identificado una oportunidad de negocio en la actividad de comercializacion de productos
artesanales, con un enfoque diferenciador, es decir, un centro artesanal en el cual los
productos artesanales a ser comercializados sean realizados por los propios productores,
donde los productos sean de calidad y sobre todo donde exista una innovacién en cuanto a
disefos y colores, algo que no se puede observar en los diferentes mercados artesanales de
la ciudad. Ademas, un centro donde se puedan apreciar y valorar otros servicios y valores
agregados tales como parqueadero, museo viviente, centro de negociaciones, servicio post

venta, entre otros aspectos requeridos por el consumidor.

Es asi que nace la idea de implementar un proyecto turistico muy ambicioso que es el
establecimiento de un Centro Artesanal diferente en el sector de la Mariscal, que se trata de
un sector con un potencial historico digno de ser rescatado, y que ademas constituye,
actualmente un centro urbano de servicios, comercios, recreacion y negocios, con una gran

tendencia a los usos turisticos.

El establecimiento del Centro Artesanal ARTE-SANO en el sector de La Mariscal busca
que los artesanos productores cuenten con un lugar apropiado donde puedan dar a conocer
su creatividad y la capacidad de expresar esta creatividad. Se trata de un lugar donde los
artesanos puedan presentar sus productos con un contenido tradicional, cultural y/o

simbodlico que despiertan el interés de clientes con gusto y se adapte a sus necesidades
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emocionales y a sus preferencias estéticas en nichos especializados de los mercados

nacionales y de exportacion.

Todas las artesanias a comercializarse en el Centro Artesanal ARTE-SANO estimularan, en
su conjunto, a los consumidores con nuevos e innovadores productos para poder lograr un
posicionamiento a nivel nacional e internacional, para ello mantendrd y creara aquellos
canales de distribuciéon y comercializacion esenciales en esta actividad, tales como
exportadores; importadores; mayoristas; minoristas independientes; galerias de arte,
tiendas de regalos; museos, entre otros relacionados al sector. Pero mas que nada, ARTE-
SANO comercializara sus productos directamente a los consumidores a través de su Centro
Artesanal situado en una edificacion moderna con toques rusticos, ubicado en un barrio
muy concurrido turisticamente en la ciudad de Quito como lo es el barrio de la Mariscal,
especificamente en la Plaza de los Presidentes (Amazonas y George Washington).
También para la comercializacion de los productos artesanales se empleara como
herramienta el marketing por Internet y el comercio electronico, ampliamente utilizado en

los mercados internacionales.

La inversion requerida para la implementacion del proyecto citado es de $ 17734.680,00
que comprende la construccion de un edificio de 11 pisos, en una superficie de 11000
metros cuadrados, donde funcionara el Centro Artesanal, museo viviente asi como el
parqueadero para los clientes del centro artesanal y una seccion para el servicio de
parqueo publico y privado. Se prevee una TIR del 24% y la recuperacion de la inversion en
el lapso de 7.17 afios.

Para una inversion de tal magnitud, ARTE-SANO implementaré estrategias de mercadeo
muy centradas al objetivo social y financiero que buscan alcanzar los gestores del
proyecto, quienes con su experiencia de 30 afios en la actividad conocen el mercado
internacional para las artesanias y saben que este proyecto sera revolucionario e innovador

a escala nacional, pero sobre todo a escala internacional.
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PROYECTO CENTRO ARTESANAL ARTE-SANO

CAPITULO 1 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Investigacion de Mercados

1.1 Diseiio de la Investigacion de Mercados para Productores

1.1.1 Disefio de la Investigacion: Se realiza una investigacion cualitativa a los artesanos
productores interesados en formar parte del Centro Artesanal porque se haran entrevistas

en profundidad que se analizaran con un analisis de contenidos.

1.1.2 Informacion y fuentes necesarias: Se requirid de la obtenciéon de informacion
primaria para saber si existe el interés, por parte de los artesanos, en formar parte de un

centro artesanal solo para productores en la ciudad de Quito.

Por otro lado, también, se recurrio a fuentes de informacion secundaria sobre todo para ver
como estaba las estadisticas de las exportaciones de artesanias al mundo y de esta manera
identificar la oportunidad que existe en esta actividad. (Ver amexo 1, estadisticas de

exportaciones de artesanias).

1.1.3 Determinacion y disefio de instrumentos de medicion: Para conocer el interés por
parte de artesanos productores se recurrio a realizar entrevistas de profundidad. (Ver anexo
2, base de preguntas realizadas y resultados obtenidos). La muestra se enfocd en 13

personas, entre hombres y mujeres artesanos de 25 hasta 45 afios.

El formato para la recoleccion es el estructurado y el no estructurado, debido a que existen,
dentro del cuestionario elaborado, tanto preguntas abiertas como cerradas (ver anexo 2,

formulario de preguntas)

1.1.4 Recoleccion de datos y analisis: Se realizaron entrevistas a profundidad, las mismas
que fueron grabadas con la finalidad de poder contar con toda la informacién provista por

los artesanos.



1.1.5 Limitaciones del Estudio

El tipo de muestreo fue el de conveniencia. No se realizaron encuestas en las diferentes
provincias del pais donde existe alta presencia de productores artesanales. Todos los
artesanos encuestados fueron de la ciudad de Otavalo, esto debido a la cercania del lugar
desde la ciudad de Quito, pero sobre todo por tratarse de un lugar de mucha presencia de

artesanos productores.

1.1.6 Resultado de la Investigacion de Mercados entre Productores

En general de toda la investigacion se logrd concluir que la idea de la creacion de un
Centro Artesanal en la ciudad de Quito es muy aceptado sobre todo porque todos los
artesanos entrevistados (y con otros que unicamente se hablé de una manera informal)
estan a la expectativa de encontrar nuevas formas de comercializar sus productos, ya que,
la comercializacion actual en el Mercado Artesanal, en el caso de Otavalo, ya no es
suficiente en términos econdmicos.

Ademas, al comentarles sobre la idea de contar con un espacio fisico destinado para la
exhibicion de la forma de produccion de artesanias, aquella idea les parecid algo novedosa
y muy interesante ya que, no han visto ni conocen de algliin lugar donde se pueda observar
ese tipo de actividades.

Los artesanos entrevistados consideran que es una muy buena la idea lo del Centro
Artesanal siempre y cuando solo sea destinado para productores, y tenga el debido apoyo
tanto de técnicos especializados en la actividad asi como de instituciones de apoyo.

En el anexo 2 se puede realizar una lectura mas detallada de las conclusiones por preguntas
que se obtuvieron de la investigacion realizada con los productores artesanales de la ciudad

de Otavalo.

1.2 Diseifio de la Investigacion de Mercados para Consumidores

1.2.1 Disefio de la Investigacion de Mercados

Cuantitativa porque se hard un relevamiento de informacion de los consumidores
utilizando como instrumento encuestas estructuradas con preguntas cerradas y abiertas. La
poblacion objetivo para el proyecto Centro Artesanal ARTE-SANO es, en primera

instancia, los habitantes de la ciudad de Quito, hombres y mujeres de entre los 15 y 50



afos de edad, debido a que el proyecto en su parte fisica va ser implementado en dicha
ciudad. Ademas la otra poblacion objetivo, muy importante para el proyecto, son los
extranjeros que visitan el pais, ya sea por negocios y/o turismo. Ambos segmentos estaran
relacionados principalmente con gente con gustos por lo artesanal autdctono del pais, ya

sea para uso personal, regalos y/o negocios.

Para disenar la investigacion de mercados y determinar si el proyecto del Centro Artesanal
ARTE-SANO es viable se realizaron 3 procesos basicos: (1) Seleccionar el disefio de la
investigacion, (2) Identificar los tipos de informacion necesaria y las fuentes, (3)

Determinar disefiar los instrumentos de medicion y (4) Recopilacion de Datos.

1.2.2 Informacion y fuentes necesarias: Se requiri6 de la obtencion de informacion
primaria para saber si existe el interés, por parte de los consumidores, en visitar un nuevo
Centro Artesanal con caracteristicas y atributos que no han sido tomados en cuenta por los

mercados y centros artesanales existentes en la ciudad de Quito.

1.2.3 Determinacion y disefio de instrumentos de medicion: Se utiliz6 un método basico
de recoleccion de informacion que es la encuesta. La muestra se enfoc6 en hombres y
mujeres de 15 hasta 50 afios. Se ha calculado que la muestra necesaria para alcanzar un

95% de nivel de confianza, con un margen de error del 8% es de 150 encuestas validas.'

El formato para la recoleccion es el estructurado y el no estructurado, debido a que existen
dentro del cuestionario elaborado tanto preguntas abiertas como cerradas (ver anexo 3,

formulario de preguntas)

1.2.4 Recoleccion de datos y analisis: Lo que se hizo primero es entrenar a los
encuestadores, quienes fueron los encargados de contactar a los encuestados y vaciar las

preguntas en un formato para su posterior analisis.

El trabajo de campo fue realizado entre el 16 de noviembre del 2008 y el 8 de febrero del
2009. Las encuestas se realizaron principalmente en sectores aledafios al mercado artesanal

La Mariscal, al mercado semanal del Ejido, al centro artesanal de la Mitad del Mundo,

' (Cordova, 2006)



Panecillo y Centro Histérico, donde es alta la afluencia de turistas nacionales y

extranjeros.

La encuesta se estructur6 de la siguiente manera: Primero se investigé el “Top of mind” de
las empresas que comercializan productos artesanales en la ciudad de Quito, luego se
identifico las preferencias por estos lugares.

La siguiente etapa corresponde al analisis de importancia de atributos relevantes que
aplican en un negocio de exhibicion y comercializacion de productos artesanales. Con
estos mismos atributos, se realizd una calificacion a las empresas preferidas que el
encuestado escogio.

Lo siguiente consistia en conocer el gasto promedio realizado por aquellos encuestados que
han visitado otros centros artesanales.

Concluidas estas etapas se hizo una breve presentacion del concepto del Proyecto del
Centro Artesanal ARTE-SANO, luego de lo cual se estudio el interés que generd el
concepto del proyecto en el encuestado.

Para finalizar la encuesta se solicitaron datos basicos al encuestado, empezando por la

nacionalidad, edad, sexo, nivel educativo y actividad a la cual se dedica.

1.2.5 Limitaciones del Estudio

El tipo de muestreo fue el de conveniencia. Las personas encuestadas fueron nacionales,
esto debido a la disponibilidad de tiempo de estas personas. Las encuestas a los turistas
extranjeros no se toman en cuenta sobre todo por el idioma ya que las personas
encuestadoras no tenian un conocimiento suficiente de este idioma, por ende fue dificil la
traduccion de las preguntas en el momento de la encuesta. Por la misma limitacion del
idioma de los encuestadores, no se realizaron encuestas alrededor del aeropuerto Mariscal

Sucre de Quito, donde hay un alto flujo de turistas extranjeros.

1.2.6 Resultado de la Investigacion de Mercados entre Consumidores
Se realizaron 150 encuestas validas entre personas nacionales, con este tamafio de muestra,
el nivel de confianza obtenido en esta investigacion de mercado es de 95%, con un margen

de error del 8%, el cual es un valor adecuado para cumplir los objetivos de la



. . ., 2 . ., .. .
investigacion”. A continuacidén se presentan los principales resultados obtenidos de la

investigacion realizada:

1.2.6.1 Composicion de la muestra

Génerode los Encuestados

B Femenino

m Masculino

Grafico No. 1: Género de los Encuestados

Actividad Principal de los
Encuestados

B Notrabaja al momento

M Profesional
Independiente/Duefo de
Negocio

1 Trabaja en Relacién de
Dependencia

Grifico No. 2: Actividad Principal de los Encuestados

2 (Cordova, 2006)



Rango de Edad de los Ecuestados

m15-25
W 26-35
1 36-55

Grafico No. 3: Rango de Edad de los Encuestados

Nivel Educativo de los Encuestados

B Algo de Universidac

B Graduado/Egresado
Universidad/Post Grado

= Primariay Secundaria

Grafico No. 4: Nivel Educativo de los Encuestados

1.2.6.2 Recordacion de Lugares

Los resultados del “top of mind” de los lugares o centros de exhibicién y comercializacion
de productos artesanales, ubicados en la ciudad de Quito, indican que existe una clara
recordacion por el Mercado Artesanal de la Mariscal debido, a la variedad de productos
que se ofrecen en dicho lugar y sobre todo por la promocién que se le ha dado.
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Luego del lugar citado, también los encuestados tienden a recordar al Mercado Artesanal
Semanal del Ejido que se encuentra justamente en el parque del mismo nombre, muy cerca

del mercado artesanal de la Mariscal.

Bésicamente estos dos lugares son los que se encuentran en la mente del consumidor
cuando se les pregunta por lugares donde se pueden comprar productos artesanales. Se
agrupo en la categoria de otros a la mencion de otros lugares de venta de artesanias, tales
como el mercado artesanal el Indio, centro artesanal de la Mitad del Mundo, mercado
artesanal del Sur, mercado artesanal 12 de Octubre, mercado artesanal del Panecillo y
mercado artesanal Santa Prisca, los mismos que no estan en la mente de la mayoria de los

consumidores. La siguiente grafica muestra lo antes mencionado.

Recordacion de Lugares
( Top of Mind)

B LaMariscal
W El Indio
El Ejido

Grafico No. 5: Recordacion de Lugar

En el anexo 4 se puede apreciar un analisis mucho mas detallado de la recordacion de

lugares de compra de artesanias divididas por categorias.

1.2.6.3 Preferencias
Es importante mencionar que el Mercado Artesanal La Mariscal, a mas de estar primero en

la mayoria de la mente de los consumidores de productos artesanales, es el lugar preferido,



en la ciudad de Quito, para realizar las compras de productos artesanales como se puede

visualizar en el siguiente grafico:

Preferencia parala Compra

B MERCADO ARTESANAL EL
EJIDO

B MERCADO ARTESANAL EL

65% INDIO

MERCADO ARTESANAL LA
MARISCAL

Grafico No. 6: Lugar Preferido de Compra de Artesanias

1.2.6.4 Atributos

Se logra identificar que los encuestados buscan tres aspectos principales en un mercado o
centro artesanal: productos de buena calidad, variedad de productos y un buen servicio al
cliente. A mas de ello se encuentran otros atributos que no por ser menos calificados por
los encuestados son menos importantes para la operacion, tales como adecuadas facilidades

sanitarias, productos Unicos, entre otros que se pueden visualizar en el siguiente cuadro:

RANKING DE IMPORTANCIA

PROMEDIO
Que tenga precios comodos 8.7
Que tenga amplias instalaciones 8.6
Que cuente con una variedad de productos 9.3
Que los productos sean de buena calidad 9.2
Que ofrezca productos que no se encuentren en todo lado 9.0

8



Que haya la posibilidad de poder devolver/cambiar los

productos comprados 8.3
Que brinde un buen servicio al cliente 9.2
Que brinde un excelente servicio post venta 8.8
Que cuente con un centro de manejo de quejas 8.5
Que cuente con adecuadas facilidades sanitarias 9.0
Que cuente con un museo viviente de elaboracion de
artesanias 8.7
Que cuente con amplio parqueadero 8.4
Que cuente con un centro de negocios y/o asesoramiento 8.0
BASE 10.0

Tabla No 1. : Calificacion de atributos deseados

En el anexo 5 se puede apreciar de una manera mas detallada el promedio de importancia

por categorias para los segmentos identificados en el estudio.

1.2.6.5 Imagen de la Marca

Una vez conocido los atributos que son importantes para los clientes dentro de un centro o
mercado artesanal, se procedi6 a realizar un cuadro comparativo de la calificacion
promedio dada a cada atributo en los lugares preferidos para la compra de articulos
artesanales conocidos y frecuentados por los encuestados. A cada encuestado se le pidio
que califique a su centro y/o mercado artesanal preferido en base a todos los atributos
presentados, utilizando una escala del 1 al 10, donde 1 es calificado como nada importante
y 10 como muy importante. A continuacion se presenta una tabla donde se puede
visualizar, en promedio, cual fue la calificaciéon dada a las caracteristicas y/o atributos

presentados y considerados importantes en los dos mercados artesanales mas importantes.



