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Resumen:

La presente investigacion buscar desarrollar una pagina web a través de la marca Siete Artesanos,
en donde se comercialicen productos artesanales para el uso en el hogar en ambientes como la cocina,
estudio, habitacion, jardines y demas espacios usados en el hogar, asi mismo la venta de accesorios
para hombres y mujeres.

A través de una comunicacion innovadora y disruptiva apoyada en fotografias, blogs, novedades y
tendencias en decoracion se quiere inspirar y motivar a los consumidores a la renovacion de sus
espacios y decoracion. La comunicacion se apoya principalmente en la pagina web y en otros medios
digitales como mail, mensajes de textos y redes sociales.

El comercio electrdnico se ha convertido en la actualidad como la solucién mas eficaz y rapida
para la adquisicion de bienes y servicios, por lo que desarrollar estratégicamente un plan digital es
fundamental para apoyar a los artesanos a que migren a un ecosistema digital que permita reactivar sus

ventas y aumentar su participacién en el mercado.

Palabras clave: Marketing digital, pagina web, comercio electronico, artesanos digitales, apoyo social,

emprendimiento digital.
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Planteamiento del problema:

La historia humana ha pasado por diferentes revoluciones en muchos lugares y en diferentes
épocas que han marcado la historia. El trueque fue la principal manera de comercializar, que consistia
en el intercambio de bienes y servicios sin hacer uso del dinero, solo era la accién de realizar un
cambio mano a mano entre personas.

Luego de varias revoluciones de la humanidad, se inicia la Revolucion 4.0 que abre la posibilidad
de realizar intercambios de productos / servicios a través de ecosistemas digitales. A partir de esta
revolucion se abre un nuevo camino que permite la adquisicién de bienes y servicio de manera agil,
rapida y facil. Abre la posibilidad de comprar y vender desde cualquier hora y lugar donde haya
conexion a internet.

La manera de comunicarnos cambio. Ahora el consumidor y vendedor pueden crear vinculos mas
cercanos y emocionales. El consumidor cuenta con la suficiente informacion acerca de los bienes y
servicios, lo cual hacer la decision de compra mas facil. Abre nuevas maneras de comunicacién a
través de canales como las redes sociales, o de la pagina web, mailing y deméas herramientas de
comunicacion.

Teniendo en cuenta esta informacion, se evidencia la necesidad de crear una pagina web enfocada
en ofrecer artesanias elaboradas por un sector econémico que aun no cuenta con las suficientes
herramientas y conocimientos para vender sus productos por internet. Bajo este planteamiento se busca
exponer productos artesanales que sean innovadores para el consumidor y que sea un canal de ventas

fundamental para el sector de artesanos en Bogota.

Pregunta: ;C6omo crear un e-commerce que permita impulsar el empoderamiento de los artesanos y el

crecimiento en ventas de artesanias locales ubicadas en el centro de Bogota?

Objetivos:
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Objetivo General
Desarrollar un e-commerce que permita generar una promocion y comunicacion acertada para

lograr generar transacciones entre el consumidor final y los productos artesanales.

Objetivos Especificos
e Determinar los factores técnicos para desarrollar un e-commerce funcional y facil de
navegacion
e Establecer los canales digitales de comunicacion adecuados para promocionar los productos
¢ Identificar las tendencias de los consumidores de productos de decoracion
e Conocer sobre la produccion artesanal, sus conocimientos y disposicién para el desarrollo de

un e-commerce

Marco teorico:
Usuarios digitales
Educacion para los usuarios (pp. 14). Sociedad digital en Espafia
La revolucion 4.0 trae nuevas necesidades y una de estas es la manera de educacion. La demanda se
centra en las tecnologias, en obtener diversas habilidades que fortalezcan el uso y desarrollo a nivel

digital, asi como una educacidn a través de estas mismas herramientas.

Willing user (pp.16). socied@d digital. Del homo sapiens al homo digitalis. Jose B. Terceiro.
Un gran impacto marcado es por el willing user donde el usuario siente mayor empatia y confianza con
la tecnologia que lleva a la demanda de méas y mejores servicios a un costo razonable; y como las
empresas a través de una rapida respuesta y adaptacion de gustos y tendencias del mercado llevan a la
innovacion, a las excelencias competitivas y a un mejor posicionamiento.

Comercio electrénico
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Comercio electronico en Colombia (pp. 12). Hacia dénde va el comercio electronico en Colombia.
(Andrés Soler Patifio. Journal EAN)
Revisando la corta historia del e-commerce en el pais, se ven grandes cambios, con un crecimiento a
méaxima velocidad lo que ha generado grandes cambios de consumo en la sociedad. La oferta de
productos y servicios en medios electrénicos supone un crecimiento exponencial; asi como la
migracion de empresas y negocios a mercados digitales cada vez es méas acertada y con excelentes

resultados desde el corto plazo al largo plazo.

Ventas a través de la red. (pp. 12). Manual del comercio electrénico. Una guia préactica para crear y
gestionar tiendas en linea.
En el caso de internet, los factores relevantes a la hora de gestionar una pagina de comercio electrénico
se basan en un servicio al cliente de calidad. Las estrategias deben estar encaminadas a lograr la

fidelizacién de clientes y mejorar la eficiencia en sus procesos para lograr la satisfaccion del cliente.

Tendencias digitales

Neuromarketing digital a sajir store plataforma online de artesanias (pp. 15).
La confianza es un factor vital a tener en cuenta en una pagina de comercio electronico. El usuario debe
estar convencido que es una pagina seria y responsable, siendo el servicio al cliente indispensable. El
servicio al cliente debe ser de facil acceso y debe ser a través de varios canales de comunicacién como:

WhatsApp, Twitter, Facebook, Instagram, pagina web, teléfono, chat, entre otros.

Consumo en tiempos de Covid. (pp. 18). Estilos de vida sostenibles en el tiempo.
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Debido a la propagacién del virus durante el 2020, los habitos de consumo y el estilo de vida se han
transformado y digitalizado a méxima velocidad contribuyendo a cambios en practicas de higiene y en

la manera de consumir, promoviendo habitos sostenibles y a largo plazo.

Método:

La investigacion es realizada en base a un enfoque mixto buscando unir y combinar los datos
cualitativos y cuantitativos para obtener una informacion més precisa y completa y dar un sentido con
mayor argumentacion y datos al problema planteado. Con el modelo de disefio Ditriac (transversal)
obtenemos informacidn en el aqui y ahora.

Con un alcance descriptivo se profundizara y permitird hacer una medicion més detallada con base en
cualidades y caracteristicas de la poblacion investigada y con la recoleccion de datos alcanzado un

mayor conocimiento de la situacion y dando una solucion al problema planteado.

Resultados, hallazgos u obra realizada:

La investigacion se basa en diferentes aristas permitiendo la identificacion y hallazgos desde diferentes
puntos:

TIC: Desde el inicio de la pandemia se vio una mayor velocidad y compromiso de parte de las
Tecnologias de la Informacion y de las Comunicaciones al ayudar a potencializar el comercio
electronico inicialmente a través de diferentes redes sociales como Facebook y como Instagramy a
través de paginas web, generando asi para las empresas pequefias y medianas mayor participacion en el
mercado frente a las empresas mas grandes.

E-commerce: Plataformas como Mercado Libre y OLX se convierten en los principales vehiculos para
los emprendedores, ya que estas compafiias ofrecen la oportunidad de vender productos de manera mas
eficientes y de manera mas segura, creando asi confianza en el consumidor y disminuyendo las barreras

de las compras digitales. Adicional existen otros apoyos como la Camara de Comercio de Bogota al
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ofrecer capacitaciones en las nuevas Tecnologias de la Informacidn y de las Comunicaciones para
aquellas empresas / emprendedores que lo deseen.

Artesanias: Existe una gran oportunidad para conectar con las raices de lo colombiano. Mas personas
buscan productos para identificarse, siendo una gran ventaja para el gremio artesanal. A través de una
marca diferencial, con una plataforma sélida, segura y apoyado en las redes de valor, se puede
comercializar a gran escala los productos artesanales. Lo que permite preparar una oferta de valor
consecuente con los productos locales para ofrecerse a un mercado internacional. Contar historias que
generen un vinculo con la audiencia, en donde se cuente el trasfondo del producto, quien lo crea,
porque se crea, con que materiales se crea son algunos de los temas que el publico apreciaria y seria el
diferencial mas valorado, creando marca y posicionamiento.

Futuro digital: Las Tecnologias digitales han llegado para quedarse. En este tiempo se ha visto una
gran estabilidad digital, fomentando en el consumidor mayor tranquilidad a la hora de comprar;
evitando desplazamientos, filas, tiempos, trancones, entre otros; permitiendo hacer una compra a la
distancia de solo un clic sin importar lugar y hora. Mas empresas se suman a la era digital, a crear mas
activos digitales y a hacer un mayor analisis de la data del consumidor, haciendo proyecciones de

ventas basadas en la informacion y en un conocimiento de las necesidades mas acertado.

Conclusiones (pp. 67-70)

El comercio electrénico es un aliado cercano y confiable para adquirir un producto / servicio. Se
proyecta con grandes iniciativas para brindar una experiencia al usuario de primera calidad,
permitiendo tomar una decision acertada a la hora de comprar. Un servicio al cliente, una estrategia de
fidelizacién y logistica de entrega de productos crean mayor confianza y seguridad para una recompra.
La pandemia causada a raiz del COVID-19 acelero a los ecosistemas digitales, provocando que méas
empresas, emprendedores y consumidores prefieran hacer transacciones a través del comercio

electrénico. El modelo de comercializacion digital aporta a la comunidad grandes beneficios como
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realizar compras desde cualquier lugar, en cualquier momento del dia y desde la tranquilidad de un
espacio tranquilo y confiado, sabiendo que su compra va a llegar hasta la puerta de su casa si asi lo
desea. Las artesanias locales abren paso a un sinfin de oportunidades por explorar, imaginado y creado
desde las raices y ancestros artesanales, donde el producto local sea la estrella, en donde se narren sus
procesos de elaboracidn, materiales de fabricacion, su representacion, su significado y la historia detras
de cada articulo creado se convierten en factores que crean un gran diferencial a la hora de adquirir un
producto de decoracidn. La tendencia en consumo refleja un gusto por lo nuestro, lo que se puede
traducir en la preferencia de adquirir bienes y servicios colombianos que manifieste la cultura local.
Siete Artesanos, nace como una respuesta a las necesidades del artesano local, al apoyarlo con
conocimientos técnicos y digitales, al aportarle un espacio para la comercializacion de sus productos, al
ayudarle a crear contenidos que generen valor para el consumidor, al disefiarle espacios comerciales en
una pagina web de comercio electronico, al capturar sus productos con fotografias de alta calidad y un
acompafiamiento constante en donde se requiere establecer una relacién y conexién con el consumidor,

para asi poder Despertar la Esencia del hogar.

Productos derivados:
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?sequence=1&isAllowed=y

Marketing 4.0. Transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital (2016). Recuperado de:
https://books.google.es/books?id=ZIPAIDWAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=es&source=gbs_ge su
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Titulo

Siete Artesanos. Un modelo e-commerce sostenible para el gremio artesanal

Resumen

La presente investigacion buscar desarrollar una pagina web a través de la marca Siete
Artesanos, para la comercializacion de productos artesanales dando prioridad al uso en el hogar
en ambientes como cocina, estudio, habitacién, jardines, asi como la decoracion de espacios de
trabajo y finalmente la venta de accesorios para hombres y mujeres, como manillas, collares,
pulseras, anillos, entre otros.

A través de una comunicacion innovadora y disruptiva apoyada en fotografias, blogs,
novedades, contenido que aporte valor para el consumidor que proyecte de manera oportunay
adecuada tendencias y buenas practicas en decoracién para asi despertar, inspirar y motivar la
renovacion de espacios a través de la decoracion. La forma de conectar audiencias se apoya
principalmente en la pagina web y en otros medios digitales como mail, mensajes de textos y
redes sociales principalmente.

El comercio electrdnico se ha convertido en la actualidad como la solucion mas eficaz y
rapida para un conocimiento de diversas marcas, gremios Yy colectivos que buscar comercializar
bienes y servicios, por lo que desarrollar estratégicamente un plan digital es fundamental para
apoyar a los artesanos a que migren a un ecosistema digital que permita reactivar sus ventas y

aumentar su participacion en un mercado latente.
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Palabras clave
Marketing digital, pagina web, comercio electronico, artesanos digitales, apoyo social,

emprendimiento digital, E-commerce.

Abstract

Siete Artesanos is a company of a social nature, which mainly seeks to help artisans in
Bogota to offer their crafts on the web. Siete Artesanos wants to guarantee a sustainable growth
of artisans with innovation, quality, and human warmth, generating a better quality of life and
positively impacting our public. Siete Artesanos promotes and encourages an exciting lifestyle,
projecting quality, well-being, and better spaces for everyone.

