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Resumen

Este estudio hace parte de los procesos de investigacion propuesto por el semillero
GEDELCO, adscrito al grupo de investigacion HUNZAHUA de la escuela ECACEN de la
UNAD en Tunja Boyaca. El estudio tiene como tema base el comercio electrénico y marketing
digital, teniendo en cuenta la importancia que éste tiene actualmente para el desarrollo de las
organizaciones que buscan sobrevivir a las condiciones poco favorables e inciertas que presenta
la pandemia del covid-19. EIl objetivo principal es fortalecer los procesos comerciales digitales
(e-commerce) en el sector artesanal de Boyaca, en pro de la mejora en las habilidades
competitivas de los actores econdmicos del sector. Para cumplir con dicho fin se tiene en cuenta
una investigacion profesional de tipo exploratorio y descriptivo, bajo un enfoque mixto que
combina el andlisis cuantitativo con el cualitativo.

Los resultados evidenciaron que las practicas comerciales de los artesanos de Boyaca se
fundamentan en: la elaboracion de cesteria, alfareria, joyas y ruanas. Elaboradas principalmente
para poder subsistir y conservar las tradiciones ancestrales; por tanto, no todos los artesanos
estan legalizados, carecen de una vision empresarial, sus mercados son locales y nacionales y
utilizan especialmente las ferias como medio para promocionar y publicitar sus productos. Sin
embargo, dadas las condiciones actuales son conscientes de lo importante que es incursionar en
el e-commerce y mercado electrénico. Tomando en cuenta la problemaética se ofrece a los
artesanos una capacitacion en comercio electronico y redes sociales y la creacion de una pagina
web que funciona como vitrina comercial o mercado libre.

Palabras claves: artesanos, e-commerce, capacitacion, vitrina comercial, comercio

electronico.
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Abstrac

This study it's part of the investigation proposed by GEDELCO, enrolled in the research
group HUNZAHUA of the ECAEN school in the UNAD, Tunja. The base of this study is e-
commerce and digital marketing, taking into consideration the relevance that this theme has
nowadays in the organizations looking for survival in the actual less favorable and uncertain
conditions due to the COVID-19 pandemic. The main objective is to fortify e-commerce process
in the handcraft sector in Boyaca, improving the competition abilities of the economic actors. To
achieve this goal, consider this research as explorative and descriptive, on a mixed focus
between quantitative and qualitative method.

The results show that artisan practices of handworkers in Boyaca is grounded in: basketry,
pottery, jewelery and ruanas. These are mainly made for the subsisting and conservation of
ancient traditions. Therefore, not every craftsman is legally allowed, they lack of business
vision, their markets are local and national, and they use fairs as a mean for promotion and
publicity of their products. However, due to the actual conditions they are aware of the relevance
of e-commerce and electronic marketing. Taking into account the problematic, a training is
offered to the craftsman on e-commerce, social networking and website building that works as a
Showcase or free market.

Key words: Craftsman, e-commerce, training, showcase
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Introduccion

Este documento presenta un estudio aplicado, mediante el cual el semillero de
investigacion GEDELCO adscrito al grupo de investigacion HUNZAHUA de la escuela
ECACEN de la UNAD en Tunja Boyaca, a traves de sus semilleristas buscan fortalecer los
procesos comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de Boyaca, en pro de la
mejora en las habilidades competitivas de los actores economicos del sector.

El estudio responde a una problematica bajo la cual se ha hecho evidente las falencias que
tienen los artesanos de Boyac4, respecto a las estrategias comerciales aplicadas para dar a
conocer y hacer efectiva la venta de sus productos, sobre todo en aquellas estrategias
relacionadas con el &mbito digital; las cuales son tan necesarias en estos momentos donde los
mercados fisicos de artesanias son casi inexistentes, debido a la pandemia y la cuarentena que
limita la circulacién de las personas a nivel mundial.

La importancia de este estudio se fundamenta en la contribucion directa a uno de los
sectores mas afectados por la pandemia, representado principalmente por familias campesinas
del departamento de Boyaca que ven en la artesania su Unico mecanismo para obtener ingresos y
mantener sus costumbres ancestrales.

Este estudio consta basicamente de cinco capitulos; el primer capitulo refiere a los
antecedentes del proyecto que encierra la propuesta inicial, en la cual se hace énfasis en la
problematica de investigacion; la justificacion o razones que dieron origen al estudio; los
objetivos propuestos que son la base de desarrollo; los marcos de referencia histérico,

investigativo, tedrico, conceptual, legal y geografico; asi como el disefio metodolégico en donde



se expresa el tipo, enfoque, nivel y disefio de la investigacion, al igual que las herramientas de
recoleccion de la informacidn, técnica de andlisis, poblacion e hipotesis.

El segundo capitulo presenta el proyecto acorde con la Metodologia General Ajustada
MGA, la cual enfatiza en la identificacion del problema o necesidad y la preparacion de la
alternativa de solucion.

El tercer capitulo expone los resultados de las alternativas de solucidn propuesta por las
investigadoras para enfrentar la problematica; las cuales son basicamente: 1) capacitacion en
comercio electronico y redes sociales y 2) creacion de una vitrina comercial digital para los
artesanos de Boyac4, consistente en una pagina web. También se cuenta con una encuesta de
satisfaccion de las alternativas propuestas, desde la perspectiva de los artesanos que fueron
beneficiados.