LA MARISCAL EL EJIDO

Tiene precios comodos 7.6 7.3
Tiene amplias instalaciones 7.1 6.4
Cuenta con una variedad de productos 8.5 7.7
Los productos son de buena calidad 8.0 8.2
Ofrecen productos que no se encuentran en todo lado 6.8 6.4
Hay la posibilidad de poder devolver/cambiar los productos
comprados 5.1 5.2
Brinda un buen servicio al cliente 7.4 6.5
Brinda un excelente servicio post venta 5.6 5.1
Cuenta con un centro de manejo de quejas 4.3 4.1
Cuenta con adecuadas facilidades sanitarias 6.0 4.9
Cuenta con un museo viviente de elaboracion de artesanias 4.0 3.8
Cuenta con amplio parqueadero 3.9 3.5
Cuenta con un centro de negocios y/o asesoramiento 3.9 3.8

BASE 10.00 10.00

Tabla No. 2: Imagen de Marca

competidores.

1.2.6.6 Gasto Promedio
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Como se puede apreciar, la mayor puntuacion hace referencia a las caracteristicas de
precios comodos y variedad de productos, mientras que los demds atributos tienen una
valoracion, en promedio, muy baja, y por ende son aquellos atributos que fortaleceran y

seran una herramienta que permita posicionar al centro artesanal ARTE-SANO frente a sus

En el anexo 6 se puede observar la calificacion de la imagen de marca por segmentos.

Para conocer el gasto promedio de los encuestados en productos artesanales, dentro del

formulario de la encuesta se incluyo una pregunta abierta y como resultado, una vez




ingresado toda la informacidon, se puede observar que el gasto promedio que cada
encuestado realiza por visita en los almacenes, centros y/o mercados artesanales de
comercializacion de productos artesanales es de 30 USD. En este punto es importante
mencionar que si existieron diferencias notorias, pues existen personas que gastan poco en
cada visita, pero hay otras personas que realizan gastos superiores a los $ 100. Esto se debe
principalmente al tipo de producto que compran los encuestados.

A continuacioén se presenta una tabla donde se puede visualizar el gasto promedio por

categoria de los encuestados:

Total Gasto Promedio $30.01

SEXO Hombres $29.77
Mujeres $32.92
No trabaja al momento $26.96
ACTIVIDAD Profesional Independiente $31.46
Relacion de dependencia $34.75
15-25 aflos $27.18
DL 26-35 aiios $33.79
36-55 afos $36.50
Primaria y Secundaria $32.86
g%)‘lljlg‘&I()?I;ON Algo de universidad $29.39
Egresado/Graduado universidad/Post Grado $29.46

Tabla No 3: Gasto Promedio por Categorias

Es primordial citar que el fuerte de este proyecto no estara en la venta al detal de los
productos artesanales, éste mas bien serd solo una parte del ingreso total ya que el
proyecto, y en si los productos a comercializarse a través de este centro artesanal, estaran
destinados para aquellos clientes nacionales y extranjeros que buscan productos unicos y
diferenciadores para poder llevarlos a comercializar en los mercados internacionales donde

la demanda es muy alta de acuerdo a experiencia de los gestores de este proyecto.
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1.2.6.7 Aceptacion de la Idea del Centro Artesanal

Luego de haber presentado a los encuestados el concepto del Centro Artesanal ARTE-
SANO, se analizo6 tanto la aceptacion de la idea asi como también el interés de visitar el
proyecto mencionado. Los resultados indican que el proyecto genera bastante interés sobre
todo porque el proyecto en su conjunto considera varios aspectos importantes y valorados

por los encuestados. Los resultados se indican en el siguiente grafico:

Aceptacion de la Idea del Centro
Artesanal

5%

® Mucho
M Bastante

W Poco

Grifico No. 8: Aceptacion Idea Centro Artesanal

Interés en Visitar el Proyecto
1%
B Muy Interesado

M Algo Interesado

W Nada Interesado

Grifico No. 9: Interés Generado en Visitar el Proyecto

12



Ademas se les pregunto, a los encuestados, las razones por las cuales estarian interesados

en visitar o no el proyecto. Se agruparon respuestas similares y los resultados obtenidos se

presentan en los siguientes graficos:

Motivo de Interés en el Proyecto

No sabe/No responde
Todo el proyecto
Servicio Post venta
Productoresdirectos
Museo Viviente 389
Facilidad de parqueo
Ubicacién
Disefios diferenciadores
Control de Calidad
Centro de Negocios
Atencion al cliente
Asesoramiento
Amplias Instalaciones
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
Grafico No. 10: Motivo de Interés en el Proyecto
Motivo de Desinterés en el Proyecto
No sabe/No responde
Parqueadero
Ninguno (gusto todo el proyecto en su conjunto) 87%

Ubicacion

Edificio Moderno

Asesoramiento

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Grifico No. 11: Motivo de No Interés en el Proyecto
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Como se puede observar en los graficos anteriores, la mayoria de personas encuestadas
muestran mucho interés en todo el proyecto en su conjunto, pero sobre todo es importante
resaltar el interés por el museo viviente a implementarse al interior del Centro Artesanal
ARTE-SANO. En cuanto a lo negativo, no existe presencia de aspectos que sean de peso y

por ende de consideracion.

1.2.7 Conclusiones de la Investigacion de Mercados entre Consumidores
Los resultados obtenidos de las encuestas realizadas indican que el proyecto, con todos sus
servicios y valores agregados, genera un alto nivel de interés por parte de los encuestados,

lo que brinda un incentivo para seguir adelante en el desarrollo del presente proyecto.

Un aspecto a ser tomado muy en cuenta es el posicionamiento que ha alcanzado el
Mercado Artesanal de La Mariscal en la comercializacion de productos artesanales, pero
con el nuevo concepto del Centro Artesanal ARTE-SANO se pretende incluso captar a los
clientes actuales de dicho lugar, pero siempre y cuando ARTE-SANO sea posicionado
como un lugar donde la innovacion, diferenciacion y creatividad sean permanentes y estén
acorde a los gustos y preferencias de los consumidores tanto nacionales como

internacionales.
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CAPITULO 2. ANALISIS EXTERNO E INTERNO

Analisis Externo

2.1 Situacion General del Ecuador
2.1.1 Politico

El 15 de enero del 2007 se inaugurd un nuevo gobierno, un gobierno distinto, el de la

iy . " . . . 3
revolucion ciudadana. La propuesta politica de este gobierno se basa en cinco ejes’:

* Revolucion constitucional y democratica

* Revolucion ética: combate frontal a la corrupcion
* Revolucion econdmica y productiva

* Revolucion educativa y de salud

* Revolucion por la dignidad, la soberania y la integracion productiva

De los ejes estratégicos mencionados anteriormente, aquel que beneficia directamente al
proyecto del Centro Artesanal ARTE-SANO es el que tiene que ver con la revolucion
econdmica y productiva, la misma que proponen una transformacion social y econdmica
que privilegie al ser humano, a las mujeres, nifios, jovenes y ancianos, indigenas y
afroecuatorianos, en suma a los hombres y mujeres trabajadoras que crean riqueza con sus

manos, con su creatividad y su capacidad: obreros, empresarios, campesinos y artesanos.

También, existen varias instituciones, sobre todo del gobierno central (MIC, CNPC, entre
otros) que estan direccionando sus estrategias con la finalidad de poder contribuir al
mejoramiento del entorno econdmico para el desarrollo y avance de aquellos sectores
productivos que son importantes dentro de la economia del Ecuador, tal es el caso de los

artesanos.

Por ejemplo, el Consejo Nacional para la Reactivacion de la Produccion y la
Competitividad, CNPC, destaca el programa que lleva adelante el Gobierno Nacional

orientado a mejorar la competitividad mediante acciones combinadas para el mejoramiento

3 (Pérez, 2008)
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del clima de negocios, infraestructura basica, marco legal, seguridad, lucha contra la
corrupcion, educacion y salud. Estos son temas que estan estrechamente vinculados con el
desarrollo del proyecto del Centro Artesanal ARTE-SANO ya que se puede afirmar que
existen las condiciones para que dicho proyecto sea impulsado y difundido por medio de

algunas instituciones gubernamentales”,

2.1.2 Econémico

El doctor Abel Romero, analista econdmico ecuatoriano, sefiala que “el mundo se
encuentra atravesando una profunda crisis financiera que se inicidé en Estados Unidos y en
donde se dio la quiebra de algunos bancos y compaiias aseguradoras a nivel mundial.
Sostiene que Estados Unidos estuvo bajando constantemente la tasa de interés y por eso se
cre6 un endeudamiento agresivo de parte de las personas; aquello ayudo para que en vez de

darse una inflacion se dé una recesion en Estados Unidos™”.

Nuestro pais Ecuador también ha sentido esta crisis mundial, debido a que nuestra
economia depende, de cierta manera, de Estados Unidos. “Sectores especificos como la
venta de: flores, textiles, madera, broculi, mangos, se han visto seriamente afectadas, pues
el mercado de EE.UU. es su principal comprador; y al no existir liquidez suficiente y al

. . .. 6
tener precios altos, ha provocado que las ventas de estos bienes se limiten™”.

Afortunadamente, en el sector artesanal, a pesar de la crisis actual, se han dado politicas
estatales de apoyo a los micro empresarios a través de instituciones como el Ministerio de
Industrias y Competitividad, Comercio, el Consejo Nacional para la Reactivacion de la
Produccion, entre otros que, con alianzas con instituciones financieras como la
Corporaciéon Financiera Nacional y Banco de Fomento, han permitido crear y sobre todo
dinamizar el sector para que se mantenga productivo. Resultado de aquello es que las
exportaciones de artesanias, a todo el mundo, en el 2008 fueron superiores a las de afios

anteriores como se puede ver en el siguiente grafico:

* (Consejo Nacional para la Reactivacion de la Productividad y Competitividad, 2007)
> (Prado, 2009)
6 (Sanchez, 2009)
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Grafico No 12: Exportaciones Artesanias al Mundo’

En el anexo I se puede apreciar la tabla de exportaciones de artesanias a todo el mundo por

pais durante los ultimos 8 afios.

Por ultimo, a continuacion se realiza un breve analisis de aquellos indicadores econdomicos

que son relevantes dentro del sector artesanal:
2.1.2.1 Inflacién

Este indicador econdmico tiene mucha repercusion para el proyecto de Centro Artesanal
debido a que los productos artesanales que se van a desarrollar requieren de materias
primas cuyo valor ha ido variando en los ultimos meses, lo que no permite establecer un
rango de precios manejables para la comercializacion de artesanias, lo cual puede generar

una amenaza para los planes de venta que se pretende tener a futuro.

A continuacion se presenta informacion del crecimiento de la inflacion en los tltimos dos

anos:

’ (Banco Central del Ecuador)
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INFLACIOW - Ultimos dos afos

1n.02x

TaGbx

F.55%

Maximo = 10,028
Minimo = 1.39%

Grafico No. 13: Inflacion de los ultimos dos afos
Fuente: Banco Central del Ecuador®

FECHA VALDR
Diciembre-31-2008 2.83 %
Moviembre-20-Z008 .13 %
Cctubre-21-2008 9.85 %
Septiembre-20-2008 9.97 %a
Agosto-21-2008 10.02 %
Julio-21-2008 9.87 %a
Junic-20-2008 9.69 %4
Mayo-21-2008 S9.29 %4
Abril-20-20082 8.18 %4
Marzo-21-2008 6.56 %
Fabrero-29-2008 5.10 %
Enero-21-2008 4.19 Bh
Diciembre-21-2007 2.22 %a
Noviembre-20-2007 2.70 %
Octubre-31-2007 2.36 %
Septiembre-30-2007 2.58 %o
Agosto-31-2007 2.4 %4
Julio-31-2007 2.58 %o
Junic-30-2007 2.19 %
Mayo-31-2007 1.56 %
Abril-20-2007 1.39 %
Marzo-31-2007 1.47 %
Febrero-28-2007 2.02 %
Enero-21-2007 2.68 %

Tabla No. 4: Inflacion de los ultimos dos afnos

2.1.2.2 Tasas de interés:

Como es conocido, el gobierno central ha logrado de cierta forma controlar las tasas de

interés para el sector econdmico tratando de esta manera incentivar al sector productivo,

¥ (Banco Central del Ecuador, 2009)
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pero pese a ello, el indicador de riesgo pais, que ha incrementado debido a la decision del

gobierno de no pago de la deuda externa, ha provocado que el ahorro no sea atractivo.

Tasa de Interés Activa.- Como se puede observar en el siguiente cuadro, ésta tasa de
interés ha tenido una tendencia a la baja en el tltimo afio, lo que se refleja en beneficios
para las microempresas artesanales y en general de los pequefios y medianos artesanos
productores de artesanias puesto que ven en el sector financiero un aliado para poder

continuar y avanzar con sus actividades.

ACTIYA - Ultimos dos afos T

\\ 10, 4E%

\

H.59%

9. ldx

Maximo = 10,92%
Minimo = 9.14%

Grafico No. 14: Tasa de Interés activa de los dos ultimos afios
Fuente Banco Central del Ecuador’

FECHA VALOR
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Febrero-06-Z008 10.50 %
Enero-02-Z002 10.74
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Tabla No.5: Tasa de intereses ultimos dos anos

? (Ecuador, Banco Central del Ecuador)
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A maés de ello es importante citar la importancia del enfoque que tienen ahora las
instituciones financieras sobre todo estatales para fomentar e incentivar al sector
productivo, tal es el caso del Banco Nacional de Fomento (BNF) y la Corporacion

Financiera Nacional (CFN) quienes manejan lineas de crédito tales como:

* (Créditos asociativos
* Crédito directo para el desarrollo

* Créditos para Pymes

Es importante resaltar que la CFN es la institucién que mas ha fomentado el crédito para el

sector productivo, tal es asi que algunos productos ofrecidos son:

CREDITO DIRECTO PARA EL DESARROLLO CREDIPYME CFN

LIS \eM - Activo fijo: Incluye financiacion de terrenos s1=SSy el o Activaitij: Gbvatieiiies magimana, £9i0pa; Iomento
- 5s i agricola y semovientes.
inmuebles y construccion. S

- = Capital de Trabajo: Adquisicion de materia prima,
£ Caplta_l de Trabajo: excluyendo gastos no insumos, materiales directos e indirectos, pago de
operativos

mano de obra, etc.
- Asistencia técnica Asistencia técnica

- US S 14.000.000

- Activo fijo: hasta 10 afios

- Capital de Trabajo: hasta 2 afios

- Asistencia técnica: hasta 2 afios

- Proyectos de Construccion para la venta:
hasta 3 afios

Desde US$ 25.000 hasta US$ 7.000.000

Valor a financiar (en porcentajes de la inversion total):
Hasta el 70% para proyectos nuevos.

Hasta el 90% para proyectos de ampliacion.

Hasta el 60% para proyectos de construccion para la
venta.

MULTISECTORIAL CREDIMICRO CREDITO ASOCIATIVO

=13 g3 N lell + Personas naturales que desarrollen una

DESTINO Activo Fijo + Activo Fijo actividad productiva comtin y que asociadas
+ Capital de Trabajo « Capital de Trabajo busquen obtener como conjunto una mejora
« Asistencia Tecnica + Asistencia Tecnica a su microempresa, su calidad de vida y la
+ Construccion proyectos de sus familias.
habitacionales. DESTINO = Activo fijo

MONTO -Hasta US § 5 Millones « Hasta US $ 20.000 * Capital de trabajo

MAXIMO

MONTO » Préstamos desde USS$ 500 hasta
US$ 20.000

PLAZO +*Activo Fijo: hasta 5 afios.

PLAZO * Hasta 10 afos * Hasta 6 anos *Capital de Trabajo: hasta 2 afios.

Tablas No.6: Servicios Financieras ofrecidas por la CFN, Fuente: Corporacién Financiera Nacional'’

19 (Corporacion Financiera Nacional, 2009)
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Tasa de Interés Pasiva.- Para los artesanos productores no ha tenido mucha importancia
este indicador debido a que no existe la cultura del ahorro ya que sus ingresos no son muy
significativos, por lo tanto los microempresarios artesanales prefieren invertir en materia
prima y algunos en infraestructura, antes que dejar su dinero en las instituciones

financieras.