Through adequate research, the different tools and the results found, the appropriate
strategy will be implemented to create a website that allows the commercialization of

handicrafts.

Key Words
Digital marketing, website, e-commerce, digital artisans, social support, digital

entrepreneurship.
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Introduccion

El comercio electronico ofrece un abanico de oportunidades para empresarios y pequefios
empresarios, logrando mayores ganancias respecto a la inversion que se realiza en activos
digitales. Las principales ventajas se concentran en la disminucion de costos y por ende un
mayor ahorro en servicios como luz, agua y electricidad; asi como la capacidad de estar presente
y disponible 24 horas del dia y durante los 365 dias del afio permitiendo una visibilidad desde
cualquier lugar del mundo.

Una comunicacion de valor a través de contenidos de calidad, una navegabilidad y
usabilidad centrada en el usuario en la pagina web, permitiré crear un valor agregado para los
consumidores obteniendo como resultado crecimiento en ventas y un posicionamiento dentro de
la categoria de decoracién de espacios y artesanias.

El contexto artesanal en el pais no esta altamente formalizado y no es fécil de adaptar a
un canal de ventas digital, por el hecho de ser un trabajo hecho a mano, el cual hace que no
existan muchas alternativas para la comercializacion de productos artesanales a través de activos
digitales. El sector artesanal local no esté lo suficientemente desarrollado, por lo que el apoyo a
través de herramientas tecnoldgicas, procesos de ventas digitales y otros procesos que se
desarrollan para una experiencia de calidad se convierten en el factor principal para una
activacion digital de la categoria artesanal. Actualmente la compafiia Mercado Libre junto con el
Ministerio de las Telecomunicaciones lanzaron el programa “artesanos estamos contigo” que
consiste en gestionar recursos, generar nuevas capacidades para los artesanos y herramientas
digitales que permitan mitigar y reducir el impacto generado por la pandemia COVID-19. El

programa creado para emprendedores y pymes se hizo con el objetivo de habilitarles un canal de
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ventas que les permita llegar a los consumidores a través de una ventana digital de facil acceso y

procesos de compra.

Analizando estos factores se encuentra la oportunidad de ofrecer nuevamente productos
artesanales a los consumidores a traves de canales digitales directos. por lo que se realiza la
presente investigacion para determinar la eficiencia de un sitio web que ofrezca productos

artesanales, de alta calidad y como apoyo al gremio artesanal.

Planteamiento del problema

La historia humana ha pasado por diferentes revoluciones en muchos lugares y en
diferentes épocas que han marcado la historia de nuestra humanidad. Iniciando la
comercializacion a través del trueque, que consistia en un intercambio de productos / servicios
sin hacer uso del dinero, solo era la accion de realizar un cambio mano a mano entre personas.

Luego de varias revoluciones de la humanidad, se inicia la Revolucion 4.0 que abre la
posibilidad adquirir bienes y servicios en ecosistemas digitales. A partir de esta revolucion se
abre un nuevo camino para adquirir de manera agil, rapida y facil un producto /servicio. Abre la
posibilidad de comprar y vender desde cualquier hora y lugar donde haya conexidn a internet.

La manera de comunicarnos cambio. Ahora el consumidor y vendedor pueden crear

vinculos mas cercanos y emocionales. EI consumidor cuenta con la suficiente informacion acerca
de los bienes y servicios, lo cual hacer la decision de compra mas facil. Abre nuevas maneras de
comunicacion a traves de canales como las redes sociales, o de la pagina web, mailing y demés
herramientas de comunicacion.

Con base en esta informacion previa, se evidencia la necesidad de crear una pagina web

enfocada en ofrecer artesanias elaboradas por un sector econémico que ain no cuenta con las
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suficientes herramientas y conocimientos sobre como vender sus productos por Internet. Bajo

este planteamiento se busca exponer productos artesanales que sean innovadores para el
consumidor, que sean cautivadores y Utiles para un mercado demandante de productos de

calidad, de innovacion y originalidad.

Formulacion del problema
¢Cémo crear un e-commerce que permita impulsar el empoderamiento de los artesanos y

el crecimiento en ventas de artesanias locales ubicadas en el centro de Bogota?

Subpreguntas
¢ Cudles son los conocimientos efectivos para el desarrollo de un e-commerce?
¢Como se debe realizar la comunicacion de los productos artesanales?
¢Cudles son los procesos adecuados para un desarrollo efectivo de un e-commerce?
¢Cudles son las dificultades para comercializar artesanias a través de Internet?
¢Cudl es la demanda existente de artesanias para el publico?

¢Cuéndo es el momento méas oportuno para promocionar los productos?

Objetivos
Objetivo General

Desarrollar un e-commerce que permita generar una promocion y comunicacion acertada
para generar transacciones entre el consumidor final y los productos artesanales.

Objetivos Especificos
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= Determinar los factores técnicos para desarrollar un e-commerce funcional y facil de

navegacion

= Establecer los canales digitales de comunicacion adecuados para promocionar los
productos

= Identificar las tendencias de los consumidores de productos de decoracion

= Conocer sobre la produccion artesanal, sus conocimientos y disposicion para el desarrollo

de un e-commerce

Justificacion

El estudio permite un acercamiento a las principales herramientas que se deben tener en
cuenta al momento de planear y ejecutar un proyecto de comercio electronico. Es de vital
importancia conocer las diferentes variables que hacen posible y exitoso un negocio digital.
Partiendo desde un andlisis de la situacién, sus antecedentes, sus objetivos, caracteristicas,
publico objetivo, las leyes que rigen a los modelos digitales, los recursos para tener en cuenta en
una correcta implementacion de un proyecto e-commerce.

Las nuevas tecnologias digitales han permitido una mayor accesibilidad a canales
comerciales digitales logrando un mejor desarrollo en este sector. Un claro ejemplo fue los dias
de venta sin IVVA en el pais colombiano, donde segln revista semana se alcanzaron ventas de
mas de 4 billones de pesos (web), entregando un balance positivo al lograr la reactivacion
economica con mas de 900.000 transacciones digitales. De acuerdo con el director de la Dian,
José Andrés Romero el 3 de julio, dia sin IVA ha sido el dia con mayores ventas de comercio

electrdnico en el pais.
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La investigacion busca dar informacion pertinente acerca de las soluciones encontradas

para llevar a cabo la realizacién de un proyecto de comercio electrénico. El principal objetivo es
desarrollar un sitio web e-commerce sostenible teniendo en cuenta a los artesanos que han visto
afectadas las ventas de sus productos durante los meses del afio 2020.

Analizando las tendencias en mercadeo digital, entendemos que un usuario requiere un
acompafiamiento cercano, simple y rapido para llevar a cabo su compra online. A partir de este
panorama se puede entender la gran importancia que tiene el mercadeo electrénico y cdmo
podemos aplicar todas las tendencias y buenas practicas a través de un servicio de alta calidad

para asi crear una gran experiencia a los usuarios al momento de compra.

Hipotesis
Desarrollar un e-commerce como plan estratégico y generar el empoderamiento de los
artesanos a través de sus creaciones en un ecosistema digital que permita dar un valor agregado a

los consumidores al ofrecer productos de calidad, innovadores y creativos.

Marco metodoldgico

Como fundamento al desarrollo de un e-commerce, se busca dar mayor profundidad al
ecosistema digital y sus componentes a través de diferentes pilares que se convierten en la base
para impulsar las ventas digitales, entendiendo sus caracteristicas y conceptos: Usuarios
digitales, Comercio electronico, comercio en el exterior, pasarelas de pago, tendencias digitales y

responsabilidad social corporativa.
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Comercio electronico

Autor como Guido Contreras afirma que, las diferentes olas como indica Alvin Toffler,
en el libro “La Tercera Ola” acerca de la primera como la revolucion agricola, la segunda como
la revolucion industrial y la tercera como la nueva sociedad postindustrial de la informacién y la
era de las computadoras, conocida como la sociedad de la informacién. Esta Gltima sociedad esta
conformada por las nuevas tecnologias por medio de diferentes dispositivos como teléfonos
celulares, tablets, computadores portatiles y de escritorio que han permitido una evolucion
dréstica en el comportamiento frente a diferentes actividades como el realizar una fila en un
banco ya que ahora todo es en linea, 0 como pasamos del papeleo a tener la informacion en la
nube o la manera de adquirir conocimiento migrando de libros fisicos a libros digitales, hasta el
punto de adquirir bienes y servicios a través de Internet entre diferentes modalidades entre
empresas y compafiias. Las principales caracteristicas que brinda el comercio electrénico son la
cercania que puede existir entre la marca y el consumidor, la accesibilidad permitiendo ingresar
en cualquier momento del dia, la facilidad de acceso desde cualquier dispositivo y la agilidad en

los procesos de compra.

Autores como Andrés Soler Patifio afirma «Colombia representa hoy en dia, una gran
oportunidad para el comercio electronico». Asi que la corta historia del e-commerce en el pais es
prometedor, se ven grandes cambios, proyectando un crecimiento a maxima velocidad lo que ha
generado grandes cambios de consumo en la sociedad. La oferta de productos y servicios en
medios electronicos supone un crecimiento exponencial; asi mismo la migracion de empresas y

empresarios a mercados digitales.
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En el caso de internet, los factores relevantes a la hora de gestionar una pagina de

comercio electronico se basan en la calidad del servicio atencion al cliente. Las estrategias deben
estar encaminadas a lograr la fidelizacion de clientes y mejorar la eficiencia en sus procesos para
lograr la satisfaccion del cliente. Un aspecto por validar son las inversiones que se puede realizar
al momento de crear un e-commerce. Al incluir inversionistas se puede obtener una vision a
largo plazo, una mayor financiacion de proyectos. Existen diferentes modelos de inversores,
como lo son “Friends, fools and family” quienes son los principales protagonistas en el negocio
del emprendedor a través de una hipoteca de vivienda para adquirir mas recursos o es el caso de
un “Business Angel” quien es aquella persona con un nivel adquisitivo alto que desea apoyar a
emprendedores. El “socio tecnologico” que realiza cambios tecnologia a cambio de acciones o el
modelo que participa por acciones en la empresa que invierte, realiza capacitacion al personal,
cuentan con una experiencia certificada y valiosa, conocida como “Financial Venture Capital”.
Para lograr un acertado modelo de comercio electronico, se debe realizar un Plan de negocios en
donde se analice el entorno, el publico objetivo, estrategias y objetivos, el marketing mix y el

control y mejoras a realizar.

Jhon Céardenas (2020) expone, A través del panorama e-commerce se logra desarrollar
diferentes tipos de estrategias para cada tipo de negocio existente, permitiendo la adaptacion del
cliente y de servicios o productos ofrecidos. Esto ha permitido que las ventas desde e-commerce
logren un crecimiento sostenido a lo largo del tiempo, mostrando un potencial para los negocios
online. En la actualidad conocer al consumidor es sumamente importante para la toma de

decisiones, convirtiéndose en un insumo de maximo valor, permite conocer las tendencias, los
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gustos, los habitos, los tiempos de consumo y cualquier informacion que el consumidor

considera necesario para la toma de decision de compra.

Las estrategias que permiten un crecimiento en ventas o en posicionamiento de marca se
basan partiendo de la creacion de una segmentacion especifica de hacia donde se quiere dirigir el
producto o servicio considerando la vision de la empresa, el tamafio del mercado, la participacion
actual, las proyecciones a corto, mediano y largo plazo, la competencia y otras variables
demograficas como publico objetivo, edad, ubicacién, demografia, nivel socioeconémico entre
otras variables. Las estrategias en redes sociales pueden ser desarrolladas teniendo en cuenta el
Core del negocio, sus audiencias, sus objetivos estratégicos y contenidos a publicar en la web.

La medicion de resultados permitira conocer los resultados de las estrategias realizadas y
con base en la informacién tomar las medidas pertinentes para mejorar resultados a futuro. De
acuerdo con la perspectiva del negocio se pueden desarrollar diferentes tipos de estrategias. Si el

negocio estd enfocado en modelos entre negocios o modelos con consumidor final o gobierno.

Comercio electronico en el exterior

Se ha planteado previamente en el modelo de negocio en Ecuador, Edison Zufiiga (2020)
«el comercio electrénico hoy en dia se ha convertido en una de las estrategias de negocio mas
importante para las empresas». Haciendo un breve analisis con el pais vecino Ecuador, para
encontrar diferentes y similitudes en los negocios e-commerce, se evidencia que las compras en
linea han tenido un crecimiento durante los ultimos 10 afios, aunque en el pais vecino hace unos
afios las compras en linea no era prioridad y los consumidores manifestaron que no compran por
internet porque les genera desconfianza ya que no cuentan con un certificado de seguridad las

paginas web. Aun existiendo empresas internacionales como OLX o Mercado libre, el primer
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canal de transaccion es Facebook seguido por Amazon, empresas de gran confianza para el

usuario. (pp 38).