En los capitulos cuatro y cinco, las investigadoras exponen las conclusiones y
recomendaciones, estas obedecen a la experiencia investigativa y el logro de los objetivos
propuestos; dejando claro agquellos aspectos relevantes que deben considerarse en esta y las
posibles investigaciones que se desarrollan a través de los grupos y semilleros de investigacion

como es el caso de GEDELCO.

17
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1. Antecedentes del proyecto

1.1  Problema de investigacion.

1.1.1 Descripcion del problema.

La problematica base de esta investigacion aplicada se fundamenta esencialmente en las
limitaciones que tienen los procesos comerciales en el sector artesanal en Colombia y Boyacd; de
esta forma, el abordaje se hace mediante la descripcion de los sintomas, las causas y las
consecuencias que ha traido este problema para el desarrollo del sector. Para comprender el
contexto es preciso asentir que la artesania es una expresion cultural, nacional y diversa, que
evidencia las costumbres e historia del pais, las cuales se materializan en oficios como la
cesteria, la tejeduria, la carpinteria y la ceramica o alfareria, entre otros.

El sector artesanal colombiano esta compuesto principalmente por personas naturales o
pequefias empresas operadas por pobladores locales de las diferentes regiones rurales del pais,
los cuales ejercen la artesania como una herencia cultural que han adquirido de sus ancestros, de
esta manera las practicas son en su mayoria empiricas y los operadores son campesinos o
habitantes de poblaciones turisticas con poco conocimientos en administracion, que centran su
actividad econdmica en sus propios conocimientos, sin ir mas alla. Dadas las limitaciones, el
comercio de sus productos esta basicamente localizado en las localidades en las cuales fabrican
las artesanias, las venden a los pobladores locales o a los turistas nacionales o extranjeros que
visitan, en algunos casos y con el apoyo de las entidades estatales y locales participan en ferias
turisticas donde pueden exponer sus productos, pero estas ferias son esporadicas, es decir, no son

constantes y se presentan una o dos veces al afio.
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Puntualizando en los sintomas como uno de los elementos claves en el analisis de la
problematica, se evidencia de las deficiencias o situaciones qué han limitado los procesos de
comercializacion y que son notorias en los diferentes sub-sectores que conforma el sector
artesanal; tales como: falta de crecimiento empresarial, limitacion en el mercado objetivo,
desconocimiento de la competencia, subestimacion de la demanda, entre otros. Frente al tema el
Ministerio de las TIC (2017) considera que:

En el sector artesanal colombiano, uno de los problemas observados frente al proceso

creciente de la globalizacion del mercado, la economia digital y todo el avance

tecnoldgico, politico y social que implica la nueva sociedad del conocimiento, es la falta
de insercidn, integracion e inclusién del sector artesanal frente a y/o con los demas
sectores de la economia del pais. Esto quiere decir, que son pocos los artesanos que se han
preocupado por digitalizar sus procesos comerciales, ofreciendo sus productos en las
diferentes plataformas digitales que les permite darse a conocer a nivel local, regional,
nacional y mundial.

La apreciacion del Ministerio de las TIC frente a las barreras y obstaculos que presenta la
comercializacion de los productos artesanales en Colombia es el resultado de un analisis bajo
condiciones normales tal como se conocian hasta el afio 2019; en otras palabras, no contempla la
situacién actual bajo la cual estan operando todas las organizaciones a nivel mundial, las cuales
actuan condicionadas por un factor de alto impacto negativo que ha trastornado las tendencias
econdmicas que hasta el momento se conocian, este factor es la pandemia ocasionada por el
Covid 19 un virus que sin duda alguna no sélo afect6 la salud, sino los demas sectores claves del

desarrollo socioeconémico.
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Sin duda alguna y sin desmeritar el impacto que la pandemia tenido en los demas sectores
de la economia, el sector artesanal ha sido uno de los méas quebrantados por las condiciones
actuales, esto se debe a que su operacion estaba ligada directamente al turismo el cual se vio
seriamente afectado por las restricciones en la circulacion de las personas no solo a nivel
internacional, sino nacional. Frente al tema el estudio realizado por Camacho y Vanegas (2020)
patrocinado por la Universidad Externado de Colombia consideran que: “la situacién actual
proyecta pérdida equivalente a 20,1 billones de pesos en el sector turismo y sectores conexos,
que podria representar el 1,5 por ciento del PIB de Colombia del afio 2020

Desde una perspectiva historica, las causas de esta problematica comercial del sector
artesanal tienen origen en diversos factores, entre ellos el hecho de que los artesanos tienen
limitaciones en conocimientos empresariales y de mercado, por lo cual destinan pocos recursos
para los procesos de promocion y comercializacion de sus productos, ademas estan
acostumbrados a un mercado local de subsistencia familiar, que carece de una vision
empresarial, de crecimiento y competitividad.