PASIYA - Ultimos dos afos —

//_\ 575N
— g

e

S.26%

S.02N

Maximo = 5.97%
Minimo = 5.02%

Grafico No.15: Tasa de Interés Pasiva de los dos ultimos aios
Fuente Banco Central del Ecuador

FECHA VALOR
Marzo-31-2009 5.31 %
Febrero-28-2009 5.19 %
Enerc-31-2009 5.10 %
Diciembre-21-2008 5.09 %
Noviembre-30-2008 S.14 %
Octubre-21-2008 5.08 %
Septiembre-30-2008 5.29 %
Agosto-06-2008 5.20 %
Agosto-06-2008 5.30 %
Julio-15-2008 5.36 %
Mayo-03-2008 5.86 %
Abril-03-2008 5.96 %
Marzo-19-2008 5.96 %4
Febrero-06-2008 5.97 %
Enero-02-2008 5.91 %4
Diciembre-10-2007 5.64 %o
Noviembre-20-2007 5.79 %q
Noviembre-30-2007 5.79 %p
Octubre-21-2007 5.632 %
Septiembre-30-2007 5.61 %
Agosto-05-2007 5.52 %
Julig-29-2007 5.07 %
Julie-22-2007 5.02 %
Julio-15-2007 5.16 %

Tabla No.7: Tasa de interés pasiva ultimos dos afios
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2.1.2.3 Riesgo pais:

El indice "riesgo pais" de Ecuador bajoé 867 puntos en los primeros quince dias de enero
para situarse en 3 864, después de haber alcanzado el 31 de diciembre los 4.731 puntos''.
El indice de posible insolvencia de la economia ecuatoriana se redujo, pese a la moratoria
que el Gobierno declar6 sobre los bonos Global 2012 y 2030, por considerar que fueron
contratados de forma irregular; aquello reflejaria que se estan tomando las medidas
adecuadas para poder crear un entorno econdmico favorable para que se den inversiones en

el pais'?.

RIESGO_PAIS - Ultimo mes T

HETZ. 00

FETELO00

_-'/l'\_-—&-llll 45100

Maximo = G0ES .00
Minimo = 3481 .00

Grafico No.16: Riesgo Pais del ultimo mes
Fuente Banco Central del Ecuador

2.1.3 Social

Dentro del sector artesanal existe en la actualidad una concientizacion de la importancia de
mantener la alta creatividad y capacidad de los artesanos debido a que, en el mercado tanto
nacional e internacional, la competitividad es un tema que estd vigente puesto que los
consumidores estdn demandando calidad e innovacioén. De acuerdo a experiencias de los
gestores de este proyecto, hoy por hoy la tendencia es, en muchos paises, la de adquirir

productos artesanales con valores de identidad y cultura que mucho se ha perdido debido a

" (Ecuador, Banco Central del Ecuador)
2" (Universo, 2009)
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la produccion masificada de cierto tipo de artesanias, que mas que artesanias han llegado a

ser considerados productos de consumo masivo y/o desechables.

A lo anterior hay que agregar que, por ejemplo, en el Ecuador no existe un lugar adecuado

para la exhibicion y comercializacion de artesanias diferentes, inicas e innovadoras.

2.1.4 Tecnoldgico

El uso de la tecnologia y comunicacion actual tiene importantes ventajas: agilidad de
adaptacion al cambio, cercania al mercado local, creciente externalizacion, capacidad de

crecimiento y programas de apoyo.

En cuanto a la tecnologia que respaldaria el proyecto del Centro Artesanal ARTE-SANO es
importante mencionar que en la actualidad la tendencia es aplicar distintos sistemas para
diferentes actividades con la finalidad de adaptar y satisfacer las necesidades y exigencias
tanto del personal que laborara al interior del Centro Artesanal asi como de quienes seran

los clientes, aquello garantizaria un adecuado servicio.

Es importante citar que se utilizard el “e-commerce” para generar ventaja competitiva
dentro del sector de comercializacion de las artesanias puesto que se ha identificado, de
experiencias de los gestores de este proyecto, que la mayoria de clientes demandantes de
artesanias se encuentran en el mercado internacional y que en su mayoria utilizan el
internet como una herramienta para realizar sus actividades comerciales. El uso del e-
commerce permitira al centro artesanal adquirir una fuerte posicion estratégica dentro del

mercado. Lo que se pretende potencializar con esta herramienta es:

* Hacer mas sencilla la labor de los negocios con los clientes.

* Efectuar una reduccion considerable del inventario.

* Acelerar las operaciones del negocio.

* Proveer nuevas maneras de para encontrar y servir a los clientes.

* Ayudar a disefiar una estrategia de relaciones con sus clientes y proveedores,

especialmente a nivel internacional.
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2.1.5 Legal

El obtener los permisos y autorizaciones correspondientes, para la ejecucion del proyecto,
implica el cumplimiento previo de la documentacion exigida por la Municipalidad y el
pago de tasas y contribuciones tanto a los Colegios profesionales como al Municipio y
otras instituciones como las empresas de agua y alcantarillado. El obtener éstos permisos
permitira la normal construccion de la obra, evitando multas, demandas y reclamaciones
por el infringimiento de las leyes municipales. Es de responsabilidad del constructor la
obtencion del permiso de construccion y de otros complementarios exigidos para la
ejecucion de trabajos previos, como derrocamientos, cerramientos provisionales,
movimiento de tierras u otros varios trabajos. Todos los requisitos necesarios para que el

proyecto Centro Artesanal ARTE-SANO llegue a ser una realidad se detallan en el anexo 7.

2.1.6 Estadisticas Ingreso de Turistas Extranjeros al Pais

Se ha considerado importante mencionar las estadisticas del flujo de ingresos de turistas a
nivel nacional debido a que ello podria ser un factor a considerar para realizar una
adecuada promocion para este segmento con la finalidad de lograr que el Centro Artesanal
ARTE-SANO sea un sitio considerado a ser visitado por la diferenciacion de artesanias
exhibidas y sobre todo por la existencia del museo viviente, un atractivo de valor agregado
y diferenciador en la ciudad de Quito.

A continuacion se presentan una tabla donde se puede apreciar el flujo de llegada de

turistas desde el afio 2004 hasta el 2008,

LLEGADA DE EXTRANJEROS

2004 2005 2006 2007 2008 VAR%

2008/2007
ENE 70,868 79,118 78,856 84,070 92,378 9.88
FEB 60,761 66,052 63,408 69,534 74,174 6.67
MAR 65,619 72,880 63,504 74,929 77,946 4.03
ABR 61,874 60,489 62,108 67,788 67,557 -0.34
MAY 59,509 63,792 57,275 68,583 74,667 8.87
JUN 70,373 77,059 71,789 85,769 89,262 4.07
JUL 90,882 95,621 89,829 101,088 109,250 8.07
AGO 73,697 80,181 77,826 91,309 96,336 5.51
SEP 59,541 59,431 65,198 64,966 73,757 13.53
OCT 68,377 63,755 66,538 72,365 79,814 10.29
NOV 64,036 65,896 65,359 73,273 83,458 13.90
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DIC 73,390 75,614 78,865 83,813 86,698 3.44
TOTAL 818,927 859,888 840,555 937,487 1,005,297 7.23

Tabla No.8: Estadisticas Llegada de Extranjeros"

En el anexo 1.1 se puede apreciar con mayor detalle las estadisticas relacionadas al ingreso
de turistas por nacionalidad y destino, asi como también el ingreso de extranjeros por

provincias.

2.2. Analisis Competitivo

2.2.1 Cadena de Valor de Servicios

El Centro Artesanal propuesto, al tratarse de un lugar donde basicamente el punto fuerte va
a ser la comercializacion de las diferentes artesanias, demanda que el enfoque para el

analisis de la cadena de valor sea el de servicios.

El modelo a aplicarse desde el punto de vista de servicios es aquel propuesto por Gustavo
Alonso quien plantea con base al modelo de la cadena de valor de Michael Porter una
estructura a seguir el cual radica en los eslabones primarios y secundarios, y al mismo
tiempo muestran una clasificacion adicional en lo que respecta a las posibilidades de

control.

' (Direccién Nacional de Migracion, 2008)
' Profesor de la Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad de Palermo. Fundador y Director General de TIME
TO MARKET.
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Direccién General y de Recursos Humanos

Eslabones de Apoyo > Organizacién Interna y Tecnolégica

Infraestructura y Ambiente

Margen de Servicio

Abastecimiento

Marketing Ventas Logistica Prestacién del Servicio Post Cliente

Servicio Venta

‘ Controlables ‘ ‘ No Controlables ‘

\ Eslabones Primarios \

Grafico No.17: Cadena de Valor Servicios
Fuente: Palermo Business Review'”

2.2.1.1 Factores Criticos para el Exito

2.2.1.1.1 Marketing

* Realizar una investigacion de mercados que permitird conocer las necesidades de los
consumidores nacionales y extranjeros.

* Generar una oferta acorde a las necesidades identificadas, tanto para el mercado
nacional como internacional.

* Crear una marca y alcanzar un posicionamiento diferenciado respecto de otros centros
artesanales.

* Dar a conocer al cliente las caracteristicas y ventajas del producto o servicio a través de
una variedad de medios informativos virtuales y fisicos.

* Contar con politicas adecuadas de precios, acorde al producto, cantidad comprada y

destino.

' (Alonso, 2008)
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2.2.1.1.2 Ventas

Contar con un area de ventas con la finalidad de conocer y aplicar de la manera mas
adecuada el cierre de un negocio, y firma de un contrato o acuerdo.
Cultivar un comprador potencial, a través de aplicaciones tipo “C.R.M'®”.

Establecer diferentes estrategias de ventas para los diferentes segmentos objetivos.

2.2.1.1.3 Logistica

Contar con el adecuado recurso humano capacitado y con las adecuadas herramientas
fisicas para su desempefio Optimo como sistemas informaticos de trabajo y control,
movilizacion adecuada y herramientas de apoyo.

Contar con una adecuada logistica de compra, para realizar una adecuada planificacion
del aprovisionamiento desde los proveedores.

Contar con una adecuada logistica de distribucion, para realizar la prevision de
necesidades de productos, almacenamiento, traslado de mercancias, preparacion de los
pedidos, incluso con la realizacion de pequefias actividades de transformacion del
producto , asi como el etiquetado.

Contar con una adecuada logistica inversa, para la puesta en conformidad, reparacion,

reintegracion en stock, destruccion, reciclaje y almacenaje del o los productos.

2.2.1.1.4 Prestacion del Servicio

Contar con un proceso de inspeccion de la prestacion del servicio ya que aquello
permitira disminuir el riesgo de prestar un mal servicio al cliente, sobre todo en lo que
se refiere a la venta de productos artesanales en un centro artesanal.

Contar con un plan de capacitacion adecuada en lo referente a servicio al cliente,
técnicas de venta, resolucion de conflictos, toma de decisiones entro otros temas
relacionados a las funciones de las personas a cargo tanto de la venta directa e
indirecta, local e internacional de un centro artesanal.

Realizar una supervision del aspecto personal, profesionalidad, cortesia y amabilidad

del personal operativo de un centro artesanal.

' (People, Microsoft, Centro para Empresas y Profesionales)
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* Realizar una inspeccion del 100% de los productos que se incluyen en el servicio con
la finalidad de verificar la calidad de los mismos y de esta manera luego proceder al
almacenamiento y posterior venta.

* Realizar un registro de sugerencias tanto de clientes como de personal operativo con la
finalidad de proceder a estudiar las causas de las no conformidades para evitar que se
repita el hecho.

* Evaluar en el local de prestacion del servicio aquellas caracteristicas que varian con
mayor frecuencia como es el caso de la limpieza y el orden. Esta evaluacion se debe
realizar siempre de forma visual antes de iniciar la prestacion del servicio y luego
mantener un chequeo frecuente.

* Contar con espacios adecuados de descanso para los turistas dentro de un centro
artesanal, para de esta manera garantizar el confort de estas personas.

* Comprobar el funcionamiento de los equipos y muebles al momento de su adquisicion,
y antes de comenzar a prestar un servicio.

* Verificar periddicamente las condiciones de operacion y las caracteristicas de fiabilidad
de los equipos y muebles.

* Realizar, un registro de los aspectos negativos encontrados para generar datos que
posteriormente se utilizaran para conocer donde se deben emprender programas de

mejora y para demostrar a la alta direccion la necesidad de iniciar los mismos.

2.2.1.1.5 Servicio Post Venta

* Realizar un seguimiento de la venta para de esta manera garantizar la satisfaccion del
cliente, asi como de la atencién del personal del centro.

* Incluir como actividades posteriores a la venta el: manejo de quejas, adiestramiento
para el uso, instalacion, mantenimiento y reparacion.

* Establecer programas de fidelizacion de los  clientes, mediante estrategias

promocionales, y sobre todo de post venta.
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2.2.1.1.6 Clientes

Garantizar al cliente, nacional y extranjero, productos no mas alla que aquello que se le
puede brindar con el objetivo de no crearle expectativas superiores a las que son
posibles satisfacer.

Realizar una retroalimentacion de las quejas y reclamaciones de los clientes con la
finalidad de cerrar el ciclo de la venta y tener una idea general de la calidad del servicio
brindado, s6lo que con un carécter retroactivo, mediante los resultados de los estudios

de su satisfaccion seglin los cuales se pueden conocer las causas de no conformidad.

2.2.1.1.7 Direccion General y de Recursos Humanos

Crear y manejar una cultura de servicio al cliente y calidad en todos sus niveles.
Realizar una biisqueda y contratacion adecuada del personal a laborar.
Realizar el adecuado entrenamiento y desarrollo de todos los tipos del personal dentro

de un centro artesanal.

2.2.1.1.8 Organizacion interna y tecnolégica

Contar con un departamento, area o profesional que se encargue de la investigacion y
desarrollo de productos artesanales potenciales e innovadores para el mercado nacional
e internacional.

Considerar que cada actividad de valor representa tecnologia, sea conocimientos (know

how), procedimientos, o la tecnologia dentro del proceso.

2.2.1.1.9 Infraestructura y ambiente

Realizar un adecuado mantenimiento de la infraestructura y del disefio interior.

Contar con una seguridad, al interior del centro, adecuada para que los clientes pueden
tranquilamente vivir la experiencia de compra en un lugar donde la calidad se puede
sentir en todos los productos y servicios.

Contar con una adecuada administracién general, planeacion, finanzas, contabilidad,
asuntos legales, etc., todos a cargo de profesionales que conozcan de su profesion y de

la actividad del centro artesanal.
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2.2.1.1.10 Abastecimiento

* Contar con una adecuada logistica de abastecimiento ya que se trata de una actividad
critica para el correcto funcionamiento y servicio al cliente.

* Contar con personal destinado solo para el area logistica y que cuente con aquellas
herramientas necesarias como movilizacién, comunicacidon, y equipo para la

recoleccion y bodegaje de los productos.

2.2.2 Analisis de las Fuerzas de Porter

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Poder de

e Rivalidad entre los Poder de
negoc:acnon de competidores negociacién
0 ‘existentes de los clientes

proveedores

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Grafico No.18: Fuerzas de Porter
Fuerzas Competitivas de Porter'’

2.2.2.1 Grado de rivalidad entre competidores potenciales

En este punto es importante hacer un andlisis del grado de rivalidad tanto entre los actuales
centros y/o mercados artesanales, sobre todo en la ciudad de Quito, y por otro lado el
existente con los actuales exportadores de artesanias.

La rivalidad local se da con algunos mercados artesanales permanentes y ocasionales

como el de la Mariscal, el Indio, el semanal del Ejido y también el no tan cercano centro

7 (Enciclopedia Libre Wikepedia, 2008)
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artesanal de la ciudad de Otavalo conocido como Plaza de Ponchos, que también
constituyen una competencia para el proyecto del Centro Artesanal ARTE-SANO.

De acuerdo a la investigacion de mercados realizado para el presente proyecto, el grado de
rivalidad es mayormente alto sobre todo con el mercado artesanal de la Mariscal, que se
trata de un lugar que esta ya muy bien posicionado a nivel nacional'®, pero la debilidad de
este mercado es la similitud de artesanias existentes y la poca innovacion y creatividad de
sus productos.

Ademas, es importante tomar en cuenta que todos los lugares citados poseen mayormente
intermediarios, es decir personas que compran a los productores y vende a los clientes
finales. Este aspecto es una debilidad para los mercados artesanales pero para ARTE-
SANO a constituirse en una fortaleza debido a que contara con un grupo de artesanos
productores propios del lugar, lo que permitira realizar cambios ya sean en la calidad como

en el disefio de las artesanias.

La rivalidad con los exportadores de artesanias actualmente es alta debido a que muchos
intermediarios han visto en la comercializacion de artesanias, sobre todo en mercados
internacionales, un negocio muy rentable debido a los altos margenes de rentabilidad.
Algunos de los intermediarios exportadores poseen sus propios canales de distribucion
directa e indirecta, pero lastimosamente los productos comercializados, en su mayoria, son
los mismos, es decir no hay una diferenciacién que si exigen los clientes internacionales.
En este sentido, ARTE-SANO poseerd una fortaleza ya que al ser un centro que posee un
grupo de artesanos productores comprometidos con la innovacion, calidad y sobre todo con
el propio centro artesanal, podra contar con productos diferentes a los existentes en el
mercado y por ende la oferta sera variada, lo que generara el interés tanto de los clientes
finales en los mercados internacionales asi como también de los propios intermediarios que
veran en ARTE-SANO un lugar donde pueden conseguir productos variados para sus

diferentes necesidades.