Respecto al uso de aparatos tecnoldgicos, es muy similar a Colombia, ya que un alto
numero de usuarios ya cuenta con acceso a internet lo que ha permitido acceder a més canales de
comunicacion y obtener mayor cantidad de informacion para estar actualizado en lo que sucede
en el mundo.

Segun se ha planteado, luego de varias revoluciones de la humanidad, surge la revolucion
4.0 creando cambios tecnoldgicos y con esto nuevas soluciones a la vida diaria como la inteligencia
artificial, que logra aportar desde ser una ayuda en una pagina web hasta ser Gtil en tratamientos
médicos. Es asi como a través de la revolucién 4.0 nos encontramos viviendo en un mundo donde
todo se encuentra conectado entre si, desde aspectos sociales, de educacion, esparcimiento y de
entretenimiento, siendo este ultimo de gran importancia para el crecimiento del uso del internet
(Telefénica Fundacion, 2019, pp 223)

La revolucion digital debe centrarse en las personas. Esta transformacion cambia la forma
de comunicacién, los sistemas politicos, de gobierno, los mercados, la educacion mas un sinfin de
actividades diarias, por lo que la sociedad debe estar preparada y educada para los cambios que

conlleva la era digital.

Pasarelas de pago
Son el instrumento que permite conectar y cerrar la venta. Es aqui en donde el usuario
puede hacer la transaccion monetaria y conectar con el banco virtualmente para hacer la compra

de su producto.
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De acuerdo con Diana Vigoya y Fernando Zambrano (2020), este sistema ha logrado un

crecimiento en la economia del pais, logrando un aumento en las transacciones digitales con el
8,5% del PIB en Colombia durante 2018, gracias a la constante evolucion e implementacion de
servicios innovadores que hacer su uso mas fécil, sequro y simple para el usuario. Asi mismo por
ser un canal de trasferencias electronicas abre paso al aumento de la seguridad digital y el control
para evitar riesgos, siendo estas actividades claves para las empresas proveedoras del servicio de
pagos. Existen 2 diferentes tipos de pasarelas, primero se encuentra el modelo Gateway, donde la
transaccion se realiza dentro de la pagina del comerciante y asi mismo el dinero se encuentra
disponible en la cuenta propia, o existe el modelo Agregador en donde el servicio de pago es
alojado en la pagina del prestador del servicio y asi mismo se encuentra el dinero en estas
cuentas. (pp. 8).

Dependiendo del tipo de negocio, se puede seleccionar el modelo de pagos que mejor
convenga; lo importante es velar por la seguridad, por un servicio eficaz y transparente y de

buena calidad.

Usuarios digitales

De acuerdo con Joseph Pardo y Seleidys Saurith (2020) las tendencias en consumo digital
muestran un crecimiento, un estudio realizado muestra que las nuevas generaciones llegan a
convertirse en consumidores compulsivos. Donde el 60% de los encuestados afirma haber
realizado una compra solo porque queria compra algo o porque le gusto. Concluyendo que la
inmediatez, los inventarios actualizados y la facilidad de compra son aspectos fundamentales
para las ventas por internet. Incluso el 50% de los encuestados manifesto que estan dispuestos a

pagar mas por entregas en menos de una hora. La confianza es uno de los principales factores
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para tener en cuenta en una pagina de comercio electrdénico. El usuario debe estar convencido

que es una pagina seria y responsable, por lo que el servicio al cliente es indispensable. El
servicio al cliente debe ser de facil acceso y debe ser a través de varios canales de comunicacion
como: WhatsApp, Twitter, Facebook, Instagram, pagina web, teléfono, chat, entre otros (pp. 19).

A través de una perspectiva desde tiempos atras, donde el futuro actual estaba por
escribirse, se puede predecir aquellos acontecimientos que rigen la net, como el prosumidor, de
estar informados acerca de tendencias, de informarnos a profundidad al momento de comprar un
producto o el gran alcance que puede tener un mensaje enviado por la web, las barreras son
minimas, se acaban las fronteras permitiendo comunicar desde cualquier momento y desde
cualquier lugar. De acuerdo con José B. Tercerio (1996), hay un gran impacto marcado por el
willing user donde el usuario siente mayor empatia y confianza con la tecnologia que lleva a la
demanda de mé&s y mejores servicios a un costo razonable; y como las empresas a través de una
rapida respuesta y adaptacion de gustos y tendencias del mercado llevan a la innovacion, a las
excelencias competitivas y a un mejor posicionamiento (pp.12).

Autores como Carmen Marta-Lazo y José Antonio Gabelas (2016) afirma que la
comunicacion humana da inicio en la oralidad, a través de la expresion verbal se logra comunicar
ideas, expresar pensamientos y emociones; asi mismo se abre el paso a la comunicacion a través
de las expresiones corporales, en donde el cuerpo por si mismo es capaz de expresar y hablar, solo
se necesita el conocimiento para la adecuada interpretacion. Con la aparicion de los medios de
comunicacion masivos se abre paso a una nueva forma de comunicar, ya no debe ser inmediato y
en vivo, y no solo a traves de la voz si no a través de la lectura, ahora lo pensado se puede escribir.

Ahora la transformacion de los medios masivos pasa a ser los social media, creando

escenarios innovadores dentro de la comunicacion digital. EIl acceso a la comunicacion cambia a
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tal velocidad que ahora se puede obtener informacion en cualquier momento y espacio, la

inmediatez y ubicuidad que son las caracteristicas mas relevantes al momento de lograr una
relacion digital.

Las relaciones en la era digital inician con las destrezas que se pueden obtener haciendo
uso de actividades digitales asociadas a las redes sociales, video juegos y softwares, permitiendo
desarrollar habilidades para la vida actual. Con relacion a esto Carmen Marta-Lazo y José Antonio
Gabela, en Comunicacion digital (2016) mencionan: Otros autores defienden que interaccionar
mediante redes online genera una comunicacion de confianza permitiendo intercambios mas

faciles.

Tendencias digitales 4.0

Autores como Philip Kotler (2016) afirman que el marketing 3.0 ha sido la definicion
basada en los avances tecnoldgicos, que ha llevado a nuevas y sofisticadas practicas en mercadeo
al ofrecer soluciones disruptivas y creativas al consumidor, haciendo cambios en las maneras de
consumo, lo que ha encaminado a la evolucion natural hacia el marketing 4.0, que plantea la
adaptacion a la naturaleza del recorrido de compra de los consumidores en la economia digital.
(Kotler). Se basa en el conocimiento del marketing centrado en el ser humano para conocer cada
aspecto vital en su proceso recorrido como consumidor.

El marketing 4.0, abre mas posibilidades a los usuarios a traves de un marketing inclusivo
y social. Esta nueva tendencia se atribuye a los nuevos perfiles demograficos de mercados
emergentes que son personas mas jovenes, productivos y con niveles de ingresos en crecimiento.
El usuario individual busca estar en la inclusion, que estan en basqueda de estar en armonia a

pesar de las diferencias (Kotler). Con esta idea se abre la oportunidad a marcas y negocios de
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menor tamafo de estar en un mercado competitivo ya que existe la posibilidad de hacer envios

de la misma manera de las grandes empresas.

La conectividad ha cambiado las formas de consumo, el 90% de usuarios se ha conectado
desde dispositivos moviles como smartphones, Tablet, portétil o television, siendo estos
elementos importantes para nuestras vidas, dedicando en promedio mas de 4 horas diarias de
tiempo libre a hacer uso de estas herramientas. La conectividad cambio el comportamiento del
usuario, ahora se guia de valoraciones de productos hechas por otros usuarios y la comparacion
de precios es determinante para decidir en donde se realiza una compra. Las redes sociales
permiten mostrar y compartir experiencias sobre productos permitiendo animar a otros usuarios a
comprar o informarse mejor sobre el producto antes de realizar la compra.

El panorama cambiante de la conectividad abre nuevos caminos a una relacion entre el
offline y online porque son rutas que se complementan y ayudan a los usuarios a estas mas

informados y posibilita el canal de compra que mejor convenga.

Tendencias digitales COVID-19

Debido a la répida propagacion del virus durante el 2020 ha llevado a varios paises a
tomar medidas drasticas que ha llevado a grandes cambios de estilos de vida (ONU, Programa
para el medio ambiente). Los habitos de consumo se han transformado lo que ha permitido la
digitalizacion a maxima velocidad contribuyendo a importantes cambios en la manera de
consumir. Un aspecto clave es la alimentacion, donde llevar una dieta balanceada y saludable
fortalece el sistema inmune y en la manera de planificar y de adquirir los alimentos; durante este
tiempo mas personas han optado por pedir alimentos a domicilio, cambiando asi sus habitos y

promoviendo las compras a domicilios a un largo plazo (pp. 2)
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Tendencias digitales 2020

A través de diversas investigaciones de mercado, de andlisis del comportamiento del
consumidor en la industria digital, se llega a conocer aquellos aspectos mas relevantes que llegan
para ser las nuevas tendencias en mercadeo digital. Estas tendencias son una guia para entender
hacia donde va el consumo digital y como aplicarlas asi lograr un crecimiento digital.

Existen diversos campos estudiados donde la relacion entre la tecnologia y el usuario
parecen cada vez mas real, como puede ser los asistentes virtuales, que a través de una voz y un
comando ayudan a resolver las necesidades de los consumidores. Existen también las estrategias
multiexperiencia que mezclan la realidad virtual y aumentada dando mayor interaccion a los
consumidores. Se encuentra el “Mindful marketing” una tendencia basada en escuchar al
consumidor y brindarles soluciones personalizadas. La inteligencia artificial que busca optimizar
los procesos para dar mejores resultados a las campafas y estrategias. Los contenidos
interactivos para crear una relacion mas cercana con los consumidores. Las compras online pasan
a ser fisicas brindando una tecnologia innovadora como es Amazon y Aliexpress. O videos
juegos en linea sin necesidad de comprar el juego. O la creacion de contenidos cada vez méas
innovadores y sorprendentes, aqui los influencers pueden ser de gran apoyo para las marcas (IAB
Spain, 2020).

Es asi como el auge de nuevas tecnologias trae nuevas maneras de mantener al
consumidor innovado y cargado de entretenimiento. Cada vez la informacion se torna mas cerca

y méas humana, buscando que la marca sea igual al consumidor.
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Responsabilidad social Corporativa

Segun Martha de la Cuesta Gonzales (El porqué de la responsabilidad social corporativa)
La Responsabilidad social corporativa (RSC) toma gran importancia para las organizaciones con
el objetivo de promover un comportamiento ético, sostenible y de respeto con la sociedad y hacia
ecosistemas ambientales. En su gran mayoria esta labor se realiza de caracter voluntario y ha
sido parte desde entonces de la cultura organizacional de muchas compafiias para impactar de
manera positiva la vida de sus colaboradores, de su publico a través de diversos programas que
fomenten un desarrollo econémico, educativo y otras causas de tipo social.

Existe un cuestionamiento si las propias empresas deberian autorregularse y que
voluntariamente implementen sus proyectos de responsabilidad social o si por el contrario debe
existir un minimo de regulaciones establecidas por el ente de actuacién social y de medio
ambiente que logren garantizar un proceso igualitario para todas las compafiias para lograr
estandarizar las buenas précticas en responsabilidad social corporativa o que al menos existan
unos minimos requisitos para hacer un buen uso de la responsabilidad social corporativa.

Como parte de la Responsabilidad social que realiza Ecopetrol, una empresa de petréleo
colombiana ha sido la reduccién de emisiones atmosféricas, asi como proyectos en conjunto con
alcaldias de Bogota y Medellin de educacion ambiental, arborizacion y reforestacién. Para el
2012 se desarroll6 el sistema informatico para la gestion de emisiones atmosféricas (Carlos
Mario Uribe, 2013).

Las campafias de mercadeo de indole ambiental son investigadas por grupos
ambientalistas que buscan que la informacion sea veridica, certeza y transparente. En paises mas
desarrollados no solo son evaluadas las campafias por grupos ambientalistas, si no por la

legislacion del pais, dando asi mayor validez a la verificacion de la informacion.
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De esta manera cada camparia de responsabilidad social corporativa puede y debe ser

validada por diferentes organizaciones para dar validez y confirmar que la comunicacién de las

campanas de publicidad sea verdadera.

Método
Ficha metodoldgica
Enfoque
Alcance
Disefio

No experimental transversal

Ruta Cualitativa

Andlisis cualitativo tipo Atlas. ti.

Ruta Cuantitativa
NC: 95% e:5%

Analisis cuantitativo Analytics

Enfoque

Mixto

Descriptivo

Ditriac. Disefio de triangulacion concurrente

Técnica: Entrevista a profundidad (expertos en
tematicas especificas a investigar: Artesanias y
marketing digital)

Instrumento: Con guion de entrevista a
profundidad.

Aplicado a: (2) personas. Experto de mercadeo
digital (1) y artesano (1)

Técnica: Encuesta.