De igual forma, este rezago obedece y es consecuencia del muy alto nivel de analfabetismo

en general, y especificamente del ain mayor grado de analfabetismo digital e informético

del artesano como eje del sector. El problema se extiende, se acentlia y se hace mucho mas
evidente si se tiene en cuenta la ausencia de contenido e informacion agil, dinamica,
oportuna y actualizada que les permita a los artesanos orientar sus decisiones tanto de

desarrollo, como de produccion y comercializacion. (Ministerio de Comercio, Industria 'y

Turismo, 2017)
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Ademas, acorde con un informe realizado por Artesanias de Colombia (2018) el sector
artesanal a nivel comercial ha venido enfrentando un reto importante desde la década de los 90
que tiene que ver con:

La apertura econémica, asi, la oferta tradicional del sector artesano ha asumido el reto de

desarrollar condiciones de competitividad necesarias para poder mantener o ampliar su

participacion en un mercado competido, con una oferta fuerte y creciente de China'y

Taiwan, México, India, Indonesia, Tailandia y Africa, entre otros. La crisis, originada por

el choque entre una oferta tradicional estancada y las nuevas demandas, ha enfrentado a la

artesania colombiana al dilema de su desarrollo o desaparicion, poniendo en riesgo la
supervivencia de la mayoria de los artesanos que aun no han podido adaptar sus formas de
produccidn a las exigencias de productividad y competitividad actuales.

El incremento de la competencia que implico la entrada de nuevos actores al mercado
colombiano de las artesanias ha afectado principalmente a las pequefias empresas familiares de
artesania, las cuales han hecho de la artesania una herramienta 0 mecanismo de subsistencia para
poder afrontar las necesidades econdmicas que tiene la familia; esto se debe a que muchas de las
empresas que entraron a competir en el mercado nacional tienen una produccion a escala, lo cual
les minimiza los costos de fabricacion y les permite ofrecer productos iguales o similares a bajo
precios; sin embargo, hay que asentir que la artesania precisa su coste en el valor intrinseco
propio de la cultura colombiana, a pesar de ello muchas imitaciones o productos sustitutos han
logrado desplazarla, principalmente por falta de conocimiento del cliente sobre el valor real que
tiene una obra de arte hecha por manos de artesanos colombianos que conocen el significado de

nuestras raices.
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Las causas que fueron base de los problemas de comercializacién que tenia el sector
artesanal hasta el afio 2019 se le suma la pandemia del 2020, la cual como ya se menciono ha
sido un factor de impacto negativo en el desarrollo socioecondémico a nivel mundial, esta
pandemia ha dejado al descubierto las grandes falencias que tiene el sector artesanal y ha
evidenciado las debilidades en materia comercial que antes no se habian hecho ver, debido
principalmente a las medidas que habia tomado el Estado para proteger dicho sector, como el
caso de la creacion de Artesanias de Colombia; sin embargo, este nuevo escenario poco
favorable y lleno de incertidumbre ha dejado a un sinnimero de artesanos sin la posibilidad de
proseguir con su actividad econdémica, pues no cuentan con el mercado suficiente para satisfacer
sus necesidades econdmicas que les permita subsanar los gastos y costos que se tiene con motivo
de sus operaciones artesanales.

La situacion que se tiene a nivel nacional, es la misma que enfrentan los artesanos de
Boyaca los cuales hacen fuerte presencia en localidades como Raquira (ceramica) , Nobsa
(ruanas), Guacamaya (tejido en fique), Valle de Tenza (Cesteria), Occidente (artesanias de
carbdn y esmeralda) entre otros, los cuales han tenido diversos problemas en la comercializacion
de sus productos y han tenido que elegir entre cambiar su vision sobre el comercio digital o
cerrar su negocios.

En consecuencia, dados los antecedentes negativos y refiriendo a la situacion actual como
resultado de la pandemia que se esta viviendo, el sector artesanal enfrenta una crisis
generalizada, por falta de clientes para comercializar sus productos, lo que los ha llevado a tener
que prescindir de sus empleados, cerrar sus negocios y en consecuencia sentar las bases para la

pérdida de la identidad cultural; es decir, teniendo en cuenta a que el sector opera gracias a
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cientos de personas y pequefias empresas familiares con poca solidez, las cuales viven del dia a

dia, asi, cerrar un negocio durante mas de un mes puede representar la liquidacion de este.
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Figura 1. Arbol de problemas. Fuente: Autoras del trabajo.

1.1.2 Formulacion del problema

¢ Como fortalecer los procesos comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de

Boyac4, para mejorar las habilidades competitivas de los actores econdmicos de este sector?
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1.2 Justificacion

El desarrollo de este trabajo aplicado es importante en la medida que el sector artesanal es
uno de los sectores de mayor impacto en el desarrollo de las economias rurales a nivel no sélo de
Boyac4, sino de Colombia; esto se debe a que muchas de las personas y familias que habitan las
regiones rurales y las localidades alejadas de las grandes ciudades han visto en la artesania una
oportunidad no so6lo para preservar sus costumbres y su cultura, sino también para obtener los
recursos economicos que les permiten mantenerse y mantener a sus familias.