'8 (Diario el Hoy, 2008)
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Implicaciones Estratégicas para el Proyecto

Crear una asociacion de artesanos productores exclusivos para ARTE-SANO con la
finalidad de conseguir beneficios mutuos. En el caso del Centro Artesanal,
productos Unicos con el compromiso del artesano de trabajar solo para ARTE-
SANO; y en el caso del artesano con beneficios como la capacitacion en temas
relacionados a su actividad, crecimiento personal y econémico.

Contar con una adecuada logistica de compra, distribucion e inversa para el
adecuado funcionamiento del centro artesanal.

Prestar una atencion personalizada con la finalidad de lograr una satisfaccion
deseada del cliente.

Capacitar al recurso humano operativo a cargo de las ventas, tanto locales como
internacionales, de ARTE-SANO con la finalidad de contar con adecuadas
herramientas de atencion y servicio al cliente.

Contar con un departamento de marketing ya que aquello permitiré el desarrollo de
un conjunto de herramientas encaminadas a la satisfaccion del cliente(potencial o
actual).

Disefiar el producto, establecer precios, elegir los canales de distribucion y las
técnicas de comunicacién mas adecuadas para presentar un producto que realmente
satisfaga las necesidades de los clientes.

Contar con un departamento de ventas para cultivar un comprador potencial, dar a
entender las caracteristicas y ventajas del producto o servicio y cerrar la venta, es
decir, acordar los términos y el precio.

Contar con el personal, infraestructura, muebles y equipos informaticos adecuados
para el adecuado servicio de venta de los productos artesanales, localmente e
internacionalmente.

Realizar una mejora continua de los procesos y productos a través de un
seguimiento del comportamiento de uso de los productos y de la percepcion de los
clientes al respecto.

Contar con actividades posteriores a la venta, como; manejo de quejas,

adiestramiento de uso de productos, instalacion, mantenimiento y reparacion.
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2.2.2.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores potenciales

La comercializacion de artesanias, sobre todo a nivel internacional, es considerada, por
aquellos intermediarios que se dedican a esta actividad, como un negocio rentable debido a
los altos margenes de utilidad que se puede obtener. Ante esta situacion, hay un fuerte
incentivo para entrar en dicho sector pero, al mismo tiempo, existen fuertes barreras de
entrada, sobre todo en lo concerniente a la experiencia e inversion requerida, como se

puede visualizar en el presente plan de negocios.

ARTE-SANO ha visto necesario la realizacion del proyecto del Centro Artesanal puesto
que en el pais no existe una empresa o centro como tal que se dedique a guiar a los
artesanos productores, a través de investigaciones técnicas con profesionales en temas de
marketing, produccion, calidad, servicios, a realizar productos innovadores y de calidad
que satisfaga los gustos y preferencias de clientes nacionales e internacionales, lo cual
brinda una fortaleza para el proyecto. El Centro Artesanal ARTE-SANO, al tratarse de un
proyecto muy ambicioso en cuanto a diferenciacion de servicios y productos artesanales, se

proyecta como un negocio de altos beneficios para el sector.

Implicaciones Estratégicas para el Proyecto

* Contar con un local lo suficientemente grande y bien ubicado por la gran afluencia de
turistas tanto nacionales como extranjeros.

* Contar con el capital propio necesario para iniciar el proyecto, asi como con el apoyo
de instituciones como la CFN.

* Contar con el apoyo y alianzas estratégicas con instituciones publicas y privadas tales
como el MIC, CNCP, MINTUR, JNDA, CORPEI, en otros para promocionar y
comercializar los productos artesanales.

* Crear y desarrollar la marca ARTE-SANO para los productos artesanales y lograr su
posicionamiento a nivel nacional e internacional.

* Conocer y aprovechar los 30 afios de experiencia de los gestores del proyecto en la
actividad de comercializacion de artesanias sobre todo del mercado internacional.

* Contar con una base de clientes actuales y potenciales que estan en espera de productos

artesanales innovadores para el mercado internacional.
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2.2.2.3 Amenaza de productos sustitutos para satisfacer la misma necesidad

En primera instancia se podria considerar que los productos artesanales, sean estos para
decoracion, vestimenta, regalos, recuerdos, etc., tienen una alta amenaza de productos
sustitutos, sobre todo industriales, pero en este punto es importante tomar en cuenta el
enfoque que han tenido las artesanias y que va a potencializar ARTE-SANO para la
comercializacion de sus productos artesanales. Dicho enfoque se basara en los siguientes
conceptos:

“COMPRAR COSAS HECHAS A MANO MEJORA EL REGALO, ya que primero quien
regala cosas hechas a mano se ha librado de aparcamientos llenos y largas colas en los
grandes almacenes en favor de algo mas significativo. Si el regalo es comprado, el cliente
sentirad la satisfaccion de apoyar directamente a un artista o artesano y a cambio de ello la
otra persona recibe algo unico y hecho con un carifio y dedicacion que se puede ver y
tocar. Eso es algo que no se puede encontrar en el mundo de la manufacturacion a gran
escala.

COMPRAR COSAS HECHAS A MANO ES MAS PERSONAL. El crecimiento de la
cultura de las grandes cadenas y la globalizacion ha hecho que el aspecto, decoracion y
demads sean idénticos. Las personas son llamados a ser consumidores, y no creadores, de
una propia cultura. Se ha perdido el contacto con el origen humano y local, y justamente
comprar cosas hechas a mano ayuda a las personas a retomar ese contacto.
COMPRAR COSAS HECHAS A MANO ES MEJOR PARA EL MEDIOAMBIENTE.
Los efectos de la produccion masiva en el medioambiente es una de las principales causas
del calentamiento global y la contaminacion del aire, el agua y la tierra'®. Cada articulo que
se compra a un artista o artesano es un pequefio golpe a las fuerzas de la produccién a gran

escala’®”.

Ante lo expuesto anteriormente, las artesanias a comercializarse en ARTE-SANO como
productos unicos, diferenciadores y sobre todo con un enfoque social y ambiental no

tendrian sustitutos directos. Se trata de artesanias innovadores, e inclusive unicas,

1% (Calentamiento Global, 2008)
2 (Pendientera, 2007)
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elaboradas por artesanos productores exclusivamente para el Centro Artesanal, lo cual se
constituiria en una fortaleza para el proyecto.

En todo caso, no se puede dejar de considerar el hecho de que podrian aparecer productos
artesanales similares una vez que ARTE-SANO empiece a comercializar sus productos
artesanales nuevos en el mercado, sobre todo debido a la copia de modelos. Para siempre
estar un paso adelante ante esta situacion, ARTE-SANO se mantendra continuamente
innovando los disefios y sobre todo la calidad de los productos para que de esta manera el
cliente pueda ver las diferencias existentes y por ende prefiera las artesanias

comercializadas por el Centro Artesanal propuesto.

Implicaciones Estratégicas para el Proyecto

* Crear una relacion de confianza con la asociacion de productores de ARTE-SANO a
través de constantes capacitaciones en temas relacionadas a su actividad, crecimiento
personal y econdmico, pero sobre todo siendo justos con el pago por la elaboracion de
las artesanias.

* Contar con aliados estratégicos en instituciones publicas, privadas, ONG’s e incluso
universidades para la realizacion de innovacion permanentes en disefios, colores,
formas para las artesanias.

* Manejar una campafia publicitaria donde se resalte el beneficio social, ecoldgico y

personal en la compra de productos artesanales.

2.2.2.4 Poder de negociacion de proveedores

El poder de negociacion de los proveedores para los actuales mercados artesanales no es
alto debido a que son los propios artesanos productores quienes no valoran sus trabajos. En
la mayoria de los casos el comprador, normalmente un intermediario, es quien establece el
precio de compra y este precio la mayoria de las veces esta por debajo del precio real que
deberia ser pagado por la artesania. Esta situaciéon se debe sobre todo a la falta de
orientacion y capacitacion de los artesanos, quienes no ven en la produccion de artesanias
una actividad para su crecimiento econémico sino mas bien como una actividad que les

permite subsistir en el dia a dia.
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Ante esta situacion, ARTE-SANO con su enfoque social, al ser quien se encarga de realizar
las gestiones para las capacitaciones de los artesanos con la finalidad de buscar sobre todo
innovacion y calidad en los productos artesanales a elaborarse, genera que, los productores
vean al sitio como aquel lugar que les permite desarrollarse tanto en conocimientos como
econdmicamente. Con esta estrategia lo que se pretende es formar y consolidar un grupo de
artesanos productores fieles a ARTE-SANO vy, de esta manera, ir aumentando el grupo
para poder cubrir la futura demanda que prevee tener el centro artesanal.

Visto de esta manera, los proveedores no van a tener un poder de negociacion sino mas
bien ARTE-SANO seria quien tenga el poder de negociacion constituyéndose aquello en

una fortaleza que los demas mercados artesanales no poseerian.

Implicaciones Estratégicas para el Proyecto

* Realizar un manejo de economias de escala debido a la adquisicion de altos volimenes
de productos al momento de conseguir pedidos.

e Crear un fuerte compromiso de los artesanos productores para con las exigencias del
Centro Artesanal ARTE-SANO en cuanto a la elaboracion de productos de calidad y
sobre todo innovadores.

e Contar con un amplio numero de proveedores para poder atender las exigencias y
demandas de productos artesanales tanto en el mercado nacional como internacional.

* Mantener la politica de capacitacion a los artesanos no solo en temas relacionados a su
actividad sino también en temas generales, tales como: realidad nacional, economia,

finanzas personales, entre otras que son importantes para su crecimiento personal.

2.2.2.5 Poder de negociacion de clientes

En la actividad de comercializacion de artesanias, los clientes son quienes en realidad
tienen un poder de negociacion debido a que las artesanias a comercializarse deben
cumplir con gustos, preferencias y exigencias de los mismos, de lo contrario, por mas
buenas artesanias que existan, si no es de agrado de los clientes, simplemente no
compraran. También, al hablar del poder de negociacion de los clientes, es importante
considerar los dos tipos de clientes para esta actividad que son: los transeuntes (locales y

extranjeros) y los clientes internacionales.
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En el caso de los clientes transeuntes locales de la ciudad de Quito, se considera que el
tamano de mercado podria ser de $ 15,274,317.18 anuales, valor obtenido de la siguiente

manera:
Estimacion Poblacion Quito 2009* 2,122,594.00
% de personas en el rango de 18 a 64 afios* 58.8% 1,248,085.27
% de PEA™ 52.3% 652,748.60
% de interesados en visitar el proyecto®* 78.0% 509,143.91
Valor promedio de gasto por persona’® $30.00 $ 15,274,317.18

Tabla No.9: Calculo Tamaiio de Mercado Transeuntes Quito

En el valor calculado no se consideran los transeuntes de otras provincias, ni los turistas
extranjeros que visitan la ciudad de Quito.

En cuanto al poder de negociacion del segmento de transetntes, éste serd minimo ya que
los precios de los productos exhibidos en el Centro Artesanal tendran un margen maximo
de descuento del 10% si la compra es por unidad, pero si la compra es por cantidades
superiores a las 12 unidades por producto el descuento tendran un margen de entre el 10%

y 30%, dependiendo del tipo de producto y la cantidad.

En el caso de los clientes internacionales, es importante considerar el valor FOB de
exportaciones al mundo del 2008, el mismo que fue de $ 7 790 340%6. Los gestores del
proyecto, como empresa familiar, en promedio durante el 2008 exportaron el valor de
$ 400.000, es decir una participacion del 5.13%. Con estos antecedentes, ARTE-SANO
pretende contar, inicialmente, con un valor similar de ingresos durante el primer afio e ir
incrementando afio tras afo.

En cuanto al poder de negociacion de los clientes internacionales, éste si sera significativo
debido a que por experiencia de los gestores del proyecto, a mayor cantidad de pedido, los
clientes piden una mayor reduccion del precio, e inclusive las formas de pago lo

establecen ellos. Los clientes saben que pueden conseguir artesanias de otros paises,

21 (INEC,2008)

2 (INEC-ENIGHU,Censo 2005)
2 (INEC-ENIGHU,Censo 2005)
2 (Cabascango, 2009)

% (Cabascango, 2009)

%6 (Banco Central del Ecuador)
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posiblemente con ciertas semejanzas a las ecuatorianas pero ARTE-SANO lo que pretende
justamente es cambiar la forma en que el mercado internacional ha venido apreciando la
artesania ecuatoriana. Los productos de ARTE-SANO tendran un alto impacto en el
mercado internacional debido, sobre todo, a la innovacion en disefios, colores, formas, todo
ello respaldado por profesionales conocedores del tema, algo que es un valor agregado para
los clientes internacionales ya que veran en ARTE-SANO una empresa lider y pionera a
nivel de Ecuador e inclusive de Latinoamérica en la produccién de productos artesanales

de calidad, algo que no ha sucedido tltimamente.

Implicaciones Estratégicas para el Proyecto

» Elaborar productos orientados a las exigencias de calidad e innovacion de los clientes,
tanto nacionales como internacionales.

* Brindar un adecuado servicio al cliente y sobre todo realizar un seguimiento de los
mismos.

* Realizar constantes investigaciones de tendencias de moda, gustos y preferencias de los
clientes nacionales e internacionales.

* Lograr un posicionamiento de la marca ARTE-SANO como productos artesanales
innovadores y de calidad a nivel nacional e internacional.

* Realizar publicidad del Centro Artesanal y colocarlos en lugares estratégicos de la
ciudad para de esta manera dar a conocer y crear el interés por el lugar.

* Crear una pagina web a través del cual se pueda colocar informacion explicativa sobre
los productos y el proceso de elaboracion del producto, sobre todo para que el cliente
internacional verifique que se tratan de productos de calidad.

* Manejar un rango de descuentos como politica del centro artesanal para de esta manera
dar a conocer a los clientes, nacionales y extranjeros, que los productos son de calidad

y sobre todo muy valorados.
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2.3. FODA
A continuacion se realiza un analisis FODA detallado del Centro Artesanal ARTE-SANO:




Tabla No.10: Analisis FODA
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CAPITULO 3: PLAN ESTRATEGICO

3.1 Definicion del negocio

El segmento al cual el Centro Artesanal ARTE-SANO conjuntamente con el museo

viviente estan enfocados son hacia las personas, nacionales y extrajeras, con gusto por lo

artesanal, quienes valoran el arte de realizar productos manualmente utilizando materiales
naturales y ecoldgicos. Con estos productos se pretende satisfacer las necesidades de
clientes, nacionales y extranjeros, que ven al producto artesanal como una forma de

conocer y promocionar las costumbres, creencias y tradiciones de los diferentes pueblos y

regiones del Ecuador.

Las categorias de productos estardn clasificadas en vestimenta, decoracion, regalos,

simbologias, pintura entre los principales. Aun no se maneja una definicién de aquellos

productos que seran aceptados, pero, las siguientes si son caracteristicas que deberia
poseer:

* Producidos por artesanos, exclusivamente a mano o con la ayuda de herramientas
manuales o incluso medios mecanicos, siempre que la contribuciéon manual directa del
artesano siga siendo el componente méas importante del producto acabado;

* No debera existir dos piezas que sean exactamente iguales sobre todo en el lugar de
exhibicion, tanto fisico como electronico.

* Artesanias hechas con materias primas producidas sosteniblemente;

e Utilitarios, estéticos, artisticos, creativos, de base cultural, decorativos, funcionales,

tradicionales y religiosa y socialmente simbolicos y significativos.

Es importante citar que la seccion del parqueo tanto publico como privado, que se
encontrara en la misma edificacion donde estard el centro artesanal, estara destinada para el
segmento de ejecutivos que laboran en diferentes empresas e instituciones publicas y
privadas que se encuentran en el sector de la Plaza de los Presidentes en la Mariscal. La
necesidad a satisfacer es la de servicio de parqueo publico y privado en un lugar seguro y

con las debidas facilidades de acceso.