Instrumento: Con cuestionario de preguntas
abiertas y cerradas a través de Google Forms.

Aplicacion: On-line

Se implementa un conjunto de técnicas que permitiran recolectar, conocer, analizar y

estudiar a mayor profundidad la informacion que servird como suministro para el desarrollo del
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planteamiento del problema. A traves de un enfoque mixto donde se combinan analisis con

enfoque cualitativo para conocer una realidad subjetiva pero también desde un enfoque
cuantitativo a través de una realidad objetiva y numérica comprendiendo asi diferentes aristas del
estudio en mencion lo que permite hacer un estudio a profundidad y comprobar la informacion

obtenida al tratarse de un enfoque mixto. (Hernandez, R. Fernandez, C. Baptista, L. 2014, p. 23).

Alcance

Con un alcance descriptivo podemos profundizar, describir y hacer mejor medicion de las
situaciones a partir de las cualidades, caracteristicas encontradas en la poblacién estudiada. Para
el caso de enfoque cuantitativo se usara la encuesta como la medicion para recolectar datos y la
entrevista a profundidad para conocer mas variables que permita acercarnos a la solucion del

problema planteado de acuerdo con el enfoque cualitativo.

Disefio

Con un disefio de triangulacion concurrente (DITRIAC) se pretende analizar y confirmar
la informacion obtenida a través de los enfoques cualitativos y cuantitativos realizando un cruce
de la informacién para contar con més datos que permitiran confirmar la informacion obtenida,
que sea de gran objeto en la resolucion del problema planteado. La interpretacion de los
resultados permite confirmar los descubrimientos obtenidos permitiendo asi un analisis a mayor
profundidad de la informacidn para proceder a la toma de decisiones. Hernandez Sampieri, R.
Mendoza, C. 2018 Metodologia de la investigacion. Las Rutas Cuantitativa, cualitativa y mixta.

Mc Graw Hill. México.
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Encuestados

La definicidn de los participantes encuestados se establecio a través de caracteristicas
similares, definidos como grupos homogeéneos, clasificados a partir de caracteristicas similares.
Para estudiar a mayor profundidad y visto desde el enfoque cualitativo se definieron los perfiles
partiendo de la experticia en el tema fundamental de la investigacion, siendo 2 perfiles esenciales
para la investigacion: (1) Profesional en mercadeo digital y (1) experto artesano, con el objetivo
de indagar y obtener informacion basada en criterios de experiencia y proyeccion.

El profesional en mercadeo digital cuenta con 10 afios de experiencia en el area,
actualmente se desempefia como Coordinadora de Mercadeo Digital para una compafiia de
sistemas financieros. Cuenta con educacién en mercadeo y publicidad, especialista en gerencia
de mercadeo estratégico y cuenta con diferentes certificaciones y herramientas del area digital.
Sus mayores fortalezas estan en pauta digital, marketing de contenidos, anélisis de la
informacion digital, sistemas de comercio electronico y Marketplace.

El experto en Artesanias tiene mas de 15 afios de experiencia en el sector artesanal.
Actualmente se desempefia como profesora de arte en una prestigiosa universidad de Bogota y
complementa sus actividades con su arte a través de técnicas de colores, acuarelas y sombras. Es
profesional en arte y filosofia y una maestria en estética e historia del arte.

Para la ruta cuantitativa a través de encuestas, se comprende un muestreo probabilistico
de personas ubicadas en Bogota, incluyen a mujeres y hombres, entre edades desde los 18 a mas
de 65 afios, con habilidades ofimaticas, con conocimiento en ecosistemas digitales, con
intenciones de compra y con poder adquisitivo para realizar una compra. Es indispensable
conocer nuevos modelos de compra, intenciones de compra y reinvenciones a la hora de adquirir

un producto. De acuerdo con Procolombia en su analisis de las Tendencias de consumo despues
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de la pandemia vemos que las ventas se proyectan a un alza cada vez més en este medio digital,

por lo que hacer encuestas a este sector es esencial para hacer una proyeccion de ventas digitales.

Procedimiento

Partiendo de la actual coyuntura presentada por la pandemia COVID-19, se realizaron las
entrevistas en un espacio virtual confiable, tranquilo y seguro con una duracion de 1 hora
aproximadamente. La entrevista desarrollada de manera virtual presento un ambiente ameno,
tranquilo, respetuoso que genero empatia con el entrevistado y permitié que se llevaran a cabo
todas las preguntas de manera oportuna y eficaz.

De manera simulténea las encuestas fueron desarrolladas de manera digital, utilizando el
servicio de Google Forms; facilitando un enlace para que las personas pueden llenar de manera
rapida y confiable. Una encuesta obtenida con resultados de 371 personas, una muestra que
representa los requisitos para una investigacion de calidad y confiabilidad, alcanzando 95% de

este factor y un 5% de margen de error.

Instrumentos
Entrevista a expertos

La estructura construida para las entrevistas a profundidad se realiz6 con base en el tema
principal haciendo énfasis en las categorias que dan soporte a la investigacion y asi facilitar los
hallazgos encontrados y realizar un analisis 0ptimo. A través de las herramientas digitales se
realizan las entrevistas a profesionales del area digital (1) y de artesanias (1). Tomando como
base la estructura de categorias y ejes de indagacion se presenta a continuacion la matriz

construida para las entrevistas (llustracion 1).



llustracion 1

Categorias orientadoras

TIC. Tecnologias de la
informacién: Analisis acerca de
los beneficios de las TIC en la

comunidad

TIC. Canal e-commerce para
empresas: Reconocer las
herramientas digitales que
aportan al crecimiento digital
TIC. Herramientas en la
nueva actualidad: Anélisis de
herramientas en el campo digital
E-commerce. Un mercado en
potencia: Identificar patrones en
el e-commerce colombiano para
tomar ventajas sobre este
E-Commerce. Nuevos usos de
plataformas: Conocer posibles
soluciones en el campo para

negocios e-commerce

Ejes de indagacion
Credibilidad del
emisor
Contexto
Manejo de

informacion

Informacioén.

Opiniones evaluativas

Informacioén.

Opiniones evaluativas

Informacioén.

Opiniones evaluativas

Informacioén.

Opiniones evaluativas
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Preguntas
¢ Qué beneficios consideras que
las TIC le aportan a la
comunidad? ¢;Son vitales en la
sociedad y hoy en dias més con

la pandemia?

¢Cudles consideran que son las
herramientas que ayudan a estas

empresas en la comunicacion?

¢En tu experiencia cuales son las
herramientas que usas

principalmente?

¢ Como ves el mercado
colombiano? ;Como lo

consideras?

¢Cuales crees que son las
categorias mas rentables en este

nuevo modelo de negocios?



E-commerce. Sociedad digital:
Revisar y anticiparse al uso de
las tecnologias digitales en la

comunidad

Artesanias: Revisar el potencial
de la categoria artesanal en el

mercado

Futuro digital: Prever el
camino del e-commerce a

mediano y largo plazo

Futuro digital: Profundizar en
el consumo digital y sus buenas

practicas

Fuente: Elaboracién propia

Informacioén.

Opiniones evaluativas

Informacioén.

Opiniones evaluativas

Informacion.

Opiniones evaluativas

Informacion.

Opiniones evaluativas
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¢Crees que estas nuevas

tecnologias, nos han llevado a
nuevos héabitos? ¢ Ves algunos
obstaculos para la sociedad, el
hecho de comenzar a usar solo
estas herramientas?

¢Consideras que estas
tecnologias pueden ayudar a los
artesanos, o viceversa a
perjudicarlos?

¢Como te imaginas que puede
ser el comercio electrénico de
aqui a unos 5/10 afos, crees que
va a haber unas nuevas
tendencias en cuanto a comercio,
en cuanto a la forma de comprar?
¢Cudles crees que puede ser ese
futuro en las tecnologias?
¢Quisiera agregar algo adicional
al tema digital, de pronto
ventajas, desventajas que veas en

un futuro?
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Encuestas

Aplicando la encuesta a la muestra ya establecida, se compartioé un enlace de Google
Forms, una plataforma dindmica, facil de entender e interactuar y en donde a traves de esta se
alimento la investigacion a través de las preguntas. Se definieron 11 preguntas, de tipo
obligatorias y algunas de tipo complementaria para asi tener una mayor claridad de la

informacidn, como se observa a continuacién (llustracién 2).

llustracion 2

Seleccione su rango de edad *

De 18 a 25 afios
26 a 30 afios
31 a 35 afios
36 a 40 afios
41 a 45 afios
46 a 50 afios
51 a 55 afios
Mas de 56 afios

Género *

e Femenino
e Masculino

¢Prefiere comprar de forma presencial
o digital? *

e Forma presencial
e Forma digital

Si no ha realizado compras por Internet,
seleccione cudles han sido las razones

o Falta deinterés

« Desconfianza en método de pago

o Prefiere tener un contacto directo con lo
que desea comprar

* Miedo a dar datos en Internet

« Desconocimiento o falta de informacion
Es dificil o el proceso de compra

Si ha realizado compras por Internet,
¢con que frecuencia las realiza? *

e Semanal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Solo en rebajas

¢Cdémo considera el proceso de compra
por Internet? =

Muy facil

Facil

Indiferente
Complicado
Muy complicado

¢Qué tipos de productos suele comprar
por Internet? =

e Electrodomésticos

e Artesanias

Decoracion para el hogar
Aparatos electrénicos
Musica y video

Ropa y Accesorios
Calzado

Regalos

Comida

¢Le gustaria apoyar al gremio artesanal
local (Bogotd) para que sus productos
sean comercializados a través de
activos digitales (pagina web, redes
sociales, Marketplace) *

e Si
e Tal Vez
No

¢Qué tipo de artesanias le gustaria
comprar? *

Tipicas / tradicionales

Articulos decorativos hogar / oficina
Mobiliario para el hogar

Indigenas

Pinturas

lluminacién para el hogar

¢Qué valora al momento de adquirir
artesanias? *

e Calidad

Precio

Utilidad

Materiales

Proceso de elaboracion

Novedad

Disefo

Exclusividad

¢Qué destaca de una pagina web ala
hora de realizar una compra? *

o Usabilidad del sitio (sitio facil de
entender)

e Informacién detallada de los

productos

Servicio al cliente en linea

Seguridad del sitio




Resultados
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El analisis de los resultados arrojados a partir de las entrevistas y las encuestas

socializadas previamente, nos permitiran sustraer la informacion para hacer el adecuado proceso

de la informacion y poder obtener las conclusiones de la investigacion actual. Se inicia con el

analisis de las entrevistas a expertos en marketing digital y artesanias para concluir con las

encuestas.

Entrevista Marketing Digital
Tabla 1. Marketing Digital

Categoria Pregunta

¢ Qué beneficios
consideras que las
TIC le aportan a la
TIC. Tecnologias comunidad? ;Son
de la informacion  vitales en la
sociedad y hoy en
dias mas con la

pandemia?

Respuesta

Si. Considero que son un apoyo fundamental para todas las
empresas pequefias y medianas, han sido de gran ayuda para
gue se den a conocer de manera masiva a mas publico, siento
que desde que empezé la pandemia hubo un crecimiento casi
el 16% en Colombia por la utilizacién del comercio
electrénico, de llegar a més sectores, a mas clientes y pues
vender de una manera mas rapida porque la gente ahora confia
mas en pagar en linea y pues no le da tanto miedo de comprar
por internet. Entonces es una oportunidad para las pequefias
empresas que sélo tenian como la oportunidad de vender en
pequefios locales o que no tenian cdmo vender sus productos
porque tampoco tenian como todas las alternativas para
vender de manera presencial, entonces los canales virtuales

ayudan mucho para esas empresas igual que a las grandes.



TIC. Canal e-

commerce para

empresas

TIC.

Herramientas en

la nueva

actualidad

¢ Cuales consideran
que son las
herramientas que
ayudan a estas
empresas en la

comunicacién?

¢En tu experiencia
cuales son las
herramientas que
usas

principalmente?

CORPORACION UNIVERSITARIA

UNITEC

43
Digamaos que con todo el auge del comercio electrénico las

gue mas han ayudado y también han aportado como a ese
crecimiento de E-commerce en el pais y en el mundo, han sido
las redes sociales. Las personas se han apalancado en las redes
sociales, MercadoLibre y OLX, que han tenido un crecimiento
exponencial durante esta pandemia. Son herramientas que han
apoyado a las pequefias empresas dando publicidad de sus
productos totalmente gratis, algunas le han reducido el tema
del gasto de pauta para que estas empresas se den a conocer y
pues tengan un crecimiento mas grande frente a los afios
anteriores donde no tenian un uso o para usar las herramientas
porque era bastante costoso pautar. Entonces pienso que
también han sido aliados en las redes sociales como Facebook,
Instagram. Ha sido de gran ayuda para sus pequefias empresas
gue quieren vender sus productos que de pronto no tenian
como esas herramientas a la mano o que no sabian como
usarlas. Entonces también la Camara de Comercio ha ayudado
mucho a estas pequefias empresas a capacitarlas en el uso de
estas nuevas tecnologias y ha sido vitales para el crecimiento
de comercio electrénico de estas pequefias empresas.