De otro lado, el anélisis de la problematica demostro un atraso en lo que concierne a la
formalizacidn en la produccion y comercializacion, el cual se ha hecho evidente en la pandemia
del 2020, donde quedd al descubierto la falta de solidez en el mercado del sector artesanal; en
otras palabras, en Colombia este sector es uno de los mas rezagados en lo que corresponde a la
divulgacion y promocién de sus productos, su mercado esta limitado basicamente a los visitantes
o turistas que arriban a las diferentes regiones, siendo poco rentable para los operadores, lo cual
les impide crecer.

Los motivos que dan origen a esta investigacion es la problematica generalizada en la
comercializacion de los productos artesanales en la region boyacense, lo cual se ha hecho
ampliamente evidente en la pandemia producida por el Covid-19, situacién que habia sido
descrita por los artesanos a través de reuniones donde se ha visualizado la necesidad de mejorar
sus procesos de produccion y comercializacion, de tal manera que sus empresas sean sustentables
y competitivas, para lo cual requieren de apoyo de las instituciones publicas o privadas que los
puedan orientar en sus procesos.

La pertinencia del estudio en estos momentos tan complicados a nivel econémico con

amplio margen de incertidumbre es muy clara, en un grupo de WhatsApp constituido por 90
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artesanos y organizaciones artesanales de Boyac4, se evidencia claramente la preocupacion en
relacion a la sobrevivencia de sus negocios pues son conscientes que las condiciones actuales no
permiten la circulacion de visitantes, afectando directamente el mercado local; también saben
que las obligaciones no dan espera. Esto hace necesario buscar alternativas de comercializacion
bajo las cuales les sea posible llevar sus productos a clientes de una forma no tradicional, como
es el caso de los mercados virtuales. Pero este proceso no puede darse de forma esporadica, sino
que requiere de la sinergia de entre todos los actores y el apoyo de las entidades publicas o
privadas para transformar los procesos comerciales y asi aprender a promocionar, publicitar y
comercializar de manera virtual.

La investigacion sirve para integrar la academia con el sector real, de una manera que esta
sea base para el desarrollo de los artesanos como es el caso, es decir, con la investigacion el
semillero GEDELCO ofrece a los artesanos no solo un diagndstico de sus condiciones
comerciales actuales, sino también un plan de capacitacién comercial y una estrategia de
marketing digital. Esto en conjunto beneficia no solo a los actores del sector al obtener
informacidn y competencias comerciales para mejorar sus condiciones actuales y sostenerse en
los tiempos de contingencia econdmica, sino, también a las semilleristas quienes podran aportar
sus conocimientos para contribuir al desarrollo socioecondémico de la region.

De igual forma, con el desarrollo del estudio se consigue la optimizacién de los procesos
comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal, esto quiere decir, que se ofrece al
artesano las herramientas necesarias para que modernice su manera de comercializar, la haga
mas competitiva y pueda asi mantenerse en los tiempos de incertidumbre y ampliar sus mercados

no solo a nivel nacional sino internacional.
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De igual manera, se puede decir que con este estudio se quiere que los artesanos sean parte
integral del desarrollo econdmico de la region, que cambien sus visiones de economia familiar,
para proyectarse a una economia nacional, con capacidad para competir y ser fuente de empleo,
lo cual favorece positivamente la economia del departamento en estos tiempos de crisis. Esta
apreciacion es consecuente con Mufioz (2013) quien asiente que:

Este sector tiene un alto potencial en términos de generacion de ingresos para el campo y

aun para sectores desmovilizados y victimas de la violencia. Y es que la base de los

productos artesanales son productos naturales que se encuentran al alcance de la mano,
como arcilla, bambd, cuero, fibras, fique, guadua, lana, madera, tagua, totumo, metales
preciosos, etcétera. Pero igualmente son productos del saber popular y tradicional como el

bordado y el tejido. (Mufioz, 2013)

Finalmente, este estudio es una oportunidad para las semilleristas, que como futuras
gestoras de proyectos tienen una responsabilidad ética y moral con la sociedad, la cual implica el
desarrollo y apropiacion de los conocimientos tedricos en pro de la gestion social, econémica y
ambiental de las regiones colombianas. Pues las necesidades del entorno, principalmente en estos
momentos de crisis, requiere el aporte de los profesionales de las diversas areas para minimizar
el impacto tan nefasto que ha traido y posiblemente traera una pandemia, la cual afecta la salud,

ademas de generar cierre de empresas, desempleo, pobreza, etc.



27

1.3  Objetivos

131 Objetivo General

Fortalecer los procesos comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de
Boyac4, en pro de la mejora en las habilidades competitivas de los actores econémicos del

sector.

1.3.2 Obijetivo especifico

- Conocer las practicas de los artesanos de Boyac4, en relacion con el proceso de
comercializacion de sus productos a nivel local, regional y nacional, a través de una encuesta
dirigida a los operadores de dicho sector.

- Disefiar un plan de capacitacion con base en los resultados obtenidos en el diagnéstico y
enfocado, que permita el fortalecimiento de los procesos de comercializacion digital del sector
artesanal en Boyaca.

- Implementar el plan de capacitacion a lideres de los gremios artesanales, buscando el
mejoramiento de las habilidades competitivas en materia de e-commerce.

- Proponer una vitrina virtual para la comercializacion de artesanias boyacenses, buscando

poner en contacto al artesano con el consumidor final.