En su conjunto la construccion de la edificacion estara distribuida de la siguiente manera:

* 3 subsuelos que serviran de sitio de parqueo para los visitantes.
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* Planta baja y Primer Piso donde se encontraran locales pequefios que servirdn de
exhibicion de las diferentes artesanias del Ecuador

* Segundo Piso destinado a secciones para establecimiento de un museo viviente de
artesanias, una sala de Proyecciones donde se proyectaran videos relacionados a la
cultura, musica y tradiciones de los diferentes pueblos y nacionalidades del
Ecuador, y Centro de Negocios donde se pretende realizar aquellos contactos que
permitiran realizar la comercializacion de artesanias hacia los diferentes paises del
mundo (exportaciones y exhibicion de artesanias en las diferentes ferias existentes).

* Del tercer al octavo piso destinado como sitio de parqueo publico. Se pretende
establecer este parqueadero por que se ha visto que existe una altisima demanda de

parqueo por el sector de la Mariscal.

3.2 Vision
Al cabo de 5 anos, ser un exitoso centro artesanal autogestionado con capacidad creciente
de exportacion de artesanias ecuatorianas de la mds alta calidad y disefio innovador para

mercados muy exigentes.

3.3 Objetivos Iniciales

Objetivos estratégicos

* Lograr un crecimiento progresivo de al menos 10% en la venta, tanto a nivel local
como exterior, de artesanias ecuatorianas comercializadas a través del Centro Artesanal

ARTE-SANO, cada afio.

Objetivos cuantificados

* Obtener una rentabilidad de al menos 30% en los productos exportados, luego de
descontados los impuestos y otros gastos, al final del primer afio.

* Conseguir el posicionamiento, a nivel nacional e internacional, de la marca
desarrollada por ARTE-SANO para las artesanias comercializadas en dicho centro a

partir del segundo afio de funcionamiento del centro artesanal.
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3.4 Frase Estratégica de Posicionamiento
Para los segmentos de consumidores que gustan y prefieren del arte manual, ARTE-SANO
es el centro artesanal que le brinda la experiencia de agregar un significado ancestral-

cultural a cada uno de los productos artesanales que adquiere.

3.5 Estrategias de Demanda Primaria

Las estrategias de demanda primaria a aplicarse para el proyecto del Centro Artesanal
ARTE-SANO se focalizan en captar la atencion de clientes actuales y nuevos de productos
artesanales’’. A continuacion se presenta una tabla donde se puede visualizar las
estrategias de demanda primaria aplicadas al proyecto, explicando su implementacién y las

implicaciones que conlleva cada estrategia.

27 (Guiltiman, Paul, & Madden, 1998).
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w strategias basicas Prpgramas de Mkt Externo Implicacion en las 4P°s  Pfogramas de Mkt Inte mo Implicaciénen las 4P’s

Realizar productos

artesanales con disefios Capacitar al artesano en
exclusivos Producto elaborcion de nuevos disefios Personas
Realizar una produccion Concientizar al artesano de |a|
limitada de productos importancia que tienen los
|artesanales Producto productos artesanales Personas
Aplicar disefios con Rescatar las tradiciones y
significado tradicional en los simbologias autoctonas en
productos artesanales Producto los artesanos productores Personas y Procesos
Implementar estandares de Capacitar al atesano en
Desarrollar nuevos [tamafios y tallas en los técnicas de corte y
productos para productos artesanales Producto confeccion Personas
ciertos segmentos Realizar alianzas con
empresas proveedoras de
Utilizar una materia prima de materia prima con la finalidad
calidad para elaborar las de obtener materia prima de
|artesanias Producto calidad Producto
Aplicar control de calidad en Fomentar una cultura de
) - las artesanias elaboradas Producto control de calidad Procesos
) Aumentar la Disposicion de — —
Atraer nuevos usuarios compra Elaboracioén de una pagina
web para la exhibicion y Capacitar al artesano en
ventas de los productos técnicas de produccién
artesanales Promocion eficiente Personas

Demostrar los beneficios del

usar productos elaborados Fomentar en el artesano la
con materia prima natural y utilizacién de materia prima
de calidad de calidad Personas
Dar a conocer que el producto
artesanal vendido tiene un Incentivar en la gente de la
Demostrar nuevos |beneficio social (ayuda a comunidad el aprendizaje de
beneficios de comunidades) Promocion la elaboracién de artesanias Personas
productos existentes

Demostrar que se esta Generar nuevas fuentes de
apoyando a generar nuevas empleo para los artesanos
fuentes de empleo productores Personas
Demostrar como se elaboran Contar con un museo viviente
las artesanias de elaboracion de artesanias Personas y Procesos

Promocionar la compra de Concienciar alos artesanos
artesanias como una productores de la importancia
Aumentar la Tasa de Cambiar la |actividad de apoyo social Promocion de su tlrabajo Personas
Consumo Percepcion Actual . Capacna.r a los artgsanos
Promocionar el valor de la sobre al importancia de los
produccién de las artesanias Promocion productos artesanos Personas

Entre usuarios actuales

incrementar tasa de
compra Fomentar la compra de
artesanias de disefios Generar productos
limitados Promocién inovadores y exclusivos Producto
Realizar alianzas con
Aumentar la Tasa de Redisefio Mejorar la calidad de la empresas proveedoras de
reemplazo deProductos materia prima para la materia prima con la finalidad
elaboracion de las artesanias de obtener materia prima de
actuales Procesos calidad Producto

Tabla No. 11: Estrategias de Demanda Primaria

3.6 Estrategias de Demanda Selectiva
El objetivo de las estrategias de demanda selectiva para el Centro Artesanal ARTE-SANO

se enfoca en captar nuevos mercados, clientes de la competencia y fortalecer la relacion
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con los clientes actuales®”.

A continuacion se muestra las estrategias de demanda selectiva

para el proyecto, en donde se explica su implementacién y las implicaciones de cada

estrategia.

IV P O —

Expandir/Ampliar el
Mercado Servido

Captar Clientes dela
Competencia

Conservar/Crecer
Demanda en Cliertes
Actuales

Ampliar la Distribucion

Diferenciacion

Marketing de Relaciones

Tabla No. 12: Estrategias de Demanda Selectiva

Nuevos Mercados
Geogréficos

Bereficio/Atributos
Unicos del producto

Formalfirformal
"frequent buyer"

28 (Guiltiman, Paul, & Madden, 1998)

Promocionar las dferertes
artesanias atraves de una
péaginaweb

Promocionar las artesanias
enlas diferentes embajadas
extranjeras

Promocionar las artesanias a
través del Ministerio de
Turismoy el Ministerio de
Industrias y Competitividad

Promocionar la Galeria
Artesand en d aeropuerto,
tanto en Quito comoen
Guayaauil

Promocion

Capacitacion al artesano en

significado de ciertas
Artesanias elaboras con Producto simbologias y termindogias
simbologia tradiciona tradicionales

Fomentar que el artesano
Artesanias elaboradas con utilice materia prima.de
materia prima de calidad calidad
Artesanias producidas con Capacitar al artesano en
estricto control de caidad en E técnicas de produccion
todo el proceso de seleccion S adecuadas

Artesanias con disefios
innovadores

Capacitacion endisefioalos
artesancs

Personasy Procesos

Adquiriri un sistema CRM

Procesos

Realizar una capacitacion
inicial y luego un seguimiento
al manejo dd sistema CRM

Procesos y Persoras




CAPITULO 4: PLAN COMERCIAL
4.1 Producto

Como se menciond anteriormente, el proyecto en su conjunto contard con varios servicios,
pero el principal sera el Centro Artesanal ARTE-SANO, el mismo que estara
estrechamente relacionado con el museo viviente y el centro de negocios. Como actividad
secundaria estara el parqueadero privado-publico, el mismo que pretende contribuir a

disminuir la demanda de sitios de parqueo existente en el sector.

En lo que respecta al centro artesanal, se requiere producir una gran variedad de artesanias
elaboradas artesanalmente, con disefios ecoldgicos, costumbristas, creativos, exclusivos
con buen acabado (colores, brillo y textura), y que satisfagan las exigencias de calidad

para el mercado internacional (en proceso, acabado, envase o presentacion).

Los productos artesanales que se ofertaran a través del Centro Artesanal seran diversos,
tratando de mostrar la mayor cantidad de productos artesanales de las diferentes regiones
del pais. Estos disefios deben adecuarse a las preferencias de los clientes, tanto nacionales
como extranjeros, en disefios, motivos, identidad y otros relacionados con las artesanias.
También se debe tomar en cuenta los disefios relacionados a motivos miticos (ejm: el sol,
la luna, etc), motivos existenciales (la fertilidad, costumbrismo), entre otros. Se propone
utilizar disefios que reflejen la cultura inca, de gran reconocimiento mundial. Basicamente,
las artesanias a elaborarse y comercializarse a través del Centro Artesanal estaran divididas

en: elementos decorativos y de regalo, artesanias de madera, textiles, ceramicas, cuero.

El producto que se plantea exportar sera de calidad estandarizada elaborado con materia
prima de calidad, bajo procesos técnicos predefinidos, seran resistentes y sometidos a un
riguroso control de calidad. Debe ser embalado y transportado con cuidado por los canales
de distribucion y brindar garantia de reposicion de producto, en caso de presentar fallas.

Algo importante es que se va a desarrollar una marca ARTE-SANO para lograr un mejor
posicionamiento, el mismo que serd manejado a través de los canales adecuados de

promocion.
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Por otro lado se buscard brindar mayor valor agregado a los productos exportados, por
ejemplo incluir informaciéon acerca de los productos, su significado, proceso de
elaboracion, origen, formas de conservacion y otros que juzguen de mayor valor los

clientes.

Se trabajara intensamente para lograr la innovacion de disefios, técnicas y métodos que
mejoren las artesanias, conservando siempre la identidad ancestral y nacional, a través de
estudios con el profesional tanto de mercadeo como de produccidon con los que contard

ARTE-SANO.

También es importante el envase o empaque, este serd biodegradable (por ejemplo: madera
o carton prensado), con colores ecologicos agradables, con etiqueta atractiva y que a la vez
proteja la fragilidad de ciertas artesanias. Debe cumplir ademas con los requisitos
sanitarios y otras normas internacionales, tales como informacion acerca del producto,

entre otros.

4.2 Precio

En productos de un costo de elaboracion bajo y sobre todo destinado para el mercado local,
el programa de precios a aplicarse sera el de “Penetracion” ya que lo que se buscard es
construir demanda primaria y captar nuevos clientes a través de la competencia de precios.
Pero, en la mayoria de productos a comercializarse para la exportacion, se aplicara un
programa de “Premium Price”, es decir con el enfoque de atraer nuevos clientes
internacionales con base en la calidad de los productos. Para la aplicacion del “Premium
Price”, ademds, se ha considerado que existe una barrera financiera muy fuerte que
corresponde a la inversion que implica el establecimiento de todo el proyecto en su
conjunto.

Es importante mencionar que como objetivo, dentro del Centro Artesanal, esta el obtener
una rentabilidad neta de por lo menos el 50% por producto, sobre todo en aquellos
productos destinados para el mercado internacional. Obviamente dependiendo de la
calidad, disefo, tiempo de produccion y/o elaboracion y sobre todo cantidad demandada,

este margen podria ser menor o mayor. Mientras que para los productos destinados para el
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mercado nacional, se pretende tener un margen de ganancia maximo de un 30%, esto con

la finalidad de fomentar el consumo de estos productos.

Por ultimo, se propone que el Centro Artesanal tenga cierto control sobre el precio del
detallista en el extranjero, de tal forma que se pueda brindar mayores margenes de

ganancia y mejores niveles de venta.

Para el museo viviente se aplicara una estrategia de ‘“Penetracion” con la finalidad de
captar clientes. Se establecera un costo de 1.00 USD por entrada para adultos y 0.50 USD
para nifios mayores a 8 afios. Los ingresos obtenidos por este concepto serviran sobre todo
para apoyar a los artesanos productores en las diferentes capacitaciones necesarias para
mejorar su formar de produccion de las artesanias. Lo que se busca es contar con los
fondos suficientes que en algunos casos servird de contra parte para ciertos apoyos
brindados por instituciones publicas, privadas, ONGs entre otros que buscaran fomentar el

desarrollo de estas personas.

En lo que se refiere al sitio de estacionamiento publico y privado, se aplicara un programa
de precios “Premium Price” ya que la demanda de la empresa es inelastica debido a que
por el sector no existe un lugar de aparcamiento publico dentro de una edificacion, lo cual
es muy valorado por las personas duefas de vehiculos puesto que lo que buscan es
seguridad para sus vehiculos sin importar el valor. Los valores establecidos son 50 USD
mensuales por espacio rentado y 0.75 USD por hora o fraccion para aquellos vehiculos

que requieren del servicio.

4.3 Plaza

La forma de comercializar los productos artesanales serd de forma local e internacional.
Local: Se aplicara un sistema de venta personal directa, donde los productos se
comercializardn y distribuiran directamente al comprador final a través del Centro
Artesanal ARTE-SANO, cuya ubicacion estard en el sector de la Mariscal, Jorge
Washington y Avenida Amazonas (ver grafico No 17). También, se lo hara a través de la

pagina web sobre todo para tomar aquellos pedidos internacionales.
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Ademas, se aplicard un sistema de venta indirecto para comerciantes, es decir que se
comercializaran y distribuiran los productos artesanales a través de mayoristas/minoristas
nacionales.

Internacional: Se aplicara un sistema de venta personal directo a través de los propios
puntos de venta que mantienen los propios gestores de este proyecto, sobre todo en la
ciudad de Nueva York, USA. Ademas, se utilizaran como puntos de venta directo las
ferias, craft shows y festivales artesanales a los cuales son invitados los gestores del
proyecto afio tras afio en los diferentes estados de Estados Unidos.

También la venta internacional se lo hard a través de sistemas de venta para comerciantes

sobre todo con mayoristas/minoristas extranjeros que revenden el producto.

Se aplicard un sistema de ventas para comerciantes, y extranjeros, para que los revendan.
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Grafico No.19: Ubicacion del Proyecto Centro Artesanal
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4.4 Promocion

4.4.1 Brief de Comunicacion

Factor Clave:

Lanzamiento del Centro Artesanal ARTE-SANO, un lugar donde se visualiza y
experimenta una nueva forma de hacer y comercializar productos artesanales innovadores
y que cuenta con un gran respaldo de calidad en cada uno de los procesos, desde el disefio
hasta el uso final del producto.

Problema a resolver:

El publico objetivo no encuentra diferencias en las artesanias que se venden en los
diferentes mercados artesanales de la ciudad.

Objetivo de la comunicacion:

Dar a conocer la existencia de un nuevo centro artesanal donde los productos
comercializados son innovadores, diferentes y sobre todo de calidad en comparacion a los
que se encuentran en los mercados artesanales.

Perfil del mercado objetivo:

Personas nacionales y extranjeras que gustan y prefieren productos artesanales de calidad y
sobre todo innovadores.

Posicionamiento/Promesa basica:

Para los segmentos de consumidores que gustan y prefieren del arte manual, ARTE-SANO
es el centro artesanal que le brinda la experiencia de agregar un significado ancestral-
cultural a cada uno de los productos artesanales que adquiere.

Soportes:

Productos artesanales elaborados con disefios ecoldgicos, costumbristas, creativos,
exclusivos con buen acabado (colores, brillo, textura), que satisface las exigencias de
calidad del mercado tanto en procesos, acabados, empaquetado y presentacion. Presencia
de un Museo Viviente donde se puede observar la elaboracion de algunos de los productos
comercializados en el centro artesanal y, ademas, obtener la explicacion de los significados

de los disefios de las diferentes artesanias.
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Tono y Modo:

Centro artesanal innovador, dinamico, joven, investigador, inteligente, internacional,
emprendedor, original, curioso, hédbil, comprometido con el trabajo, tolerante ante el
cambio pero, sobre todo, con una mente abierta a nuevas ideas.

Mandatorios:

Aplicacion de la propiedad intelectual en los disefios de los productos, creacion de una
marca ARTE-SANO, y la utilizacion del nombre ARTE-SANO para promocionar las

artesanias ecuatorianas alrededor del mundo.

4.4.2 Publicidad

El objetivo de la publicidad sera hacer conocer los productos que oferta ARTE-SANO,
estimular la demanda primaria, cambiar la actitud de uso de los productos, superar las
precepciones negativas sobre el producto artesanal, crear y mantener preferencia por la

marca ARTE-SANO, todo ello para generar una respuesta o una compra.