Durante la pandemia y pues ya en el trabajo en el que estoy
usamos herramientas como Teams, Miro, Monday para llevar
un seguimiento y una comunicacién mas efectiva con los
equipos de trabajo. Poder hacer mapas y procesos de manera
didactica que nos permita seguir como si estuviéramos en
trabajo presencial, pero de una manera virtual mas comoda y

creativa para los equipos de trabajo. Entonces trabajo con



E-commerce. Un
mercado en

potencia

¢ Como ves el
mercado
colombiano?
¢;Como lo

consideras?
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Teams, Miro, Monday y ahorita también hay compafiias que

trabajan con Meet, Skype, que son herramientas
fundamentales para el trabajo remoto durante la pandemia.
Bueno el mercado colombiano, de acuerdo con los estudios
gue se han generado en el 2022 se estima un crecimiento del
16% del uso de comercio electrénico. En el 2020 creci6 un
11% apenas empezd la pandemia. Entonces creo que esta muy
bien posicionado, esta en auge, en crecimiento. En empresas
como Mercado Libre y OLX, la gente se ha apalancado
mucho para vender sus productos, creo que es el momento
ideal para que todas las empresas migren al comercio
electrénico a vender sus productos desde ahi, sabiendo que no
es tan necesario siempre tener una tienda fisica, si no con un
buen servicio, logistica y el buen manejo de las herramientas
pueden llegar a vender mucho, a parte que también permite no
solo llegar a un lugar especifico, ni una ciudad en especifico,
si no que pueden ampliar en territorio por que los van a
empezar a conocer en mas lugares del mundo, creo que esta
teniendo ahorita un auge muy bueno. Bancolombia también
reporto pues que han crecido muchos los clientes que han
comprado a través de las plataformas, entonces la gente esta
recibiendo muy bien el tema de comercio electronico, ya las
personas pagan y no dudan como en esos canales de pago
frente a las empresas, asi como lo hacian anteriormente, antes
de la pandemia que la gente dudaba un poco comprar por
Instagram o por Facebook o por cualquier pagina que

encontraban por la web; siento que la gente aqui en Colombia



E-commerce.
Nuevos usos de

plataformas

E-commerce.

Sociedad digital

¢Cuales crees que
son las categorias
mas rentables en
este nuevo modelo

de negocios?

¢ Crees que estas
nuevas tecnologias,
nos han llevado a
nuevos habitos?

¢Ves algunos
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lo ha sabido aprovechar y los comerciantes también han

sabido aprovechar el momento vendiendo productos de toda
clase. No hay ninguna distincidn, si no siempre han empezado
a vender todos los productos y le estan sacando jugo a todas
estas herramientas.

Las categorias que han crecido obviamente han sido la compra
de alimentos por diversos canales, como plataformas
domicilios, Rappi y también el tema de retail, la gente empez6
a comprar mucha mas ropa por las paginas; también el sector
salud se ha visto beneficiado en este momento pues porque la
gente ha tenido que recurrir a estos temas de uso de
plataformas digitales para poder entablar esa relacion con su
médico, son las que mas han crecido. Igual han crecido
durante el afio en toda Latinoamérica de manera exponencial,
pero sin duda alguna las que mas ha tenido un crecimiento
muy réapido fueron las plataformas de comida. En el sector
salud también con las droguerias le ha sido muy bien con ese
tema de comercio electronico, se dispararon obviamente las
ventas pues porque las personas como no pueden salir piden
todo por internet. Esas son las categorias que mas han crecido:
retail, salud y domicilios.

No creo que sea tanto como un obstaculo, porque pienso que
también a las personas les facilita la vida, les acorta un poco
también el tema de ir a desplazarse a un lugar a ir a comprar
algo, teniéndolo tan facil a un solo clic. Casi que puede
conseguir todo lo que necesita y lo mismo que hay en una

tienda fisica. Entonces creo que le aporta un montén a la



Artesanias

obstéculos para la
sociedad, el hecho
de comenzar a usar
solo estas

herramientas?

¢Consideras que
estas tecnologias
pueden ayudar a los
artesanos, o
viceversa a

perjudicarlos?
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sociedad este tipo de compras disminuye tiempos, también

uno hace las compras mas tranquilas, lo puede hacer a
cualquier hora, no tiene que esperar a que algo este abierto,
€omo nos pasa en la parte presencial que tenemos que esperar
a que una tienda fisica este abierta para ir a adquirir el
producto. Aqui a cualquier hora, en cualquier momento, en
cualquier ciudad donde estés puedas comprar lo que td quieras
y te va a llegar a la puerta de tu casa. Entonces no creo que sea
un obstaculo, pienso que lo Unico que puede afectar es en el
tema de relaciones de personas, pues que les gustaba salir a
comprar mucho de manera presencial, pero creo que es una
oportunidad para que tengan las cosas de una manera méas
rapida. Entonces pienso que si aporta y aporta al desarrollo del
pais también y aporta mucho a las pequefias empresas, que
realmente yo también creo que han beneficiado mucho, esas
empresas gque no se conocian y que ahora las personas las
estan conociendo vy les estdn comprando y aportan al
crecimiento del pais.

No, yo creo que ahora las personas estan muy apegadas a
consumir cosas que los lleven a sus raices. Entonces creo y he
visto que en varias redes sociales han empezado los artesanos
a vender sus productos y también ayuda a que muchas
personas de otros paises los vean. Y a la gente también le
gusta sentir esa cultura de Colombia en sus paises y que se las
puedan llevar. Entonces es una oportunidad para que los
artesanos empiecen a vender por estos canales si crean un

buen branding, si tienen una buena imagen de marca, si



CORPORACION UNIVERSITARIA

UNITEC

47
construyen una marca desde lo colombiano, creo que es muy

granador, el hecho es saberlo usar, tener una pagina de
comercio electrénico muy bien montada para que todos los
procesos sean mas rapido o un Instagram también donde
puedan mostrar y vender sus productos de manera eficiente.
También el tema del servicio al cliente es muy importante en
este momento. Pero creo que si los artesanos lo saben explotar
y saben explotar esas herramientas sus negocios van a crecer
maés rapido, porque a la gente si le gusta comprar cosas
colombianas y productos hechos a mano. Ultimamente hemos
visto que en las empresas que venden todo el tema de
mochilas WayUu, las estdn vendiendo muy bien por
Instagram. La pauta esta creciendo casi en un 60%, la pauta de
estos elementos. También la joyeria artesanal esta creciendo
mucho, entonces pienso que si las personas saben como
construir marca desde lo colombiano y saben expresarlo de
cémo quieren venderlo al mundo, las tecnologias de la
informacion les van a ayudar un montén y el comercio
electrénico va a crecer mucho. Siempre que si se va a hacer
desde lo artesanal lo hagan desde las raices, de donde viene el
producto, como esté fabricado el producto, porque eso llama
mucho la atencion a las personas que lo van a comprar. Ver
ese trabajo detras del tema también de precio, creo que
también se debe manejar de manera correcta, porque a veces
cuando son artesanias también como que se sube el precio,
pero también contar esa historia detras del producto de porque

el precio puede ser tan costoso, tan elevado, pero mostrando el



Futuro digital

¢Cémo te imaginas
que puede ser el
comercio
electronico de aqui
a unos 5/10 afios,
crees que va a
haber unas nuevas
tendencias en
cuanto a comercio,
en cuanto a la
forma de comprar?
¢Cuéles crees que
puede ser ese futuro

en las tecnologias?
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detras de las personas que lo hacen. Creo que cualquier

producto no importa si es un mueble, o una lampara, o un
cuadro, mostrando ese trabajo detras, siempre la gente lo va a
consumir. Entonces considero que es el momento para todas
las personas que se quieran migrar al comercio electrénico, sin
importar el tipo de producto que tengan, si lo hacen de manera
correcta van a tener ganancias.

Si Considero que, ya con la pandemia todas las personas nos
dimos cuenta que es como la forma mas facil y rapida de
obtener las cosas, no tenemos que lidiar con tantas cosas a la
hora de adquirir un producto, si queremos cambiarlo, si
queremos obtener un descuento lo podemos obtener casi de
inmediato en las plataformas, entonces creo que ya de aqui a
partir de esta pandemia, a 10 afios en adelante, este es el
futuro totalmente, las empresas estan manejando y trabajando
con datos de las personas para tener una mejor prediccion de
lo que necesitan las personas, entonces ya para comprar va a
hacer muy instantaneo, porque van a lanzarte publicidad de lo
gue realmente quieres y pues eso también llama la atencién al
consumidor, pues de una vez lo va a obtener. Entonces creo
que va a hacer como, ya no vamos a extrafiar tanto lo
presencial, de ir a comprar un producto, si no que siempre
vamaos a querer recurrir a un computador o a un celular para
hacer la compra. No creo que la gente ahorita vaya a dejar de
comprar por internet, porque vio lo facil que es, vio lo rapido
y la buena calidad que se entrega en los productos. Entonces

Creo que va a crecer un monton, lo que te decia ahorita, pues



¢Quisiera agregar

algo adicional al

tema digital, de
Futuro digital

pronto ventajas,

desventajas que

veas en un futuro?
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ya se hizo un crecimiento casi del 16% del comercio

electrénico en Colombia respecto al afio anterior, desde que
empezo6 la pandemia, entonces pues va a seguir obviamente
creciendo, en auge y porque también van a haber mas
personas conectadas en el mundo adquiriendo productos desde
otras partes, no importa el pais, saben que siempre les va a
llegar un producto, entonces la gente no va a dejar de comprar
por Internet.

No, pues realmente las ventajas son todas. O sea, no hay cosas
malas, el tema de comercio electronico, solamente, asegurarse
de que estemos comprando por una pagina que tenga su sello
de seguridad, verificar que todas las marcas si sean reales y
pues hacerles también un seguimiento. Creo que una
desventaja que les ha costado a las empresas es el servicio al
cliente y de logistica, pero siento que mientras va avanzado el
tiempo, las empresas van afianzando esa parte y el producto
va llegando de manera més rapida. Entonces creo que con esa
desventaja se puede convertir en una ventaja porque ya
después ya la mercancia va a llegar de manera mas rapida a
los consumidores y va a hacer que crezca este tipo de
comercio electronico. Entonces no creo que haya como tal una

desventaja.

Analisis Cualitativo por categoria de la entrevista de Marketing Digital
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TIC: De acuerdo con la entrevista, desde el inicio de la pandemia se vio una mayor

velocidad y compromiso de parte de las TIC al ayudar a potencializar el comercio
electronico inicialmente a través de las redes sociales como Facebook, Instagram y en las
paginas web, generando asi para las empresas pequefias y medianas mayor participacion
en el mercado frente a las empresas méas grandes. Con las Tecnologias de la Informacién
y de las Comunicaciones existen mas herramientas que permiten trabajar de manera
virtual como si fuera presencial, programas como Teams, Miro, Skype, Monday se
convierten en activos digitales fundamentales para el trabajo remoto, dando asi paso a un
nuevo modelo de trabajo en equipo.

E-commerce: Segln la fuente de la investigacion, plataformas como Mercado Libre y
OLX se convierten en los principales vehiculos para los emprendedores, ya que estas
compafiias ofrecen la oportunidad de vender productos de manera mas eficientes y de
manera mas segura, creando asi confianza en el consumidor y disminuyendo las barreras
de las compras digitales. Adicional existen otros apoyos como la Cdmara de Comercio de
Bogota al ofrecer capacitaciones en las nuevas Tecnologias Digitales para aquellas
empresas / emprendedores que lo deseen. Asi mismo las personas han tenido méas
confianza para pagar en linea y se ha sabido aprovechar muy bien esta oportunidad.
Durante la pandemia se ha evidenciado un crecimiento en las categorias de alimentos,
también el sector salud y retail en cuanto a compra de ropa.

Artesanias: Existe una gran oportunidad para conectar con las raices de lo colombiano.
Mas personas buscan productos para identificarse, siendo una gran ventaja para el gremio
artesanal. De acuerdo con la entrevista si se construye marca desde lo local, a través de

una marca diferencial, con una plataforma sélida, segura y apoyado en las redes de valor,
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se puede comercializar a gran escala los productos artesanales. Lo que permite preparar

una oferta de valor consecuente con los productos locales para ofrecerse a un mercado
internacional. Contar historias que generen un vinculo con la audiencia, en donde se
cuente el trasfondo del producto, quien lo crea, porque se crea, con que materiales se crea
son algunos de los temas que el publico apreciaria y seria el diferencial mas valorado,
creando marca y posicionamiento.