1.4 Marco de referencia

1.4.1 Antecedentes historicos

Tomando en cuenta que el fin principal es fortalecer los procesos comerciales digitales (e-

commerce) en el sector artesanal de Boyacé, en pro de la mejora en las habilidades competitivas
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de los actores econdmicos del sector, los antecedentes historicos tienen dos enfoques, el primero
se relaciona la evolucion del comercio digital o el e-commerce, mientras que el segundo refiere

al desarrollo de la artesania como actividad productiva.

1.4.1.1 Historia del e-commerce

Referente al e-commerce entendido también como el comercio electrénico o digital precisa
el intercambio de bienes o servicios mediante el uso del internet, este proceso permite que el
vendedor promocione y contacte al comprador a través de medios electronicos, de esta manera el
e-commerce puede efectuarse mediante redes sociales, correos electronicos, paginas web, etc.

El origen del e-commerce no estd 100% determinado, sin embargo, puede atribuirse a la
venta por catalogo a finales del siglo XIX en los Estados Unidos, la cual revoluciond la forma de
distribucion tradicional de los productos, fue la primera manera mediante la cual el cliente pudo
comprar sin antes ver fisicamente el producto. Mas adelante con el progreso de la tecnologia en
1979 se inventa el primer sistema de compra online, el cual da origen al sistema de e-commerce
B2B en 1981, el cual recibié el nombre de “Electronic commerce” en 1983. Hacia 1992 Book
Stacks Unlimited, desarrolla un e-Commerce aceptando como forma de pago el uso de tarjetas de
crédito. (Freshcommerce, 2014)

A partir del siglo XXI explota la burbuja .com y Amazon.com lanza su primera plataforma
de E-Commerce y las empresas CSN Stores y NetShops, llevando a cabo sus primeras ventas en
linea por segmentacion de mercado. Mas adelante hacia el 2005 comienza la era de web 2.0y
Google debuta en el segmento de los monederos virtuales con Google Checkout. Para noviembre
de 2008 surge Groupon un caso de éxito sin precedentes y el 4 de febrero de 2009 surge el

bitcoin, la primera moneda virtual. (Freshcommerce, 2014)
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La historia del E-commerce registra a China como el primer pais en fortalecer los habitos
de comercio online, el sector del e-commerce en este pais es el mas grande del mundo y Alibaba
ha revolucionado la forma de vender, comprar y pagar. “Los smartphones son los protagonistas
de las compras por Internet en China. Y si el teléfono se convertira en una herramienta de
compra clave, la realidad aumentada (RA) y la virtual (RV) revolucionaran el e-commerce tal y
como lo conocemos”. (Diaz, 2016)

De acuerdo con la Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Economicos (OCDE)

citada por Comision de Regulacién de Comunicaciones (2017), la composicion del

comercio electronico se ha mantenido constante a lo largo del siglo XXI con el segmento

B2B, principalmente a traves de transferencias de datos electrénicos, representando el 90%

del valor de las ventas. El restante 10% esta representado en una combinacion de B2C,

B2G y C2C6. El segmento B2G representa alrededor del 5%, en tanto que B2B representa

un 4%, pero es el de mayor crecimiento en los afios recientes. Dentro del top 10 de los

paises lideres en materia de comercio electrénico se encuentra China, los Estados Unidos,
el Reino Unido y Japon.

La estabilidad que presenta el segmento B2B esta relacionada principalmente por el hecho
de que esta es una forma de transaccion electrénica que se da principalmente entre empresas en
un mercado corporativo, es decir, se produce basicamente entre el productor primario o
fabricante y los demas integrantes de los eslabones del canal de comercializacion, antes de llegar
al consumidor final. En este caso se tiene mas conciencia sobre lo que representa el comercio
electronico en la gestion y eficiencia de los procesos comerciales.

Recientemente, debido a la masificacion de los teléfonos inteligentes, el segmento B2C ha

crecido de forma mas acelerada que los demas segmentos. En efecto, los teléfonos
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inteligentes permiten comprar en linea, escanear los codigos, buscar los productos,

compartirlos en redes sociales. (Comision de Regulacion de Comunicaciones, 2017)

Las razones del aumento del comercio B12 o business to consumer mediante el cual las
empresas ofrecen sus servicios a personas, refieren principalmente al hecho de que estamos ante
una sociedad de la tecnologia, la cual ha minimizado el rango de accién fisico, centrandose
principalmente los medios electrénicos o ciber espacio para realizar todas las operaciones y
transacciones necesarias que faciliten las actividades diarias.

Durante el 2016, diversos factores tecnologicos, econdémicos y sociales impactaron el

comportamiento del comercio electrénico en el mundo, redefiniendo la experiencia de

compra en linea: (i) el incremento de los usuarios con alta habilidad tecnologica, (ii) las
compras moviles, (iii) la logistica, (iv) mercados emergentes, (v) diferenciacion de marcas

y productos y (vi) minoristas tradicionales imitando a los minoristas digitales o “Bricks and

Click. (Comision de Regulacion de Comunicaciones, 2017)

Finalmente se puede decir que el comercio electronico en el 2020 crece a pasos
gigantescos y dadas las caracteristicas socioecondmicas de la época se posiciona como el
principal recurso de comercio para las empresas que quieren mantenerse y trascender en el

mercado.