Los medios donde se realizard la publicidad serdn en paneles de publicidad en los
principales hoteles y en los aeropuertos para conseguir el posicionamiento de la marca y la
ubicacion de los puntos de venta, a través de la pagina web del centro artesanal y también
participando en ferias relacionadas a la actividad. Ademas serd muy importante la
publicidad en lugares estratégicos de las diferentes principales ciudades del Ecuador
(Quito, Guayaquil, Cuenca) y en lugares de afluencia de turistas (Bafios, Otavalo,

Cotacachi, Galapagos, principales playas del pais, entre otros).

4.4.3 Promociones
Las promociones estaran dirigidas principalmente a los distribuidores y detallistas por
ejemplo a través de:

« Diferentes artesanias de regalo por cada cierta cantidad de artesanias vendida.

» Precios rebajados en productos de no temporada.

« Precios preferenciales a clientes frecuentes en productos nuevos.

« Diferentes promociones en los diferentes feriados.
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Para los clientes locales y extranjeros, existird una politica de descuentos dependiendo de
la cantidad de productos adquiridos, ademas de ello, existira un trato diferente a los
clientes frecuentes como por ejemplo informacion de nuevos productos a salir al mercado
via catdlogos y-o internet (web y mail), créditos directos, envio de productos a nivel

nacional e internacional.

4.4.4 Ventas

ARTE-SANO al trabajar directamente con los artesanos productores, tendra la capacidad
de ofrecer ciertos productos con precios bajos, descuentos por cantidad o en otros casos
con margenes altos de ganancia. Ademads, estard en condiciones de ofrecer asistencia
técnica necesaria sobre los productos comercializados, aquello serd un valor agregado que
facilmente podra manejar el ARTE-SANO. También, contara con una capacidad de ofrecer
un nombre de marca de prestigio y que sea sinonimo de calidad tanto en el mercado

nacional como internacional.

ARTE-SANO contara con una fuerza de venta propia en el centro artesanal en la ciudad de
Quito y también en el extranjero, ya que algunos de los gestores de este proyecto viajan

periddicamente para exhibir, ofrecer y comercializar artesanias.

Ademéds, seran importantes los clientes referidos por otros clientes actuales del centro
artesanal, de esta manera funcionard mucho el marketing boca a boca que serd una de las
herramientas que ARTE-SANO espera que tenga mucho éxito ya que se trata de un lugar
diferente a los ya existentes hasta hora y sobre todo por que existiran productos artesanales

unicos e innovadores.

4.4.5 Relaciones Publicas

La gestion de la comunicacion entre el Centro Artesanal ARTE-SANO vy el publico serd
clave para construir, administrar y mantener la imagen positiva que se pretende transmitir.
Bésicamente el mensaje a trasmitir mas que la parte de rentabilidad es la idea de que a
través de este centro artesanal ARTE-SANO se estd fomentando el “apoyo al artesano

productor” para que pueden mejorar sus condiciones de vida a través de la misma
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produccién de artesanias. Pero para ello sera importante dar a conocer que ARTE-SANO
realiza gestiones con la finalidad de conseguir capacitaciones y recursos, con la finalidad
de canalizarlos en beneficio de los artesanos y que, a mas de ello, a través de su Centro
Artesanal y del museo viviente, los productos elaborados, ya con mejoras en calidad,
disefio e innovacion, son promocionados para la comercializacion en el mercado nacional e
internacional.

El Centro Artesanal buscara el apoyo de instituciones publicas y privadas, nacionales y
extranjeras, que aporten con tecnologia, conocimientos, recursos para poder siempre estar
en permanente mejoramiento de las condiciones de los artesanos y por ende de las

comunidades de donde ellos proceden.

4.5 Personas
El Centro Artesanal ARTE-SANO contard con personal adecuado y debidamente
capacitado tanto para la parte operativa como administrativa-gerencial. El personal
operativo debera tener cualidades de servicio al cliente que contempla:

* Contacto cara a cara

« Relacion con el cliente

«  Correspondencia

- Reclamos y cumplidos

» Instalaciones

Las caracteristicas citadas anteriormente van a ser, para ARTE-SANO, herramientas
vitales ya que el servicio al cliente se constituira en elemento promocional para las ventas.
Este elemento puede ser tan poderoso como los descuentos, la publicidad o la venta

personal.

Ademas, cabe senalar que ARTE-SANO cuenta con la experiencia de quienes estan al
frente de este proyecto, ya que se trata de un negocio familiar que tiene varios afios de
establecido, lo cual ha permitido fortalecer y aprovechar el “know how” de cada uno de sus
miembros en beneficio de las nuevas generaciones que han mantenido el negocio pero ya

con un enfoque mucho mas técnico y empresarial.
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4.6 Evidencia Fisica

La evidencia fisica que ayudara al Centro Artesanal ARTE-SANO serd el ambiente e
infraestructura donde se pretende implementar el proyecto. El disefio interior debera tener
un disefio moderno pero con combinaciones rusticas-autoctonas que reflejen parte de la
cultura de los diferentes pueblos indigenas del Ecuador de donde procederan muchos
artesanos productores de artesanias; esto se verd complementado con la vestimenta
autoctona, de los diferentes pueblos indigenas, de las personas de la parte operativa que

estardn a cargo de comercializar y dar mayor informacion de los productos.

En cuanto a los productos a comercializarse, éstos tendran una presentacion adecuada. El
envase o empaque, dependiendo del producto, debera ser en material biodegradable, por
ejemplo: madera o carton prensado, con colores ecoldgicos agradables, con etiqueta
atractiva y que a la vez cumpla la funcion de embalaje protegiendo la fragilidad de ciertas
artesanias. Debe reflejarse el efoque ecoldgico en el producto y el envase o empaque por la
actual tendencia mundial a proteger el medio ambiente. Debe cumplir ademés con los
requisitos sanitarios y otras normas internacionales. Por otro lado se debe buscar brindar
mayor valor agregado a los productos exportados incluyendo informacion acerca de los
mismos, su significado, proceso de elaboracion, origen, formas de conservacion y otros
que juzguen de mayor valor los clientes.

Es importante mencionar que las instalaciones de ARTE-SANO brindaran seguridad y
facilidad de acceso y movilidad. También contara con una seccion dentro de la edificacion

para el estacionamiento de vehiculos.
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CAPITULO &: PLAN DE OPERACIONES

5.1 Organigrama Inicial

JUNTA DE ACCIONISTAS

Y

GERENTE GENERAL
JEFE ADMINISTRATIVO JEFE DE COMERCIO JEFE DE MARKETING Y
FINANCIERO EXTERIOR Y VENTAS PRODUCTO

SECRETARIA /
RECEPCIONISTA

v v
PERSONAL OPERATIVO PERSONAL PARQUEO
CENTRO ARTESANAL VEHICULAR

Grafico No.20: Organigrama Centro Artesanal ARTE-SANO

Nivel Directivo

Est4 conformado por los propietarios y/o accionistas del Centro Artesanal.

Nivel Ejecutivo

El nivel ejecutivo, esta conformado por el gerente de la empresa, el jefe administrativo-
financiero, el jefe de comercio exterior y ventas, y el jefe de marketing y producto.

Nivel Operativo

Esta integrado por la secretaria recepcionista y por la personas a cargo de la unidad de

estacionamiento vehicular.

5.2 Plan de Operaciones
El Plan de Operaciones resume todos los aspectos técnicos y organizativos que conciernen
a la elaboracion y/o venta de los productos” y en el caso de ARTE-SANO la de

prestacion de servicios (venta de artesanias). Tomando como punto de partida la cadena de

%% (Guia para la Creacion de Empresas, 2007)
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valor de servicios presentada en el analisis competitivo del capitulo 2, el analisis del plan

de operaciones de ARTE-SANO es el siguiente:

Direccion General y de Recursos Humanos

Eslabones de Apoyo > Organizacion Interna y Tecnolégica

Infraestructura y Ambiente

Margen de Servicio

Abastecimiento

. Ventas Logistica Pre;:a::g:;del Senczl:t:’ost Cliente

‘ Controlables ‘ ‘ No Controlables ‘

\ Eslabones Primarios \

Grafico No.21: Cadena de Valor Servicios
Fuente: Palermo Business Review>"

5.2 Eslabones Primarios

5.2.1 Marketing

El trabajo a realizarse por las personas a cargo de la funcion de marketing estara orientado
hacia la identificacion de las expectativas de los clientes (calidad, disefio, empaque,
servicio y valor agregado), al desarrollo de los productos y servicios, y al establecimiento

de una cultura de la calidad.

El Centro Artesanal ARTE-SANO trabajara orientado hacia la satisfaccion o superacion de
las expectativas de los clientes a través del compromiso real de los propios productores y
del establecimiento de una cultura de la calidad.

En cuanto a la mezcla de productos en lo que respecta al marketing se va a considerar lo

siguiente:

3% (Alonso, 2008)
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Producto:
* Disefios exclusivos, ecologicos, etc.
* Imperiosa necesidad de control de calidad.
» Establecer posicionamiento de marca, empaques adecuados.
Precio:
* Mantener politica adecuada de precios acorde a la calidad y disefio de la artesania.
Distribucion:
» Utilizar empresas exportadoras actuales, pero con miras a conformar un consorcio
exportador de mayor cobertura internacional.
* A través de internet: pagina web -correo electronico.
* Directa a cadenas de articulos artesanales.
* Venta en tiendas en aeropuertos internacionales.
* Exhibicion y venta a través de la galeria artesanal.
Promocion:
* Incentivos al detallista sobre mayores ventas.
* Asistencia a ferias y otros eventos internacionales.
* Paneles de publicidad en hoteles, aeropuertos.

* Pagina web bien disefiada

5.2.2. Ventas

Inicialmente deberd contactarse con el cliente para poder identificar sus necesidades y
luego proceder a confirmar el requerimiento y/o brindar una mayor informacion sobre el
producto deseado (tallas, colores, materiales, formas, etc). Una vez conocido més a fondo
la necesidad y/o requerimiento del cliente se dara paso a la concrecion de la transaccion
comercial no sin antes dar a conocer otros productos similares que podrian ser de interés
para el cliente.

Para una mejor visualizacion del proceso de ventas, a continuacion se presenta el flujo de

ventas a realizarse en el centro artesanal ARTE-SANO:
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5.2.3 Logistica
Es importante tomar en cuenta la verificacion de existencia de productos artesanales que se
estan ofertando tanto en el area de exhibicion de ARTE-SANO asi como en el catalogo

virtual en la pagina web del centro artesanal.

Los productos que ingresan a ARTE-SANO, una vez verificado su calidad y colocado las
etiquetas, se clasificaran por secciones y se basaran primariamente en los materiales usados
o en una combinacioén de materiales y técnicas. Las seis categorias principales a tomarse en
cuenta son: cestos/mimbre/trabajos de fibra vegetal; cuero; metal; ceramica; textiles y
madera.

El o los productos de interés de los clientes serdn empaquetados y/o embalados
adecuadamente con la finalidad de que lleguen a su destino final de la mejor manera
posible, sea este en el mismo centro artesanal, en otra provincia del pais e incluso a los

diferentes destinos del mundo.

Fortaleciendo la parte la logistica, serd importante el soporte fisico del centro artesanal.
Este contara con una infraestructura moderna y sobre todo el disefio interior tendra una
combinacion entre lo moderno y lo ancestral-autoctono. Se cuidard mucho la imagen y
para ello existira el personal adecuado para la realizacion del mantenimiento de la
infraestructura tanto externa como interna de la edificacion donde funcionard el centro

artesanal.

También los clientes contaran con comodidades internas para hacer de su visita una
experiencia agradable. Esto complementa con el museo viviente donde las personas
podran apreciar en vivo como se realizan determinadas artesanias y sobre todo aprender
ciertas técnicas basicas de tejido.

A mas de ello es importante citar la gran facilidad que se brindara al cliente al contar con

un parqueadero propio del centro artesanal.
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5.2.4. Prestacion del Servicio

En lo que se refiera a la prestacion del servicio en si, serd importante a mas de la venta de
los productos artesanales, todo aquello relacionado al museo viviente y la realizacion de
espectaculos culturales.

En el museo viviente se realizaran demostraciones en vivo de como se realizan ciertas
artesanias que se encuentran exhibiéndose dentro del centro artesanal. Para el museo
viviente se destinara basicamente todo el dia durante la semana (9:00 a 18:00) pero en las
noches y fines de semana se adecuard el espacio para la realizacion de espectaculos
culturales tales como presentacion de grupos de danzas, musica, exposicion fotos,
exposicion de pinturas, etc., todo relacionado a los cultural/ancestral con la finalidad de dar
a conocer mas sobre las diferentes manifestaciones culturales de los diferentes pueblos
indigenas del Ecuador y como estas estan relacionados con las diferentes artesanias que se

exhiben y comercializan a través del centro artesanal ARTE-SANO.

5.2.5. Servicio Post Venta
Los servicios adicionales, una vez comercializado un determinado o determinados
productos artesanales que se ofreceran en el Centro Artesanal ARTE-SANO y que
permitiran fortalecer la relacion a largo plazo con los clientes, seran:

* Manejo de quejas.

* Reparacion.

* Mantenimiento.

* (Garantia de calidad.

* (apacitacion al cliente

5.3 Eslabones de Apoyo

5.3.1 Direccion General y de Recursos Humanos

La Gerencia tendrd un papel muy protagonico en cuanto al dinamismo del Centro
Artesanal ARTE-SANO debido a que tendran como responsabilidad el planeamiento del
aspecto financiero-administrativo asi como de la supervision del correcto manejo de la

adquisicion tanto de las necesidades propias de ARTE-SANO como centro artesanal y de
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todo el entorno fisico que lo rodea asi como lo referente a los productos artesanales a

comercializarse.

En lo que respecta al Recurso Humano, existird una adecuada seleccion del personal a
laborar en el Centro Artesanal, sobre todo de aquellos que se encontraran en la parte
operativa de atencion al cliente. Estas personas deberan conocer sobre el proceso de
elaboracion de las diferentes artesanias, para lo cual recibiran capacitaciones en temas
relacionados, con la finalidad de que pueden vender el producto al cliente interesado. En
cuanto al personal administrativo-gerencial, se contara con personas que conocen mucho

de la actividad de las artesanias.

5.3.2 Organizacion interna y tecnoldgica

En lo que respecta a la organizacion interna, el proyecto que contempla la parte del centro
artesanal y del parqueadero publico y privado (edificacion) estara bajo la administracion de
un Gerente General quien tendra que responder ante la junta de accionistas duefias de la
empresa y que en su totalidad seran familiares. El gerente general tendrd a su mando a un
jefe administrativo financiero quien se encargard de todo lo referente a la administracion
tanto del centro artesanal como del parqueadero y de un jefe de comercio exterior quien
serd un pilar fundamental dentro de las aspiraciones de los socios accionistas, sobre todo
con las actividades referentes a la potencializacion de la comercializacion de nuevos tipos
de artesanias en mercados internacionales.

La parte tecnologica serda una herramienta esencial para la coordinacion de actividades
tanto del centro artesanal como del parqueadero, y en general serd de vital importancia la
utilizacion de las tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC's) ya que permitiran
que a través de un conjunto de servicios, redes, software y dispositivos, mejorar la calidad
del manejo de los recursos tanto fisicos como econdomicos dentro del entorno de ARTE-

SANO.

5.3.3 Infraestructura y ambiente
Se realizard un mantenimiento permanente de la infraestructura tanto exterior como

interior del Centro Artesanal. Se contara con una reglamentacion de limpieza adecuada
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para garantizar el aseo permanente del centro artesanal, museo viviente, pasillos, entrada
principal y sobre todo bafios, puesto que con ello se pretende garantizar una estancia

augusta de los clientes y sobre todo crear una excelente imagen del lugar.

5.3.4 Abastecimiento

Bésicamente la elaboracion de los productos dependera directamente de los artesanos
productores de las diferentes regiones del Ecuador con quienes se hard un contacto directo
con la finalidad de dar a conocer la idea del Centro Artesanal ARTE-SANO y de su
filosofia de innovacion y calidad en los productos artesanales. Lo que se pretende con este
contacto es concienciar a los artesanos sobre la importancia de las artesanias y sobre todo
del enorme potencial que ellos tienen y que no ha sido valorado ni explotado como se
deberia, debido, en muchos casos, a la falta de conocimiento y al acceso de la informacion
Se les vendera la idea de que ARTE-SANO como recompensa a su finalidad en la
elaboracion de productos artesanales exclusivos, buscara y realizard las gestiones
pertinentes con la finalidad de gestionar recursos que permitan dar lugar a la capacitacion,
asesoria técnica, mejoramiento de la produccion, disefio y en si aspectos relacionados al

mejoramiento de la calidad del producto y sobre todo de la innovacion.