Futuro digital: Las Tecnologias digitales han llegado para quedarse. En este tiempo se
ha visto una gran estabilidad digital, fomentando en el consumidor mayor tranquilidad a
la hora de comprar; evitando desplazamientos, filas, tiempos, trancones, entre otros;
permitiendo hacer una compra a la distancia de solo un clic sin importar lugar y hora. La
entrevistada concuerda que las TIC son una herramienta que hace la vida mas facil a las
personas en cuanto a compra de productos, aportando mas calidad y bienestar, ain mas
en tiempos de pandemia. Mas empresas se suman a la era digital, a crear mas activos
digitales y a hacer un mayor analisis de la data del consumidor, haciendo proyecciones de
ventas basadas en la informacion y en un conocimiento de las necesidades mas acertado.
El 16% de crecimiento en ventas afianza esta idea, y cada vez mas personas desde
cualquier lugar y a cualquier hora podran hacer sus compras en tiendas virtuales en

cualquier momento y lugar.



Entrevista Especialista en Arte

Tabla 2. Artesanias

Categoria

TIC. Tecnologias

de la informacion

TIC. Canal e-
commerce para

empresas

TIC.
Herramientas en
la nueva

actualidad

Pregunta
¢ Qué beneficios
consideras que las
TIC le aportan a la
comunidad? ;Son
vitales en la
sociedad y hoy en
dias mas con la
pandemia?
¢ Cuales consideran
que son las
herramientas que
ayudan a estas
empresas en la
comunicacion?
¢En tu experiencia
cuales son las
herramientas que
usas

principalmente?
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Respuesta

Si. Cada vez es mas lo tecnoldgico es un camino para
visualizar nuestro trabajo, mas en época de pandemia, que
obviamente se acab6 un poco el voz a voz y mostrarle a la
gente, entonces cada vez mas el Internet y lo virtual es la

vitrina que se necesita.

Yo creo que las redes mas conocidas es Facebook. Por
ejemplo, en el caso mio, el que quiera hablar sobre lo que
hace, eso también ha creado mucho publico, mucha difusion,
0 sea canales en los que la gente muestra el proceso de su
trabajo y como lo hace y lo expone, eso creo que ha sido una

herramienta muy buena para las empresas.

Yo utilizo el canal (YouTube), primero pues obviamente todo
el trabajo manual, hacer las pinturas, mejorarlas, como si
estuvieran listas para el ojo. El segundo paso es mostrarlas,
hago videos sobre cada pintura, hago un video en YouTube,
luego promociono el video en las redes, sobre todo en

Facebook y en Instagram. Ya lo siguiente es crear



E-commerce. Un
mercado en

potencia

E-commerce.
Nuevos usos de

plataformas

¢ Como ves el
mercado
colombiano?
¢;Como lo

consideras?

¢ Cuales crees que
son las categorias

mas rentables en
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comunidades, buscar grupos donde este tema pueda interesar y

esperar porque pues igual eso requiere tiempo también. Uso
mucho el collage, las aplicaciones de Collage, donde puedes
colocar varias imagenes al tiempo, puedes jugar con las
imagenes. Pinterest ya es como para el que tiene un negocio
ya mas establecido, mas mavil, en este caso no soy yo, porque
estoy empezando y abriéndome a publicos, pero si es como ir
rastreando esas redes para saber que va saliendo.

El comercio electrénico en el pais veo que hasta ahora esta
naciendo, por lo menos tengo unos colegas, unos amigos que
estan tratando de abrir por WhatsApp, una posibilidad para
que yo venda las imégenes. Pero eso es gente que primero se
esta entrenando en vender comida, son aplicaciones que estan
saliendo mucho que es para el mercado de la comida y que se
esta implementado para luego este tipo de productos
(artesanias), pero pues lleva tiempo, creo que no hay una
cultura todavia de que el arte cualquier que sea su
manifestacion, sea artesanal u oficial tenga movimiento por
Internet. Sobre todo, el concepto; porque si ya es ropa, mas
practica se venden, pero el concepto de que me meto por
Internet y consigo arte, apenas estd empezando a nacer esa
idea.

Todo lo que es la vida basica, la comida hay cada vez méas
aplicaciones, el maquillaje, la ropa, todo lo que es la
subsistencia y cuidado personal. Pero pues obviamente
también es un momento en donde todo el mundo, pues por la

situacion econdmica, y es como voy a ver que cuadrito me



E-commerce.

Sociedad digital

Artesanias

este nuevo modelo

de negocios?

¢ Crees que estas
nuevas tecnologias,
nos han llevado a
nuevos habitos?
¢Ves algunos
obstaculos para la
sociedad, el hecho
de comenzar a usar
solo estas

herramientas?

¢Consideras que
estas tecnologias
pueden ayudar a los
artesanos, o
viceversa a

perjudicarlos?
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compro, 0 que artesania extraiia, no es tampoco el momento,

es un publico mas dificil de encontrar. Se requiere mas
profundizacidn porque es gente que quiera sacar minimo, por
ejemplo, lo minimo que yo vendo son $50.000, entonces
suena poco, pero pues no los tiene todo el mundo, nadie los va
a sacar para colgar algo en la pared, entonces también es un

reto.

Si, pues lo que la vida nos ha traido y yo creo que, en esta
época de no haber sido por lo virtual, hubiera sido peor la
nocion del encierro, de soledad, pero pues faltara ver qué pasa
con todo eso que era personal, sobre todo el arte que eso
también era parte de que lo vendo y que te muestro y te lo
explico y eso se pierde mucho con lo virtual. Entonces si es
algo bueno, pero es algo que esta hasta ahora cogiendo
camino, entonces es lo que es, no es ni bueno ni malo, sino

que es algo que esté& naciendo, yo lo veo asi.

Los pueden ayudar, pero hay que ser muy pacientes, porque
no es algo que pase de un dia para otro. Se requiere doble
trabajo, porque tras de que la labor del artesano es que hace
algo a mano ya de por si es algo demandante, comprar sus
propios materiales, sacar su tiempo, hacer con las manos
todavia es el reto de formarse en lo virtual. Porque si le sacas
una mala foto al trabajo, pues ti mismo te haces el “jara quiri”

si sacas una mala foto. Dejaste hermoso el trabajo, pero una



Futuro digital

¢Cémo te imaginas
que puede ser el
comercio
electrénico de aqui
a unos 5/10 afios,
crees que va a
haber unas nuevas
tendencias en
cuanto a comercio,
en cuanto a la

forma de comprar?
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mala foto lo destruye, es un reto, es de verdad volverse

experto en todo lo que es embellecer la imagen, con la foto,
aprender a usar esas aplicaciones, y sobre todo muy
disciplinado. Mejor dicho, Falabella, las grandes marcas,
venden de hecho vender arte, ellos tienen sus plataformas y
uno siendo alguien que trabaja solo lo que mas tiene que ser es
disciplinado, porque lo que gana en el asunto de la artesania
virtual es como que la repeticién, la repeticién, que se
distinga, que es algo de verdad, que es algo serio y no que a
alguien le dio por hacer un cuadro o0 un 0so 0 un canasto y ya;
simplemente le saco la foto, sino que es algo permanente.

Entonces es més el trabajo, pero pues es el reto.

Implica un cambio de mentalidad porque hay mucha negacion
entorno a eso. La artesania tiene que ser muy pura en los
materiales, en la forma como se vende, entonces es muy voz a
VO0z, pero eso tiene que cambiar, abrirnos mas, ahora lo que
dure esto a futuro lo de la pandemia requiere que el pablico
sea virtual, entonces eso implica volvernos expertos en eso,
pero si creo que en algin punto todo va hacia alla. Entonces si

lo veo crecer y ojala crezca.



¢Quisiera agregar
algo adicional al

tema digital, de

Futuro digital

pronto ventajas,
desventajas que

veas en un futuro?
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Creo que es abrirse a lo virtual, perder el miedo, porque a uno

lo virtual le da miedo, sobre todo cuando hay tanta
competencia de iméagenes, grandes fotografos, grandes
plataformas, pues es obvio que lo de uno asi sea virtual sigue
siendo muy casero, muy manual, pero es perder como ese
miedo, de hacerlo, uno mismo sus trabajos y no importa si a
uno mismo le toca hacer el video en la casa, asi no sea con la
mejor cdmara o las mejores luces, y usar lo que hay sin miedo,
sin esperar que tenga uno que estar en un nivel pleno para ahi
si comenzar, si no ir comenzando, sacar fotos, abrir pagina,
abrir cuentas en Instagram, en Facebook y sobre todo ser muy
constante porque es un camino a largo plazo. Entonces eso es

lo que yo recomendaria a todos los artesanos de este pais.

Anélisis Cualitativo por categoria de la entrevista de Especialista en Arte

TIC: La especialista en arte nos retrata brevemente como ha sido su experiencia de su

trabajo artesanal con las Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones. Iniciando con

sus esfuerzos al realizar su trabajo hecho a mano, entiende que a partir de este momento

debe hacer un mayor esfuerzo para mostrar su trabajo al publico a través de diversas

redes sociales que le permitan abrirse en un mercado poco explorado, creando audiencias

con perfiles acordes a su Core de negocio, haciendo un rastreo de donde cree que se

concentra el publico. Sus esfuerzos se centran en crear videos sobre cada pintura que

realiza, contar una historia detras de su arte y asi generar mayor difusion. Con la
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participacion de un especialista digital, podria unir esfuerzos y conectarse mas en crear

sus artes y ofrecerlos a audiencias adecuadas en el momento mas oportuno.
E-commerce: Segun la fuente, considera que el e-commerce es un nuevo canal que se
encuentra en etapa de descubrimiento en cuanto al sector de artesanias, comparado con
otras categorias de consumo denominado “vida basica” que incluyen alimentacion,
maquillaje y ropa debido a que estos ya estan en un mercado mas maduro; concluyendo
que las artesanias hacen parte de un canal que debe consolidarse y debe abrir
posibilidades a un mercado donde hay que sensibilizar al usuario, educarlo en una cultura
de arte y de esta manera empezar a crecer la categoria en comercio electronico.
Artesanias: Los artesanos pueden migrar a lo digital, pero la especialista en arte es
consciente de que este proceso requiere un desarrollo de un mercado especifico de
artesanias. Ademas de contar con el conocimiento en técnicas de arte deben contar con el
conocimiento del ecosistema digital, en cuanto a contenidos, fotografias, desarrollo de
una pagina web, redes sociales y demas elementos que permitan comercializar sus
productos a través de estos activos digitales. Considera que la disciplina es la base para
lograr un trabajo estable y que genere recordacion de marca. El reto consiste es lograr
permanecer vigentes en tiendas digitales.

Futuro digital: De acuerdo con la fuente, la pandemia ha permitido crear nuevos
modelos de ventas digitales, aunque el sector artesanal falta por ser descubierto, esto
evolucionaria para que exista un modelo de artesano digital, alguien que sea conocedor
de las herramientas digitales. Recalca que lo mas importante es perder el miedo, ese
miedo a lo desconocido, a no saber llegar a un mercado competitivo, ademas de

enfrentarse a empresas retail con una trayectoria internacional; el competir con un
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Falabella, Tugo, Homecenter genera un desosiego, pero no pierden la esperanza para que

sus artesanias, productos creados con materiales Unicos, con ideas originales sean mas
relevantes que aquellas artesanias de manera industrial como lo son empresas
internacionales. Hay que creer y confiar, hay que ser disciplinados y aprender de las
herramientas digitales, porque tiene fe que por aqui se puede abrir un nuevo espacio para

las ventas de artesanos.

Encuestas

- Caracteristicas de la poblacion encuestada (Grafica 1 - 2)

Gréfical

Otro
1%

Masculino

45% .
Femenino

54%

Del 100% de la poblacion encuestada, la mayoria corresponde al género femenino con un
54%, seguido del masculino con el 45% y definido como “otro género” que no se siente
identificado como hombre o mujer con el 1%. La mayoria de los encuestados esta en edades
entre 18 y 25 afios con una participacion del 26%, una muestra que se concluye que son personas
que estan iniciando una vida profesional, con un trabajo estable y empiezan a pensar en su

independencia. Seguido con un 22% de la muestra se encuentras las edades entre 26 a 30 afios,
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una parte de la poblacion que puede estar en proceso de un trabajo estable, personas

independientes econdmicamente y que ya cuentan con un poder adquisitivo que les permite
realizar compras para su propio bienestar. Seguida la muestra esta representada con un 18% por
edades entre 31 a 35 afios, con caracteristicas similares a la anterior muestra sumado a que estos
pueden estar planeando o ya viven de manera independiente. Seguido por edades entre 36 a 40
afios con una representacion del 9%, parte de la poblacidn que ya se encuentra mas estable y
cuentan con su propia vivienda; seguido con el 7% personas entre 46 a 50 y finalmente de

manera equitativa con un 6%, estan las personas entre 41 a 45, 51 a 55 y més de 56 afos.

Gréfica 2
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Lo anterior demuestra que la gran mayoria de encuestados ya cuenta con poder
adquisitivo para realizar sus propias compras, asi como decision sobre sus espacios para hacer
cualquier tipo de decoracion o modificacion de sus espacios. Adicionalmente una muestra que
comprende el modelo de compras digitales.