1.4.1.2 Historia de las artesanias en Colombia

Acorde con Herrera (1971) en el momento del descubrimiento de América existian tres

grandes culturas: Aztecas (México), Inca (Per() y Chibcha (Colombia). En todas estas culturas

aborigenes existian ya las ramas clasicas de la artesania, dentro de las cuales sobresalia la
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cesteria, la ceramica, el tejido y la orfebreria; todas estas expresiones se enfocaban a resaltar la
culturay las tradiciones de los pueblos.

Con la llegada de los conquistadores se produjo una mezcla cultural que dio origen a
nuevas expresiones artesanales, las cuales no solo implicaban a los aborigenes americanos y los
espafoles, sino también a los africanos que llegaban en calidad de esclavos del pueblo espafiol.
Este proceso llevo que algunas expresiones artesanales se modificaran o enriquecieran, este es el
caso de la ceramica, la cual mejoro6 con el uso del torno, de igual manera se introdujo los telares
de pedal y las agujas de tejer, entre otras herramientas de hierro que fueron aprovechadas por los
artesanos para mejorar sus procesos productivos. Pero no todo fue positivo pues también hubo
pérdida de tradiciones artesanales como la orfebreria, pues el oro empezo a ser apetecido por los
conquistadores quienes lo llevaron al viejo continente en bruto.

En la época de la independencia la produccion artesanal se encontraba en algunas - partes,

en un nivel de desarrollo semejante al del periodo mercantilista europeo. Asi, buscaba la

ampliacion de la comercializacion en el territorio nacional. Pero la produccion capitalista
de Europa habia crecido hasta el punto de imponerse dando lugar a un intercambio de
manufacturas y materias primas con todos los paises latinoamericanos, a los que les
correspondio la entrega de sus recursos naturales a cambio de -- las manufacturas
extranjeras. Tales circunstancias hicieron que la produccién artesanal tuviera una posicion
secundaria, hasta los tiempos actuales, con respecto al comercio y la naciente produccion

capitalista de Colombia. (Herrera, 1971)

Durante muchos afios la artesania como sector productivo y cultural estuvo rezagado y fue
considerado como una actividad basica del sector rural, sin embargo y a pesar de todo esto se ha

mantenido gracias a los arraigos culturales diversos que enriquecen al pais. Asi mismo, no se
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debe desconocer que los cambios de épocas y la masificacion de los medios llevo a que se
inculcaran nuevas tendencias sobre todo en las nuevas generaciones, las cuales crearon nuevas
necesidades y atrajeron otros productos materiales que poco a poco hicieron parte de nuestra
cultura, especialmente en las zonas urbanas.

A finales del siglo X1X con el propdsito de crear identidad en el pais y atraer el turismo, se
procede a establecer estrategias y politicas en busqueda de fortalecer la cultura y con ella la
artesania, dandole mayor relevancia en el &ambito econémico como un elemento de mercado con
enfoque internacional.

Desde entonces, las artesanias de Colombia se han venido posicionando como mercancias

de alta calidad y variedad que constituyen una de las cartas de presentacion ante el mundo,

la amplia geografia y cultura, asi como la experta utilizacién de materiales que
implementan los artesanos, son algunas de las caracteristicas que el pais posee en este
sector. Las diferentes regiones se han encargado de crear su identidad en cada artesania,
mostrando talento e ingenio para exponer la diversificacion que existe en todos los

rincones de Colombia. (Procolombia, s.f.)

La diversidad cultural que presenta Colombia en donde prevalecen diferentes etnias con
Sus propios arraigos y sus propias costumbres provenientes de sus origenes, han hecho que la
artesania a nivel mundial sea una de las mas llamativas puesto que tiene infinidad de colores,
formas y tintes que evidencian la variedad y la creatividad del pueblo colombiano.

Estos productos han cruzado fronteras, llegando a vitrinas de Milan y Nueva York.

Ademas, turistas canadienses, rusos, franceses, chinos y de muchos otros paises del mundo

los llevan a sus lugares de origen y las comparten con sus coterraneos. Por eso, estos

objetos han adquirido verdadero valor comercial a nivel global. (Procolombia, s.f.)
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Acorde con el informe de Procolombia, el turismo también ha sido uno de los sectores
aliados del desarrollo de la artesania, pues gracias a la infinidad de sitios turisticos, la diversidad
cultural y las riquezas naturales, nuestro pais ha conseguido posicionarse como uno de los
principales destinos turisticos a nivel de Latinoamérica. Por lo cual, las artesanias han sido
conocidas, vistas y llevadas por diferentes personas alrededor del planeta, que han compartido
estos hallazgos con sus conciudadanos.

Las artesanias son un renglon econdmico que se han integrado al turismo como una
estrategia para fortalecer la cultura e identidad del pueblo colombiano, de tal manera que se
constituya un elemento atrayente de visitantes; bajo este contexto el desarrollo y
comercializacion de las mismas se ha de manera local principalmente, sobre todo para el caso de
los pequefios artesanos que viven de esta actividad en lugares turisticos del pais. “las artesanias
colombianas mantienen vivas las tradiciones de un gran nimero de comunidades indigenas. Son
importantes para la historia de Colombia y por lo mismo son patrimonio inmaterial de la nacion”
(Procolombia, s.f.)