Una vez que se cuente con un grupo de artesanos bien comprometidos para con ARTE-
SANO, se empezara por realizar un pedido de productos artesanales, innovadores desde la
perspectiva de los artesanos, y sobre todo de calidad. Se les pagara un valor superior al que
normalmente los artesanos entregan los productos a otras personas para que también vean
que si existen beneficios al trabajar para ARTE-SANO. Para la recoleccion de los
productos se utilizard un transporte propio del Centro Artesanal con la finalidad de
precautelar la integridad de los productos artesanales elaborados exclusivamente para el

centro artesanal.

Si bien atin no se maneja una definicion de productos artesanales que seran aceptados para

el centro artesanal ARTE-SANO, las siguientes si son caracteristicas que deberian poseer:
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* Producidos por artesanos, exclusivamente a mano o con la ayuda de herramientas
manuales o incluso medios mecanicos, siempre que la contribuciéon manual directa del
artesano siga siendo el componente mas importante del producto acabado;

* No hay restricciones especiales en cuanto a la cantidad de produccion;

* Incluso cuando los artesanos reproducen muchas veces el mismo disefio, no deberd
existir dos piezas que sean exactamente iguales sobre todo en el lugar de exhibicion (en
el centro artesanal).

* Artesanias hechas con materias primas producidas sosteniblemente;

e Utilitarios, estéticos, artisticos, creativos, de base cultural, decorativos, funcionales,

tradicionales y religiosa y socialmente simbolicos y significativos.

El personal de ARTE-SANO, destinado para la funcion de recoleccion de productos, se
encargara de realizar un seguimiento permanente a los productores artesanales en la
elaboracion de artesanias para de esta manera garantizar la calidad en el producto final a
entregarse. Los productos adquiridos por ARTE-SANO seran sometidos a una revision
final de calidad dentro de sus instalaciones para luego proceder a ubicar las etiquetas que
contiene la marca desarrollada por este Centro Artesanal con la finalidad de garantizar al

consumidor la calidad en sus productos.

Por 1ultimo, a continuacion se cita aquellas justificaciones de la politica de compras y
almacenamiento de productos artesanales, reflejando en detalle la manera de realizar el
aprovisionamiento y gestion de existencias. Hay que tener en cuenta los aspectos
siguientes:
« Materias primas utilizadas deben ser de calidad dependiendo del producto
elaborado.
« Calidad, debe tener un nivel de tolerancia casi nulo debido a que los productos que
se estan promocionando van a ser en muchos de la casos unicos e innovadores.
« El acopio se lo realizara en el Centro Artesanal ARTE-SANO en funcion de la

demanda de un determinado producto artesanal.
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Las fuentes de abastecimiento de las artesanias seran los propios artesanos con los
cuales se trabajara, pero siempre respetando ciertos criterios como el manejo del
derecho de autor de un determinado disefio.

Con los proveedores, es decir los artesanos productores, se manejara en cuanto a
politicas de precio, el 50% del precio como pago anticipado y el restante 50% una
vez entregado el producto. Sera muy importante el respeto de los plazos de entrega
ya que de ello dependerd que también ARTE-SANO pueda cumplir con sus
obligaciones a tiempo.

El ciclo de aprovisionamiento dependera de la demanda de un determinado

producto y del tiempo requerido para la elaboracion del mismo del producto.
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CAPITULO 6: Plan Financiero

6.1 Supuestos Generales

Para la realizacion del andlisis financiero del proyecto Centro Artesanal ARTE-SANO, se
hace uso de ciertos supuestos y estimaciones conservadores, las cuales estan
fundamentadas principalmente en la experiencia y conocimiento de 30 afios que tienen los
gestores de este proyecto en el ambito de comercializacion y exportacion de artesanias a

nivel internacional.

En este punto es importante considerar que se va a realizar una construccion de 12 pisos
que estara distribuido de la siguiente manera:

0 3 subsuelos, el primero destinado a parqueo de clientes del Centro Artesanal, el
segundo y tercer subsuelo destinado para parqueadero publico.

0 Planta baja donde funcionard el Centro Artesanal ARTE-SANO con la
exhibicion de productos artesanales innovadores y de calidad.

0 Primer Piso destinado al establecimiento del museo viviente donde los
visitantes podran apreciar en forma directa la elaboracion de algunos tipos de
artesanias y ademas se encontrard el centro de negociaciones

0 Segundo al cuarto piso destinado para parqueadero publico.

0 Quinto al octavo piso destinado para parqueo privado debido a la demanda

existente por parte de ejecutivos que trabajan en el sector.

6.1.1 Ingresos

6.1.1.1 Artesanias

El centro artesanal ARTE-SANO tendra una variedad de artesanias en las lineas de
elementos decorativos, artesanias de madera, textiles, cerdmicas, cuero y otros
relacionados. Como aun no se puede definir la cantidad y el tipo de artesania con los cuales
se va a empezar a realizar las comercializaciones internacionales, el supuesto a utilizarse es
que en el primer afio del proyecto no se va a tener ningun tipo de negociacion de artesanias
debido a que ese afo estard destinado a trabajar con los artesanos productores en la
elaboracion de nuevos disefios de artesanias, esto conjuntamente con el técnico de

produccion, el de mercadeo y de comercio exterior quienes estaran al frente de esta
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actividad asi como de la investigacion de tendencias de moda, gustos, preferencias de los
consumidores nacionales e internacionales. Ademas, los técnicos del Centro Artesanal con
apoyo de los gestores del proyecto, de amplia trayectoria en el ambito de exportacion y
comercializacion de artesanias, empezaran negociaciones con los actuales clientes tanto de
Estados Unidos asi como de Europa ofreciéndoles los nuevos productos que se estan
elaborando. La ventaja de esto es que los clientes actuales estan deseosos desde ya de
contar con nuevos tipos de artesanias innovadores, de calidad, incluso exclusivos, ya que
ellos al tener sus canales de distribucién propios saben que es muy beneficioso tener
nuevas artesanias para sus intereses econdémicos, tomando en cuenta que las artesanias
hechas a mano son muy valoradas sobre todo por un segmento de clase media alta y alta de
los paises mencionados.

Una vez hecho las actividades y contactos, se prevee que a partir del segundo afio se cuente
con un ingreso, por concepto de artesanias, de 50.000 USD, esto debido a las
negociaciones de nuevas artesanias, sobre todo a nivel internacional, con los mismos
clientes actuales con los cuales cuentan los gestores de este proyecto, sobre todo en el
mercado norteamericano. El valor citado es una estimacion del ingreso tomando como
referencia del ingreso promedio obtenido por los gestores del proyecto en los diferentes
afnos en los cuales se han dedicado a esta actividad. Cabe recalcar que dependiendo del
producto, el margen de utilidad varia, y éste algunas veces alcanza entre un 300 y 500%
sobre todo en productos pequenos.

En el tercer y cuarto afio se prevee un crecimiento del 100% en las ventas en dolares
debido al posicionamiento que se logrard por la diversas estrategias de marketing (ver
anexo 8, Estrategias de Marketing) aplicadas durante el primer, segundo y tercer afios
donde se pretende fortalecer la relacion con los actuales clientes, identificar nuevos
clientes asi como también nuevos productos a ser comercializados. En el quinto y sexto
afio mas bien se prevee un crecimiento conservador del 50% en cuanto a las ventas de
productos artesanales previstas. Esto debido a que se considera que la produccién se los
artesanos productores se centrard en la elaboracion de grandes cantidades de determinadas
artesanias para cumplir con los requerimientos y demandas de los clientes en ese momento,

lo que limitard la creacion de nuevos disefos de artesanias.
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A partir del séptimo afio se estima un crecimiento del 30% anual durante el resto del
proyecto, hay que citar que este porcentaje es muy conservador ya que aio tras afio existe
la posibilidad de que algunos productos estrellas sean desarrollados y sobre todo
demandados, con buenos margenes de utilidad que podria aumentar el ingreso total

previsto considerablemente.

6.1.1.2 Museo Viviente

Se prevee realizar un cobro simbolico para el ingreso al museo viviente del centro artesanal
ARTE-SANO para cubrir ciertos gastos de operacion. Es asi que se ha definido realizar un
cobro de 1 USD por persona adulta y 0.50 USD por estudiantes y nifilos menores a 10 afios.
La idea es que con este rubro se logre contar con un fondo que permita contribuir para la
capacitacion necesaria de los artesanos para que ellos cuenten con mejores herramientas
para la realizacion de sus productos artesanales. Ademas, cabe mencionar que ARTE-
SANO realizara las gestiones pertinentes en instituciones publicas, privadas, ONGs con la
finalidad de conseguir fondos que se destinaran a la capacitacion de los artesanos pero
como es bien conocido cuando se logran conseguir fondos, la institucion solicita una
contraparte y es donde serd de mucha ayuda los fondos obtenidos por concepto de entrada
al museo viviente.

El siguiente cuadro resume el ingreso de personas que se prevee, de manera conservadora,

tendra el museo viviente durante el primer afio de funcionamiento.

Dias ala Total
semana visitantes
Visitantes
por dia 20 5
Visitantes
por fin de
semana 40 2
total visitantes
por semana 180
total visitantes
por mes 5400
total visitantes
por aiio 64800

Tabla No.13: Flujo de Visitantes al Museo Viviente
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Hasta el quinto afio se prevé un crecimiento conservador del 1% anual en el flujo de
personas que ingresaran al museo viviente. A partir del sexto afio se prevee que se

mantendra, en promedio, el mismo flujo de personas durante todos los demas afios.

6.1.1.3 Parqueo

Se estima que el subsuelo 1 estard destinado para el parqueo de los clientes del centro
artesanal ARTE-SANO por lo cual no existird ningun tipo de ingreso. El subsuelo 1 y 2 asi
como los pisos 2, 3 y 4 estaran destinados para el parqueo publico donde se prevee, de
acuerdo a experiencia de los gestores de este proyecto, que al momento estan utilizando el
terreno donde se va a construir la edificacion como parqueadero de alquiler , que habréd un
ingreso de 300 USD semanales por piso (14.400 usd anuales) hasta el segundo afio y, a
partir del tercer aio, se prevee que el ingreso semanal se incrementara a 500 USD por piso
(24.00 USD anuales) debido a que se ampliard las horas de atencién al publico, que

inicialmente seran de 7h:00 a 20h:00, a 24 horas diarias.

En cuanto a los pisos 5, 6, 7 y 8 estos estaran destinados al funcionamiento de un
parqueadero privado debido a la alta demanda existente por parte de ejecutivos que laboran
en las diferentes oficinas que funcionan por el sector. El costo mensual para el
arrendamiento de un espacio serd de 50 USD, que es un valor que los gestores del
proyecto, de acuerdo a experiencias previas, consideran adecuado para los clientes. La
capacidad por piso sera de 50 vehiculos. Por ende, el ingreso mensual sera de 2.500 USD

por piso.

6.1.2 Costos
El costo variable estara relacionado directamente a la comercializacion de las artesanias. Se
prevee, de acuerdo a experiencia de los gestores del proyecto en la comercializacion de

artesanias, que no serd, en promedio, mayor al 30% del ingreso de la venta de artesanias.

6.1.3 Sueldos y Salarios
El Centro Artesanal Arte-Sano manejara el siguiente cuadro de salarios para el personal

que laborara:
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GASTO PERSONAL

MENSUAL

Gerente General $ 1,500.00

Jefe Administrativo/Financiero $ 1,200.00

Jefe de Comercio Exterior y

Ventas $ 1,200.00

Jefe de Marketing y Producto $ 1,000.00

Secretaria-Recepcionista $ 400.00

Personal Operativo Centro

Artesanal (3) $ 600.00

Personal para parqueo de

vehiculo (2) $ 400.00 Anual
$ 6,300.00 $ 75,600.00

Tabla No.14: Gasto Anual del Personal del Centro Artesanal

Hay que tomar en cuenta que el Jefe de Comercio Exterior y Ventas es quien estara a cargo
de la oficina de negociaciones para la comercializacion de artesanias tanto a nivel local
como internacional. Como apoyo de esta persona estaran personas gestoras del proyecto
quienes se encontraran la mayoria del tiempo fuera del pais también buscando nuevos
mercados para los productos. A estas personas no se las considera dentro del rubro de
salarios debido a que paralelamente estaran realizando otro tipo de negocio.

El jefe de producto sera la persona encargada de estar en constante investigacion de nuevos
disefos, modelos, tendencias, colores y todo lo relacionado al producto. Esta persona sera
clave dentro del desarrollo de los intereses del Centro Artesanal ARTE-SANO.

El personal operativo hace referencia a quienes estaran en la parte de la venta y explicacion

de las artesanias exhibidas al interior del centro artesanal Arte-Sano.

6.1.4 Gastos Generales

Los gastos haran referencia a los de pago de intereses al banco (ver anexo 10, tabla de
amortizacion) por el crédito realizado para la construccion de la edificacion, seguro (9.600
USD anuales), pago de servicios basicos (9.600 USD anuales), asi como un valor fijo
(5.000 USD anuales) destinado para asuntos imprevistos y aquellos pequeios gastos
destinados a la compra de articulos de limpieza, utiles de oficina, uniformes para el

personal operativo tanto del centro artesanal como del parqueadero.
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6.1.5 Gastos de Marketing

De acuerdo a las estrategias definidas en el Capitulo 3, se han considerado como gastos de
marketing los siguientes rubros: concientizacion al artesano de la importancia que tienen
los productos artesanales, realizaciéon de alianzas con empresas proveedoras de materia
prima con la finalidad de obtener materia prima de calidad para los artesanos, elaboracion
de una pagina web para la exhibicion y ventas de los productos artesanales, demostrar los
beneficios del usar productos elaborados con materia prima natural y de calidad , dar a
conocer que el producto artesanal vendido tiene un beneficio social (ayuda a
comunidades), demostrar que se estd apoyando a generar nuevas fuentes de empleo,
demostrar como se elaboran las artesanias a través del museo viviente del centro artesanal,
promocionar la compra de artesanias como una actividad de apoyo social, promocionar el
valor de la produccién de las artesanias, fomentar la compra de artesanias de disefios
limitados, promocionar las artesanias en las diferentes embajadas extranjeras, promocionar
las artesanias a través del Ministerio de Turismo y el Ministerio de Industrias y
Competitividad, promocionar la Galeria Artesanal en el aeropuerto, tanto en Quito como
en Guayaquil, adquirir un sistema CRM, publicidad en prensa escrita, radio, Banners,

Tripticos y Panfletos.

A continuacion se presenta una tabla donde se puede visualizar los gastos de marketing

proyectados para el primer afio.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Afio 1
Concientizacion al artesano de la importancia que tienen los
productos artesanales $500.00
Realizacion de alianzas con empresas proveedoras de materia
prima con la finalidad de obtener materia prima de calidad para
los artesanos $300.00
Elaboracién de una pagina web para la exhibicion y ventas de los
productos artesanales $800.00
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Demostrar los beneficios del usar productos elaborados con
materia prima natural y de calidad

Dar a conocer que el producto artesanal vendido tiene un
beneficio social (ayuda a comunidades)

$300.00

Demostrar que se esta apoyando a generar nuevas fuentes de
empleo

$200.00

Demostrar como se elaboran las artesanias a través del museo
viviente del centro artesanal

$200.00

Promocionar el valor de la produccion de las artesanias

$200.00

Fomentar la compra de artesanias de disefios limitados

$300.00

Promocionar las artesanias en las diferentes embajadas extranjeras

$400.00

Promocionar las artesanias a través del Ministerio de Turismo y el
Ministerio de Industrias y Competitividad

$1,000.00

Promocionar la Galeria Artesanal en el aeropuerto, tanto en Quito
como en Guayaquil

$500.00

Adquirir un sistema CRM

$1,000.00

Publicidad en prensa escrita, radio

$0.00

Banners, Tripticos y Panfletos
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Capacitacion al artesano en elaboracion de nuevos disefios

Rescate de las tradiciones y simbologias autdctonas en los
artesanos productores

Capacitacion para fomentar una cultura de control de calidad por
parte de los artesanos productores

Capacitacion al artesano en técnicas de produccion eficiente

Capacitacion al artesano en significado de ciertas simbologias y
terminologias tradicionales

Capacitacion para el fomento del uso de materia prima de calidad

Capacitacion al artesano en técnicas de produccion adecuadas

Capacitacion en disefio a los artesanos

Tabla No.15: Gastos de Marketing

A mas de lo citado anteriormente, el centro artesanal buscara algin tipo de convenio y/o
apoyo con instituciones publicas y/o privadas, nacionales y/o extranjeras para la
realizacion de: capacitacion al artesano en la elaboracion de nuevos disefios, rescate de las
tradiciones y simbologias autoctonas en los artesanos productores, capacitacion para
fomentar una cultura de control de calidad por parte de los artesanos productores,
capacitacion al artesano en técnicas de produccion eficiente, capacitacion al artesano en
significado de ciertas simbologias y terminologias tradicionales, capacitacion para el
fomento del uso de materia prima de calidad, capacitacion al artesano en técnicas de
produccion adecuadas, capacitacion en disefio a los artesanos, entre otros temas

relacionados a la produccion de artesanias que busca y requerirda ARTE-SANO.
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Dependiendo de cada rubro concerniente al gasto en las estrategias de marketing y
considerando las estrategias particulares a lo largo de la vida del proyecto del Centro
Artesanal ARTE-SANO, algunos de los gastos indicados se mantendran afio tras afio, otros
gastos disminuirdn con los afos, otros gastos seran periddicos cada cierto lapso de tiempo
y otros gastos se los considera Uinicamente al inicio de la vida del proyecto (ver anexo §,

proyeccion de gastos de marketing a lo largo del proyecto).