- Preferencia de compras por internet (Grafica 3 - 4)
Haciendo énfasis si las personas han realizado compras por internet, se hizo la pregunta

¢ Prefiere comprar de forma presencial o digital? Respondiendo que de manera digital un 59%
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con 220 personas y de manera presencial con un 41% correspondiente a 151 personas.

Consideramos que hoy més que todo por la pandemia la manera de compras ha migrado a lo
digital, ya que la manera de adquirir productos / servicios ha evolucionado a esta manera de

comercio.

Gréfica 3

151; 41%
= Forma digital

= Forma presencial
220; 59%

Encontramos también en las respuestas en la pregunta sobre porque no realizan compras
de forma digital, donde la principal razén es que prefieren seguir teniendo contacto directo /
presencial con el comercio; seguido por una falta de intereses en realizar compras digitales y la
siguiente razon que compete directamente a los ecosistemas digitales es la desconfianza en los
métodos de pago, seguido por querer tener un contacto directo con lo que desean comprar, asi
como el desconocimiento o falta de informacion suficiente sobre el producto / servicio y como
otro factor relevante a la hora de realizar una compra virtual es la desconfianza en colocar los

datos en internet.
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Gréfica 4
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- Compras uso, frecuencias y facilidad del Internet (Gréfica5 - 6 - 7)

Se evidencia que las personas realizan compras por internet con una periodicidad
mensual, representada por 134 personas, seguido por compras semanales con 79 personas, y 49%
considera solo comprar en épocas de rebajas y 43 personas afirman comprar trimestralmente, 21
personas cada semestre y de manera anual solo 22 personas. Solo pocas personas realizan

compras de extrema necesidad, segun necesidad o0 muy ocasionales. De esta manera se concluye



CORPORACION UNIVERSITARIA

UNITEC

62
que las personas cada vez realizan compras digitales de forma concurrente, prevaleciendo

compras mensuales, seguidas por las compras semanales.
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Cuando a los encuestados se les pregunto sobre la percepcion de compras por internet, en
cuanto a los procesos de compra, la mayor parte de los encuestados considera que el proceso es
“Facil” con una muestra de 156 personas, seguido del proceso catalogado como “Muy facil” con
137 respuestas y “Complicado” con 38 encuestados y “Muy complicado” solo 4. Lo que refleja
que cada vez las paginas de comercio electronico tienen en cuenta la navegacion del usuario en
la interfaz creada para que el proceso de compra sea sencillo y cada persona se encuentre en la

capacidad de hacer una compra digital.
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Gréfica 6
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Como una pregunta de seleccion multiple, se indago acerca de las principales categorias
de compray los hallazgos arrojan que las compras se inclinan hacia aparatos electronicos como:
Computadores, celulares, caAmaras, videos juegos, una categoria que sobresale por muy encima;
la siguiente categoria corresponde a domicilios de comida, seguida por la categoria de regalos y
posterior la compra de electrodomésticos. La categoria de artesanias y decoracion para el hogar
cobran una importante relevancia dentro de las compras por internet, analizando que puede ser
una oportunidad para explorar y ocupar mayor territorio en los factores para realizar compras

digitales.

Gréafica7
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- Apoyo sector Artesanal en activos digitales (Grafica 8)
Existe gran aceptacion de los encuestados cuando se les pregunto si estarian dispuestos a

apoyar al gremio artesanal realizando una compra a través de un activo digital. EI 89% de los
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encuestados respondieron que “Si” una respuesta afirmativa completamente, mientas que un 11%

respondié que “Tal vez” apoyarian, generando asi un panorama optimista para el sector artesanal
a la hora de una migracion a los ecosistemas digitales. También se evidencia que ninguna
persona respondié que “No” lo que significa que estarian dispuestos a apoyar a los artesanos.
Consideramos que existe una gran oportunidad, siempre y cuando se tengan presente la forma de
comunicar, para ser percibidos como una gran oportunidad y generadores de valor hacia los

consumidores.

Gréfica 8
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- Consideraciones para el sector Artesanal en ecosistemas digitales (Gréfica 9 - 10)

Gréfica 9
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Los resultados obtenidos de seleccion multiple generada sobre el tipo de artesanias que les
gustaria comprar en un ecosistema digital, la mayoria de las respuestas estan enfocadas en
productos de decoracion para el hogar / oficina, seguido por artesanias tradicionales y artesanias
indigenas como complemento. Las siguientes preferencias son de tipo de iluminacién, pinturas y
mobiliario para el hogar.

Con este analisis de informacion se puede determinar que hay diversas categorias de
productos que los consumidores pueden demandar si se ofrecen de manera adecuada y en el
momento adecuado, dando asi una gran oportunidad a los artesanos de comercializar los

productos a través de una pagina de comercio electrénico.
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Gréfica 10
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Basado en las selecciones de los encuestados en una pregunta de seleccion mdltiple, en
cuanto a lo que mas se valora al momento de comprar un producto artesanal, la calidad con 210
votos es el principal factor decisivo, seguido por el disefio con 194 y en tercera posicion el precio
con 152 votos. Lo que representa que atributos que aportan valor al producto son mas
representativos que el mismo precio; factores de valor resultan més relevantes que el mismo
precio. Otros factores para tener en cuenta son la utilidad del producto, la exclusividad, lo
novedosos que puede resultar ser y los materiales con que se crean los productos. Se concluye
que los factores relevantes para la seleccién del producto van en sinergia con los contenidos que
se creen sobre estos; creando imagenes de calidad, tipo lifestyle, descripcion detallada del

producto y usos y necesidades cubiertas por los productos.
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- Consideraciones claves a la hora de comprar por internet (Gréafica 11)

Gréfica 11
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Como se evidencia en la pregunta de seleccién multiple realizada a los encuestados sobre
los factores decisivos para realizar una compra por internet, se encontrd de primera eleccion con
un 22% de participacion que la informacion detallada de los productos es determinante para
comprar, por lo que se espera que las imagenes sean de alta resolucion, de calidad y
complementando un contenido relevante y beneficioso para el consumidor. El segundo factor de
toma de decision con un 19% es la seguridad que proporciona un sitio, se espera gque cuente con
los elementos de seguridad para realizar compras efectivas. En tercera posicion se encuentra la
usabilidad del sitio con un 16% de participacion, el desarrollo de una pagina web facil de
navegar, clara, entendible y donde los procesos de compra sean agiles y rapidos; la usabilidad se

convierte en un factor indispensable para un e-commerce exitoso. El Servicio al Cliente con una
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participacion del 13%, es otro factor decisivo para la compra, por lo que generar un espacio para

brindar ayuda, asesoria y soporte en las compras en vital para un E-commerce. Las diferentes
modalidades de pago y envios en tiempo récord representan el 11% a la hora de comprar por
internet, aunque son indispensables para realizar una compra, no son determinantes para el
consumidor; y como ultimo factor para realizar una compra es el disefio del sitio con una
participacion del 8%. De esta manera se concluyen las preguntas realizadas a los encuestados,
haciendo énfasis en que el publico busca productos de calidad, que las imagenes y el contenido
lo refuercen, que en cuanto a la seguridad del sitio se cumplan con los estandares exigidos; que el
cliente encuentre siempre la opcién de servicio al cliente y que asi el disefio, envios en tiempo
récord y pasarelas de pago sean factores decisivos, se deben contar con estas herramientas para

brindar la mejor experiencia de servicio al cliente.

Conclusiones

El comercio electrénico en la tltima década se ha convertido en la herramienta ideal para
grandes, medianas y pequefias empresas. Asi mismo se convirtié en un aliado cercano y
confiables para los consumidores al momento de compra. El e-commerce continta proyectando
grandes cambios en el ecosistema digital, ofrece nuevas experiencias al usuario en cuanto a la
usabilidad y navegabilidad de un sitio web, en ofrecer procesos més agiles y seguros a la hora de
compra, en brindar informacion de valor que finalmente se traducen en actividades enfocadas al
usuario, lo que permite una toma de decision mas acertada al momento de compra. Estos factores
llevaron a desarrollar nuevas maneras de comercializacion, diferente al modelo tradicional de las

ultimas décadas, y en respuesta ha generado mayor empleo al desarrollar posiciones de trabajo
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enfocados solo en crear experiencias al momento de realizar una compra a través del comercio

electrénico.

Para un desarrollo 6ptimo de un comercio electronico, es indispensable contar con un
Servicio al cliente optimo, que permita al usuario contar con un aliado para sus procesos de
adquisicidn, asi como el proceso anterior y posterior a este. Las estrategias que de aqui surjan,
deben estar enfocadas en proceso de fidelizacion de clientes que permitan mejorar la eficiencia
en los procesos de compra y generen mejores experiencias. Asi como el proceso de Logisticay
envio de productos, debe ser considera como un factor determinante y de éxito para completar
una experiencia al usuario de calidad, beneficiando a largo plazo a la compafiia que realice estos
procesos ya que brindara mayor confianza y seguridad para realizar una recompra en un futuro.

Actualmente el consumidor se convierte en el eje central en un proceso de comercio
electrdnico, al ser este individuo quien investiga a profundidad sobre el producto o servicio a
adquirir, mucho antes de hacer la compra. La informacion es adquirida a través de varias fuentes
veridicas y de confianza; por lo que actividades que permitan anticiparse a una toma de decision,
cobran mayor relevancia como los son el conocimiento de tendencias, gustos, preferencias,
habitos de compra, estacionalidades, tiempos de consumo y la clave se centra en la comunicacion
asertiva y oportuna.

Diversas compafiias multinacionales que cuentan con un equipo de planeacion y
desarrollo de proyectos adelantaron una iniciativa que permitié a varios emprendedores hacer
uso de sus herramientas para la comercializacion de productos o servicios. Esta idea surge a raiz
de un mercado volatil y en constante cambio, que esta a la esperar de nuevas ideas, de cambios y

de un consumo responsable con el ciudadano y el medio ambiente. La apertura de estas
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iniciativas ayudoé a varios emprendedores a crecer sus ventas, a crear mayores comunidades que

se conectan con su filosofia de negocio y sus valores corporativos.

La participacion de empresas de diversos sectores de la economia, apuestan por un
camino mas digital y ain mas en medio de la coyuntura actual que se ha vivido en todo el
planeta en términos de la pandemia causada a raiz del COVID-19. Una pandemia que se resume
en la aceleracion a ecosistemas digitales, provocando que méas empresas, emprendedores y
consumidores prefieran hacer transacciones a través del comercio electronico. El modelo de
comercializacion digital aporta a la comunidad grandes beneficios como realizar compras desde
cualquier espacio y momento, de manera tranquila y segura, sabiendo que su compra va a llegar
hasta la puerta de su casa si asi lo desea.

Diferentes sectores de la economia empiezan a crear un mercado digital rentable y
perdurable a lo largo del tiempo; mientras que para un mercado que adn esta por explorar como
son las artesanias, se evidencia una oportunidad; visto desde un acompafiamiento y apoyo a un
gremio que desconoce ain herramientas digitales, lo que no le ha permitido crear una apuesta
efectiva y segura en el comercio electronico. Es aqui como Siete Artesanos, puede hacer un
aporte a través de un modelo e-commerce sostenible, dando un impulso a la reactivacion
artesanal a través de ecosistemas digitales.

Las artesanias locales abren paso a un sinfin de oportunidades por explorar, imaginado y
creado desde las raices y ancestros artesanales, donde el producto local sea la estrella, en donde
se narren sus procesos de elaboracion, materiales de fabricacion, su representacion, su
significado y la historia detrés de cada articulo creado se convierten en factores que crean un
gran diferencial a la hora de adquirir un producto de decoracion. La tendencia en consumo refleja

un gusto por lo nuestro, lo que se puede traducir en la preferencia de adquirir bienes y servicios
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colombianos que manifieste la cultura local. Por esto es importante centrar los esfuerzos de
comunicacion y branding en una marca autoctona, una marca con sentido de patria, una marca
que valora el conocimiento, el arte y la creatividad de una cultura hecha a mano.

De esta manera, Siete Artesanos, nace como una respuesta a las necesidades del artesano
local, al apoyarlo con conocimientos técnicos y digitales, al aportarle un espacio para la
comercializacion de sus productos, al ayudarle a crear contenidos que generen valor para el
consumidor, al disefarle espacios comerciales en una pagina web de comercio electrénico, al
capturar sus productos con fotografias de alta calidad y un acompafiamiento constante en donde
se requiere establecer una relacion y conexién con el consumidor, para asi poder Despertar la

Esencia del hogar.
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Anexo 1. Mapeo

Comercializacion de productos artesanales a traves de una estrategia digital

Desarrollar un e-commerce que permita generar una promocion y comunicacion acertada
para lograr generar transacciones entre el consumidor final y los productos artesanales.