Actualmente son diez los lugares que le han dado el nombre a sus artesanias debido a que

han sido reconocidas con la Denominacion de origen: La tejeduria Wayuu (Guajira), la

tejeduria San Jacinto (Bolivar), la tejeduria Zenu (Resguardo indigena Zenu - Cordoba -

Sucre), la ceramica del Carmen de Viboral (Antioquia), la cesteria en Rollo de

Guacamayas (Boyaca), la ceramica artesanal de Raquira (Boyaca), el sombrero Aguadefio

(Aguadas - Caldas), el sombrero de Suaza (Huila), el sombrero de Sandona (Narifio) y el

Mopa — Mopa Barniz de Pasto (Narifio), son los diez productos artesanales que cuentan

con esta denominacion. (Artesanias de Colombia, 2016)
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1.4.2 Antecedentes investigativos

Tomando en cuenta que el fin principal de este estudio es fortalecer los procesos
comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de Boyaca. El estado del arte indaga
aquellos estudios presentados en los ultimos afios, los cuales tratan de forma directa o indirecta el
tema del comercio y marketing digital.

Monterrosa Barranco Karen Paola, en su trabajo titulado “Fortalecimiento de los artesanos

Wayuu ubicados en el distrito especial, turistico y cultural de Riohacha, la guajira”, en el

afio 2018, en la ciudad de Bogota, propone una estrategia artesanal competitiva para la

poblacién indigena Wayuu del Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha.

Identificando que el desinterés de la comunidad y el desconocimiento de los programas y

estrategias de comercializacion que ofrece el gobierno y el sector privado genera que los

productos wayuu sean demandados a muy bajos precios, y comercializados de forma
directa con los turistas especialmente en la Avenida Primera de Riohacha. El estudio
encontrd solo dos proyectos exitosos de comercio de artesania Wayuu, siendo Artesanias
de Colombia el de mayor impacto a nivel nacional, al cual se le suma el programa de
fortalecimiento artesanal creado por la fundacion el Cerrején, los cuales se enfocan en
contribuir con estrategias de produccion artesanal por medio de técnicas y nuevas
tecnologias, que potencien la produccién de productos elaborados por parte las

comunidades wayuu. (Monterrosa, 2018)

En sintesis, la autora de esta investigacion concluye que no existe una adecuada estructura

organizada del proceso de produccion y en el aspecto de comercializacién de sus

productos; evidencia ademas una inadecuada gestion de promocion de los productos y
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canales de distribucion cada vez mas estrechos; situaciones causadas por factores como el

bajo nivel educativo de esta poblacidn, falta de asesoria técnica, falta de calidad de los

espacios de produccién, inadecuada intervencion del Estado. (Monterrosa, 2018)

Tal como se encontré en el andlisis de la problematica segln este estudio, la mayoria de los
artesanos son personas rurales que poseen bajos conocimientos y por tal razon el mercado
principal de sus productos esta en las localidades de origen y sus principales demandantes son
los turistas que visiten sus regiones.

Esta investigacion demuestra que la artesania por ser un negocio familiar que pasa de
generacidn en generacion y en muchas ocasiones como unico medio de economia familiar,
mantiene arraigadas las costumbres, sin darse la oportunidad de abrirse a nuevas alternativas de
negocio, la falta de educacién de los integrantes de la familia se opone a los procesos de cambio,
evitando que se arriesguen a probar nuevas alternativas de comercializacion de sus productos.
Conociendo estas situaciones se hace evidente la necesidad de concientizar a los lideres de los
artesanos boyacenses, sobre la importancia de acceder a las nuevas oportunidades con las que
cuentan para la comercializacion a través de las TICS y la importancia de mantener una
organizacion adecuada para la produccion de sus productos.

Patricia Moctezuma Yano en el 2018 desarroll6 un estudio denominado “Ingenio artesanal

y desviacion comercial de las artesanias en el estado de Morelos” en este estudio se hace

un analisis comparativo de dos tradiciones artesanas del estado de Morelos examina las

consecuencias organizativas que ocurren al modificar el valor de uso de una artesania para
satisfacer la demanda del turismo. El articulo se enfoca en los aspectos culturales que

constrifien el desarrollo artesanal, en el papel que ejerce el consumo cultural en la
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continuidad de una tradicién artesana y en cdmo esto lleva a una valoracion distinta del

oficio entre las nuevas generaciones. (Moctezuma, 2018)

Segun este estudio las tradiciones familiares son elemento fundamental no solo en el
desarrollo de actividades productivas, sino también en las comerciales, es decir, las visiones
sobre el negocio artesanal, asi como el enfoque comercial esta dado por las creencias y las
formas de ver el mundo. Esta vision es relevante para el estudio, en la medida que muestra el
sector artesanal como un sector con caracteristicas particulares propias de una cultura, que se
deben tener en cuenta al momento de definir las estrategias comerciales.