Por otro lado, se buscard incesantemente conseguir aquellos fondos necesarios para la
realizacion de las capacitaciones citadas anteriormente, necesarias para que se logre
mantener una mejora continua en la elaboracion de las artesanias que se exhibirdn y

comercializarian en el centro artesanal.

6.2 Estructura de Capital y Financiamiento

El monto aproximado de la inversion inicial necesaria se detalla en el siguiente cuadro:

INVERSION

INICIAL

Construcciéon $ 1,700,000.00

Mobiliario $ 4,060.00

Equipo Informatico $ 5,620.00

Disefio de interior $ 25,000.00
TOTAL $ 1,734,680.00

Tabla No.16: Inversion Requerida

El presupuesto referencial del costo de la construccion con los acabados pertinentes se

detalla en el anexo 9.

6.2.1 Activos Fijos
Como primer activo indispensable se tiene al terreno sobre el cual se asentara el inmueble
para el proyecto Centro Artesanal ARTE-SANO. Este se encuentra ubicado en las calles

Jorge Washington y Avenida Amazonas (Plaza de los Presidentes). El terreno tiene un area

de 1000 m>.
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En el terreno existe un inmueble no muy grande (200 m” el mismo que sera derrocado con

la finalidad de disponer de todo el espacio del terreno y proceder a realizar la construccion.

6.2.2 Equipo Informatico

En cuanto a equipo informatico necesario, se ha considerado el numero personas que van a
laborar en el centro artesanal. El nimero total de equipo informatico, tanto en hardware
como software, es el siguiente: 6 computadoras, 6 impresoras, 2 registradoras, 1 servidor,
el software administrativo contable y la instalacion de una red para cubrir no solo la

necesidad inicial de informatica, sino que prevea un crecimiento.

COSTO

DETALLE UNIDADES PRECIO TOTAL
Computadoras 6 $700.00 $4,200.00
Impresoras 6 $70.00 $420.00
Registradoras 2 $500.00 $1,000.00
TOTAL $5,620.00

Tabla No.17: Necesidad de Equipo Informatico

Se ha considerado que los activos citados tienen una vida util de 3 afos, por lo que cada 4

aflos sera necesario una reinversion debido a la depreciacion.

6.2.3 Mobiliario

Se ha establecido la necesidad de mobiliario considerando principalmente el numero de
personas que trabajaran en el Centro Artesanal.

El mobiliario necesario para el inicio del proyecto consistird en: 7 escritorios, 5

archivadores, 30 sillas, 2 juegos de muebles de espera, 10 teléfonos y 2 carritos para

bodega.
COSTO
DETALLE UNIDADES PRECIO TOTAL
Escritorios 7 $200.00 $1,400.00
Archivadores 5 $150.00 $750.00
Sillas 30 $30.00 $900.00
Muebles de 2 $180.00 $360.00
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espera

Teléfonos 10 $45.00 $450.00

Carritos

bodega 2 $100.00 $200.00
TOTAL | $4,060.00

Tabla No.18: Calculo de Mobiliario Necesario

La vida 1til para los articulos mencionados, en promedio, serd de 5 afios, por lo que se
considera la reinversion necesaria durante la vida del proyecto.

En cuanto a la decoracion interna, es importante citar que para el Centro Artesanal se
contratard un especialista de disefio de interiores. El valor de este profesional sera de
5.000USD, con un costo aproximado por el disefio de 20.000USD, valores que seran

incluidos dentro de la inversion inicial requerida para el inicio del proyecto.

6.2.4 Capital de Trabajo

El capital de trabajo previsto para la actividad de comercializaciéon de artesanias tanto
dentro como fuera del pais sera del 5% del ingreso de la venta de artesanias, esto a partir
del segundo afio ya que en el primer afo se considera que no existe ningin tipo de
negociacion. Este rubro permitira solventar los requerimientos de efectivo para hacer frente

a ciertos pasivos de corto plazo que apareceran en las diferentes negociaciones.

6.3 Estados Financieros

6.3.1 Estado de Resultados y Flujo de Efectivo

Para el célculo de la Utilidad Neta a lo largo de la vida del proyecto se utilizard todos los
supuestos y analisis hasta ahora citados. Es importante hacer referencia a que los ingresos
provienen tanto de la comercializacion de artesanias, ingreso al museo viviente, asi como
por concepto de uso del parqueadero publico y privado. En cuanto a los egresos estos se
encuentran de acuerdo a los supuestos ya mencionados anteriormente.

Para el célculo del estado del flujo de efectivo, una vez que se calcula la utilidad neta, se
procede a sumar el valor de las depreciaciones y de esa manera se logra obtener el FEO,

flujo efectivo de operacion (ver anexo 11, Estado de Resultados y Flujo de Efectivo).

74



6.4 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se puede calcular en términos de ingresos y en unidades fisicas.
En el caso del proyecto Centro Artesanal ARTE-SANO, éste entrara en funcionamiento
conjuntamente con el negocio de parqueo publico y privado en la misma edificacion que se
pretende construir, por ende el calculo del punto de equilibrio se lo hard en términos de
ingresos totales, sobre todo debido a que en el centro artesanal se ofertaran varios
productos.

Para el célculo del punto de equilibrio, se procedid a calcular en porcentajes del ingreso
total, los ingresos provenientes por concepto de venta de artesanias, entradas al museo
viviente y servicio de parqueo publico y privado, esto con la finalidad de poder conocer en
términos de ingresos lo que es requerido para cubrir con los costos fijos y variables del
proyecto en su conjunto.

Una vez determinados los totales de los costos fijos y los costos variables, se procedio a

calcular el punto de equilibrio en base de los costos e ingresos de la siguiente manera:

Ingreso en el punto de equilibrio = Costos fijos dividido por [1 - (Costos variables / Ventas reales)]

Una vez calculado el ingreso total del proyecto requerido en el punto de equilibrio, se
procedi6 a determinar, acorde a los porcentajes determinados, el ingreso necesario tanto
en la seccion de parqueo publico-privado, museo viviente y centro artesanal necesarios
para alcanzar el punto de equilibrio en los diferentes afios de vida del proyecto.

A continuacién se presenta los ingresos requeridos para el primer afio para alcanzar el

punto de equilibrio.
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| ANO

Ingreso en el punto de equilibrio =
Costos fijos dividido por [1 - (Costos
variables / Ventas reales)]
Porcentaje Requerdio

en la Seccién
Parqueadero

$304,300.78

Ingreso Requerido en la
Seccion Parqueadero

Porcentaje Requerdio
en la Centro Artesanal

Ingreso Requerido en la
Seccion Centro
Artesanal

Porcentaje Requerdio
en la Seccion Museo
Viviente

Ingreso Requerido en la
Seccion Museo Viviente

74.77%

$227,514.60

0.00%

$0.00

25.23%

$76,786.18

Tabla No.19: Calculo Punto de Equilibrio Primer Ao

Para conocer el ingreso requerido en las tres actividades, el centro artesanal, parqueadero
publico privado y el mueso viviente, para alcanzar el punto de equilibrio en los diferentes

anos, ver anexo 12.

6.5 VAN Y TIR

Para el analisis del Valor Actual Neto del Proyecto Centro Artesanal ARTE-SANO es
necesario considerar un costo de oportunidad o tasa de descuento. Para ello se considera el

método de la Tasa de Descuento Ajustada al Riesgo (RADR) de Lawrence J. Gitman, el

cual propone distintas clases de RADR’s como se indica en la siguiente tabla:

Tasa de
Clase descuento
de Descripcion ajustada
Riesgo al riesgo
(RADR)
Riesgo por debajo del
Promedio: Proyectos de
I bajo riesgo. Implican por lo 8%
general reemplazo sin la
renovacion de las actividades
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existentes.

II

Riesgo Promedio:
Proyectos similares a los que
se ponen en marcha este
momento. Implican
generalmente el reemplazo o
la renovacion de las
actividades existentes.

10%

III

Riesgo por arriba del
Promedio: Proyectos con un
riesgo mayor que el normal,
aunque no excesivo.
Implican por lo general la
expansion de las actividades
existentes o similares.

14%

v

Riesgo muy  Elevado:
Proyectos con riesgo muy
alto. Implican por lo general

la expansion hacia
actividades nuevas 0
desconocidas.

20%

Tabla No.20: Tasas de Descuento Ajustadas al Riesgo3 !

El caso del Centro Artesanal ARTE-SANO, se ubicaria en un tipo de riesgo por arriba del
promedio (clase III) que corresponderia al 14%. A esta tasa seria importante anadirle unos
6 puntos mas debido a la situacion actual del pais (inflacion, riesgo pais, incertidumbre

politica), quedando una tasa del 20% para el calculo del VAN.

Es asi que en resumen los valores obtenidos son:

Ahora, es importante calcular el indice de rentabilidad ya que aquello permitirad conocer la

utilidad obtenida por cada délar de inversion; es decir, cudnto dinero ha generado el capital

R 20%
VP $2,636,982.68
| -$ 1,734,680.00
VAN $902,302.68
TIR 24%

Tabla No.21: Indicadores Financiero del Proyecto

3! (Gitman)
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de la empresa. En el proyecto Centro Artesanal ARTE-SANO, por cada dolar de inversion
se ha obtenido un indice de rentabilidad de 1,52.
Para un andlisis completo del VAN, el TIR y el indice de rentabilidad, consultar el anexo

11, Estado de Resultados y Flujo de Efectivo.

6.6 Analisis de Sensibilidad
Para realizar el analisis de sensibilidad se ha considerado adicionalmente dos escenarios
posibles al ya analizado previamente.

Para considerar un escenario optimista se ha tomado las siguientes consideraciones: La

inversion inicial se mantiene asi como los costos fijos ya analizados; sin embargo mejora el
ingreso por concepto de la utilizacion del espacio de la edificacion destinado para el
parqueo publico de 300USD a 500USD semanales durante los primeros dos afios y a partir
del tercero, hasta la culminacion del proyecto con un ingreso de 600USD semanales.. El
ingreso por concepto de parqueo privado se mantiene asi como el nimero de vehiculos.
Ademas, el ingreso por venta de artesanias mejora primero porque el primer afio se calcula
un ingreso de unos 25.000USD, esto debido a la comercializacion de nuevas artesanias a
ciertos clientes actuales de los gestores del proyecto. El crecimiento hasta el quinto afio es
de un 100%. Del sexto al decimo afo un crecimiento del 50% y a partir del onceavo afio
hasta la finalizacion del proyecto se mantiene un crecimiento de al menos un 25%. Por
ultimo, la tasa de descuento cambia del 20% al 15%, esto debido a mejoras en la situacion

del pais. Con estos supuestos, los resultados obtenidos son:

R 15%
VP $ 8,100,847.71
I -$ 1,734,680.00
VAN $ 6,366,167.71
TIR 30%

Tabla No.22: Indicadores Financiero Escenario Optimista

Para mayor detalle del analisis consultar el anexo 13, Flujo de efectivo optimista.

Ahora para el calculo del escenario pesimista, de igual forma se mantiene el valor de la

inversion y de los costos fijos, asi como el ingreso por concepto de parque publico,
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300USD semanales por piso durante los cinco primero afios, pero a partir del sexto afio
hasta la finalizacion del proyecto se da un ingreso semana de 500USD por piso. Sin
embargo, el ingreso por concepto de parqueadero privado se ve reducido debido al valor
mensual que baja de SOUSD por vehiculo a 40USD, manteniéndose eso si el nlimero de
vehiculos por piso que es de 50. En cuanto al ingreso por concepto de artesanias, el primer
afio no existe ningln tipo de ingreso debido a que recién se empiezan a realizar los nuevos
disenos de las artesanias y los contacto con clientes actuales y buscando otros nuevos. En
el segundo afio existe un ingreso anual de 25.000USD y hasta el decimo afio se mantiene
con un crecimiento del 50%. Desde el sexto afio hasta la culminacioén del proyecto se da un
crecimiento promedio de un 30%. Por ultimo, la tasa de descuento se mantiene en un 20%.

Con estos supuestos, los resultados obtenidos son:

R 20%
VP $1,309,132.46
I -$ 1,734,680.00
VAN -$ 425,547.54
TIR 17%

Tabla No.23: Indicadores Financieros Escenario Pesimista

Para mayor detalle del anélisis consultar anexo 14, Flujo de efectivo pesimista.
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CAPITULO 7 : Conclusiones y Comentarios

De acuerdo a los andlisis realizados en la propuesta del Proyecto “Centro Artesanal
ARTE-SANO”, se puede apreciar que dicho proyecto ha generado mucho interés
en las personas debido a que el enfoque, servicios y productos a ofertarse son
distintos a los ya existentes.

A parte de que financieramente el proyecto del Centro Artesanal es rentable, bajo
los supuestos mencionados en el presente trabajo, también el enfoque esta en crear
un centro que permita que las artesanias ecuatorianas sean reconocidas a nivel local
e internacional, y que sobre todo trabaje con estandares de calidad y en constante
innovacion, algo que no se ha dado lastimosamente en nuestro pais.

Con la implementacion del centro artesanal también se pretende generar un mayor
incentivo en los artesanos productores para que continiien con sus actividades de
elaboracion de artesanias, y que vean en esta actividad una fuente de ingreso y un
medio para mejorar sus condiciones de vida y de sus familiares, algo que
lastimosamente se ha venido perdiendo.

Es importante que la implementacion del proyecto centro artesanal tenga un
adecuado seguimiento para de esta manera realizar los cambios y estrategias
pertinentes con la finalidad de que se logren los resultados esperados.

Ha sido de vital importancia la experiencia y trayectoria de los gestores de este
proyecto en la actividad de comercializacion de artesanias, sobre todo a nivel
internacional, ya que aquello ha permitido que se cuente con informacién de
enorme relevancia para la formulacion del proyecto.

La variable sensible del proyecto est4 relacionada con el ingreso por concepto de
venta de artesanias, sobre todo en el mercado internacional. Depende mucho de esta
variable para que el proyecto sea rentable o no. Los supuestos establecidos para la
proyeccion del flujo de caja se basan en la experiencia de 30 afios de los gestores
del proyecto, pero sobre todo de una base de clientes actuales y potenciales ya
identificados en el mercado internacional y local (sobre todo intermediarios)
quienes estan a espera de que el proyecto sea una realidad para poder fortalecer

nuevamente el negocio de la venta y exportacion de artesanias ecuatorianas.
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Es importante mencionar que el nivel de ingresos tanto por concepto de entrada al
museo viviente como por venta de artesanias, se verd mejorado si se da una
adecuada promocion del Centro Artesanal, en su conjunto, a los turistas extranjeros
tanto en el pais como fuera del mismo, para ello serda muy importante el trabajo
conjunto entre los profesionales del Centro Artesanal.

Las principales acciones del Centro Artesanal sera: producir artesanias de calidad,
innovadores, con simbologias propias de las diferentes culturas del Ecuador; contar
con artesanos calificados y motivados para con su actividad y funcioén; contar con
profesionales de diferentes areas empoderados con la vision del Centro Artesanal;
contar con un excelente servicio al cliente y sobre todo con un impecable servicio
post venta.

Existe mucho interés por parte de instituciones estatales como el MIC y el
MINTUR en este proyecto por que miran en ¢l una empresa que podria trabajar
conjuntamente en muchas actividades relacionadas al apoyo y fomento de la cultura
de los pueblos artesanos indigenas del Ecuador, tanto a nivel nacional como

internacional.
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