Factor social
Consumos de habito,
Tendencias de consumao

Consumidores entre 18 y 40 afos, de NSE 3-4-5 de |a ciudad de Bogota. ¥ tambien
2| gremio artesanal ubicado en Bogota.

El fin de la investigacion es ofrecer una herramienta a los artesanos gue no cuentan
con la habilidad y las herramientas para comercializar sus productos a traves del
ecosistema digital y ampliar el mercado objetivo en la ciudad de Bogota inicialmente.

Se va a realizar a traves del mercadeo digital, iniciando con un e-commerce, seguido
del apoyo de redes sociales y demas medios que usen los consumidores potenciales
(e-mail, Whatsfpp, redes sociales)

Fuente: Elaboracion Propia
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The Business Model Canvas
Key Partners & Key Activities 0 Value Propositions ﬁ Customer Relationships . Customer Segments ’
Plataformas digitales en Contacto artesanos. Apoyo al gremio Relaciones estables con los Persona que se dedicanala
donde se pueda Visibilidad de productos artesanal  promoviendo artesanos a traves de produccién de arte, que es
promaocionar los en plataformas digitales. las artesanias a través del incentivos y capacitaciones. comercializado en el canal
productos y en donde los Distribucian de productas. comercio electranico, tradicianal y en la calle.
artesanos tengan la Publicidad digital. para impulsar sus Apoyo social y sostenible

posibilidad de capacitarse.

?
Key Resources ﬂ

Mano de obra (artesanos)
Materiales de construccion
Espacio de almacenamiento

Fotografia de productos,
Contenido. Empaque de
productos.

disefios y creatividades.

para el gremio artesanal.
Innovacion en productos.
Originalidad de disefios.

Productos sociales con el
objetivo de impulsar el
comercio artesanal y
apoyo a cada uno de los
artesanos.

Cost Structure

Channels [ )

Ecosistema d
sociales, pagina web,
Marketplace,
Plataformas e-learning.

al: Redes

Empresas de mensajeria
para entrega de productos.

Personas que les gusta la
decoracion, la moda,
interesados en mejorar
los espacios del hogar.

’ Revenue Streams

6

Canales digitales (inversion en publicidad, comision en Marketplace,
pagina web) para vender los productos y conectar con clientes
potenciales.

Compra de productos de artesanos para comercializar.

Promocionando los productos en un ecosistema digital, vamos a
conectar con clientes que quieran decorar sus hogares. Se realiza
la venta de productos artesanales y los clientes pagan por medios
digitales (PSE, T.C. efectivo a través de Baloto, Efecty o cuentas
bancarias). Se revisa posibilidad de hacer contra entregas.

CONCLUSION:

artesanos y promover la migracian al ecosistema digital.

Promover artesanias conlleva a promocionar la parte social, que sea un eje clave, en donde se busca potencializar a los

CLIENTE: ARTESANO
CLIENTE: CONSUMIDCR

Modelo Canvas

Creacion de herramientas digitales (redes sociales,
Marketplace, e-commerce) para la comercializacion

de productos
2

Gain creators

Mayor exposicion en
canales digitales para
CD promocionar productos

][ —

Apoyo en planes de comunicacion
y acercamiento al cliente
e

-/

cains  Sentirse parte de
la comunidad

Mantener el
arte vivo

Creatividad en disefios V —

 —
O ==

Products e Services

Acompafiamiento
Plataforma de

comercializacion -
Servicio al cliente.

Apertura de
mercados

®

Pains relievers

Creatividad en

comunicacion Capacitaciones

v

~

Jobs-to-be-done

No hay un contacto
cercano con clientes

Encontrar
nuevos
mercados

~

Falta de conocimiento
de herramientas
digitales

A través de diferentes actividades hacia los artesanias en un ecosistema digital, se conectaran artesanos y consumidores para
generar relaciones de valor logrando preservar las raices artesanales y ofreciendo originalidad en la decoracién del hogar.
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Dropshipping
artesanias

Planteamiento del modelo a
través de un activo digital
que permita a los artesanos
seqguir con sus projductos en
fisicos y venderlos de la
manera tradicional al mismo
tiempo que se comercializan
a través de Internet.

Capacitaciones
artesanos

Brindar espacios educativos

para gue el gremio artesanal

aprenda y se capacite sobre

las nuevas tecnologias para

que de esta manera logren
desarrollar sus propios
modelos de ventas por
internet a través de una

péagina web, marketplace vy

redes sociales.
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Acompafiamiento
artesanal

Gestidn de un modelo que
acompane a los artesanos en
sus propias plataformas
digitales. A través de una
agencia digital-artesanal se
potencializara los productos
artesanales en diferentes
activos digitales.

Esquema 4 acciones - RICE

] L =

ELIMINAR REDUCIR INCREMENTAR CREAR
* lLadesconfianza de los + Brecha digital para/con Capacitaciones sobre Mas canales de
artesanos en medios los artesanos. herramientas digitales. comercializacion de
digitales. - Desconocimiento a las Recursos para que productos.
* Concepto tradicionalista plataformas digitales. cuenten con mas Alianzas entre diferentes
de ventas de artesanias - El paradigma que estos activos digitales. artesanos para ofrecer

en puntos fisicos.

productos no se
pueden comprar por
internet porque no se
ven ni se sienten.

Procesos que
permitan una logistica
efectiva y eficiente en
las ventas digitales.

mas artesanias.
Relaciones a largo plazo
con artesanos.
Experiencias de usuario.



Mapa de empatia

Oportunidades para el inicio de las ventas
a traves de medios digitales. Hoy en dia se
ve mas al pubico en la casa y buscan estar
en espacios comodos y buscan opciones
de decoracion en linea.

Sienten que ha llegado el
momento de adaptarse al
cambio y ofrecer sus
productos en canales
digitales. Piensan que es el
nuevo caminoy encuentran
una solucion a su problema.

En Siete Artesanos encontrards productos
hechos a mano para crear decoraciones
estupendas que motiven tu dia a dia.

Entendemos que la decoracién es el alma y
color que da vida a tus espacios.

A través de diferentes maneras de expresion,
queremos crear ambientes Gnicos que nos
llenen de inspiracién y creacién.

Creemos en el talento de los artesanosy en
las miles de formas del arte.

M4s que productos, somos un colectivo que
cultivay crece ideas de insipiracion y diversas
manera de expresion, para decorar espacios
con innovacién y estilos Gnicos.

~
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Como se debe afrontar los cambios.
Capacitaciones, formacion al artesano
para que logren migrar al ecosistema
digital. Se evidencia un apoyo por el
gremio de artesanias de Colombia.

« Unespacio donde pueda ofrecer mis
producto de manera mas rapida,
eficiente y eficaz.

+ Unlugar donde pueda compartir mis
conocimiento, donde pueda ensenar
todo lo que sé, ya que tengo
habilidades que otros quisiera
aprender.

« Unambiente donde poder conocer
mejores formas de realizar mi trabajo.
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Objetivo Principal

Establecer a Siete Artesanos como experto, referente de
confianza y un aliado cercano y amigable en la decoracién
de espacios en Bogota.

Objetivos especificos

Brindar la mayor cantidad de informacién de valor acerca de
los productos ofrecidos.

Crear una comunidad cercana, amigable y confiable sobre la
decoracién de espacios para el hogar.

PROBLEMA

La falta de conocimiento, conciencia e interés del piblico
para crear espacios de decoracién en el hogar.
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Anillos de proximidad

Beneficios de

Intuitivo DeKosas

Frases Lifestyle

inspiracionales

Elementos
decorativos

Las redes sociales cuentan con las herramientas ideales
P : para contar historias inspiradoras y de manera emocional,
g S2 e AEEmeD mostrando un lifestyle de alta calidad, logrando impactar

- . y sensibilizar al consumidor para generar un deseo de

Resultados

Intuitivo DeKosas

User tags Mas informacion

Elementos
decorativos

Tugd Siete Artesanos

El uso de las diferentes técnicas genera interés y provoca
reacciones positivas, incentivando a conocer mas sobre los
productos y dando motivos que llevan a la decisién de compra.
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Oportunidad

La adecuada implementacién de contenidos de valor en los
activos digitales despertara en los usuarios una reaccién
positiva, permitiendo crear una relacién a largo plazo,
cercana y de valor.

Una comunicacién diferencial lograra posicionar a Siete

Artesanos como el companero experto de decoracidon que
brinda las mejores alternativas para la decoracién en ideas,

consejos y proyectos para el hogar.

ARQUETIPOS

“EL DECORADOR"” “EL IMPULSIVO"” “EL HOGARENO"

Persona que busca renovar Amante de compras por Persona que disfruta de los
por gusto y pasion. internet. Se caracteriza por su espacios en la casa y busca
estilo de vida y lo refleja con la estar en perfecta armonia
decoracién. con sus ambientes.




INSIGHT

La categoria de
decoracién se basa en el
uso de activos digitales
para contar historias
inspiradoras logrando
impactar y sensibilizar al
consumidor.
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Desde que estamos mas tiempo en casa, el
hogar ha cobrado mayor importancia, pasando a
ser el centro de nuestra vida y rutinas.

Inspirar, hacer e imaginar espacios al gusto de
cada usuario se convierte en el valor agregado
para conectar y proyectar hogares ideales.

Fotografias de
productos, genera
interés y provoca
reacciones positivas,
incentivando a conocer
mas sobre los productos
y dando motivos que
llevan a la decisién de
compra.

CONECTANDO PUNTOS

Los contenidos de valor
despertara una reaccion
positiva, permitiendo
crear una relacién a largo
plazo, cercana y de valor.
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+ +

+ + Entendemos que la decoracion es el alma y es el color que
da vida a los espacios.

Buscamos crear ambientes tnicos que
inspiren ideas y bienestar.

Creemos en el talento de los artesanos de estad ciudad
y en las miles de formas del arte.

Encontraras el complemento hecho a mano para crear
decoraciones que motiven.

. Tu hogar habla... '

DESPERTAR LA
ESENGIA DEL
HOGAR
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Anexo 5. Desarrollo creativo. Redes sociales. Mockup. Web | Responsive | App

- -[!}wnvi/;vmoi/frw.

HAZ DEL HOGAR
TU MEJOR VERSION
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Ideas y estilos para el
hogar

Encuentra tu inspiracion -

Armoniay color

Mas que arte para tus espacios

g ()
LS 4

ofwau
pigina

SIEIE

Ideas y estilos
para el hogar

Nuevos !
Armoniay ambientes [ innovaciémy

S ———

https://sieteartesanos.com/
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UN ESPACIO _) I
PARA TODOS

Q

SIEYE

ARTESAHOS

&

$150.000 $59.000

$320000 * $780.000

Bl COMPRAR AHORA ) -
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Por intermedio del presente documento en mi calidad de autor o titular de los derechos de
propiedad intelectual de la obra que adjunto, titulada SIETE ARTESANOS. UN MODELO E-
COMMERCE SOSTENIBLE PARA EL GREMIO ARTESANAL. ARTESANIAS
LOCALES PARA UN ECOSISTEMA DIGITAL UNIVERSAL, autorizo a la Corporacion
universitaria Unitec para que utilice en todas sus formas, los derechos patrimoniales de
reproduccion, comunicacion publica, transformacion y distribucion (alquiler, préstamo publico e
importacion) que me corresponden como creador o titular de la obra objeto del presente
documento.

La presente autorizacion se da sin restriccion de tiempo, ni territorio y de manera gratuita. Entiendo
que puedo solicitar a la Corporacion universitaria Unitec retirar mi obra en cualquier momento
tanto de los repositorios como del catalogo si asi lo decido.

La presente autorizacion se otorga de manera no exclusiva, y la misma no implica transferencia de
mis derechos patrimoniales en favor de la Corporacion universitaria Unitec, por lo que podré
utilizar y explotar la obra de la manera que mejor considere. La presente autorizacién no implica
la cesion de los derechos morales y la Corporacidn universitaria Unitec los reconocerd y velara
por el respeto a los mismos.

La presente autorizacion se hace extensiva no solo a las facultades y derechos de uso sobre la obra
en formato o soporte material, sino también para formato electronico, y en general para cualquier
formato conocido o por conocer. Manifiesto que la obra objeto de la presente autorizacion es
original y la realicé sin violar o usurpar derechos de autor de terceros, por lo tanto, la obra es de
mi exclusiva autoria o tengo la titularidad sobre la misma. En caso de presentarse cualquier
reclamacion o por accion por parte de un tercero en cuanto a los derechos de autor sobre la obra
en cuestion asumiré toda la responsabilidad, y saldré en defensa de los derechos aqui autorizados
para todos los efectos la Corporacidn universitaria Unitec actGa como un tercero de buena fe. La
sesion otorgada se ajusta a lo que establece la ley 23 de 1982.

Para constancia de lo expresado anteriormente firmo, como aparece a continuacion.

Firma

Alejandne Packon Mejia

Nombre Arthur Alejandro Pachén Mejia
CC. 1.015.407.311