En el 2017, en el departamento de Boyaca se desarrollo el estudio “Fortalecimiento de la

competitividad para el sector artesanal del departamento de Boyaca” el cual tuvo como

fin principal la promocion y apertura de oportunidades comerciales de los grupos
artesanales del departamento. Como resultado del diagndstico, se identificaron cuatro areas
para adelantar acciones concretas, dar sostenibilidad al proyecto y alcanzar mayores
resultados en 25 municipios. Para la formulacion de este proyecto se toman como
referencia diferentes objetivos y politicas planteados por el Gobierno Nacional, el

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo -MINCIT, el Plan Estratégico Artesanos

Tejedores de Paz 2017-2022 y los capitulos pertinentes del Plan de Desarrollo

Departamental y de los Planes de Desarrollo Municipal. En este estudio aplicado se

impartieron las asesorias y se realizaron doce talleres de apoyo, teniendo siempre en cuenta

las capacidades de los participantes y el desarrollo individual, todo esto enfocado
principalmente al patronaje. Asi mismo, el estudio presenta un diagnostico del sector a la
fecha y se propone cuatro estrategias relacionadas con lineas de accidn, impacto, estructura

del seguimiento y control y alianzas y redes de apoyo. ( Ministerio de Comercio, Industria
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y Turismo. Artesanias de Colombia; Boyaca Gobernacion; Fundacion Escuela Taller de

Boyacéa (Colombia), 2017)

Este estudio es de gran relevancia para el proyecto en la medida que ofrece informacion
valiosa sobre el sector artesanal del departamento de Boyacéa pues presenta un panorama bastante
amplio sobre comportamientos productivos y comerciales, y aunque este fue planteado antes de
la pandemia del Covid 19, se puede tomar de base su enfoque estratégico en lo que concierne a la
comercializacion, para luego enfocarlo a las circunstancias actuales.

Para el 2015 Simancas Gonzalez, Esther; Garcia Garcia, Maria; Silva Robles, Carmen;

Balhadj, Said y Ferhane, Driss, presentaron el estudio “Artesania y comunicacion: retos

para el sector artesanal de Tanger” en este estudio los autores se enfocaron en obtener una

radiografia del sector artesanal en la region Tanger-Tetuan para sentar las bases de planes
de comunicacion que sean coherentes con su realidad y ayuden a su reposicionamiento.

Este estudio evidencid problemas a la hora de comercializar sus productos, los artesanos

hablan de la competencia desleal de productos que se hacen pasar por artesanos y que no lo

son, de menos calidad y con un precio mas competitivo; entre tanto, en relacién con las
nuevas tecnologias, muestran escaso interés. Bajo este escenario se hace evidente la
necesidad de aunar esfuerzos y establecer sinergias entre todos los actores implicados; para
ello, son claves la formacion de los artesanos (en comunicacion, marketing, gestion
empresarial) asi como de la gestion de la comunicacion del sector en general. (Simancas,

Garcia, Silva, Balhadj, & Ferhane, 2015)

Este estudio demuestra que a nivel general el sector artesanal al ser un sector de indole
ancestral, tiene poca vision de negocio y sus operadores poco se han interesado en disefiar

estrategias para mejorar sus procesos comerciales, siendo apaticos al uso de la tecnologia, esto
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da una base del escenario que probablemente se encuentre en el proceso, por lo cual es preciso
estar preparados con estrategias persuasivas que motiven a los artesanos a participar en el
proceso de capacitacion y sean conscientes de la importancia de incluir las TIC en sus acciones
de marketing.

En lo que concierne al marketing digital se encontraron los siguientes estudios:

Martinez Lopez, Freddy David en su trabajo titulado “Disefio de un plan de marketing

digital para los artesanos de calzado de la ruta turistica del canton Cevallos provincia de

Tungurahua caso Calzado GUSMAR” buscaba incrementar el posicionamiento web de los

artesanos del calzado de la ruta turistica del cantén Cevallos, provincia de Tungurahua,

investigando el caso de Calzado GUSMAR con el disefio de un plan de marketing digital;
como conclusion relevante se tiene que el uso de las tecnologias para la realizacion de
marketing digital no es fructifera si no se realizan bajo un plan o método estructurado.

(Martinez, 2020).

Este estudio demuestra que para la realizacion de un plan de marketing digital es necesario
guiarse de los profesionales en el tema, conocer el sector o gremio a trabajar y observar las
experiencias de la competencia destacada, debido a que permite generar un analisis para la
realizacion de un plan de marketing digital el cual se encamine al mejoramiento comercial del
gremio.

Striedinger Meléndez, Martha Patricia en su trabajo titulado “El marketing digital

transforma la gestion de pymes en Colombia” en el afio 2018 demostr6 que los negocios,

empresas y organizaciones deben innovar constantemente sus procedimientos para obtener

mayor visibilidad en el mercado y con esto facilitar la obtencion de los objetivos y

maximizar sus utilidades, para esto, el marketing digital es una estrategia que debe estar
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presente y en constante actualizacion de innovacion y creatividad, ya que ayuda a las

pymes en Colombia a mejorar los resultados proyectados en el posicionamiento del

mercado y la visibilidad entre la competencia. Finalmente, se sugiere a las pymes que
dediquen el tiempo necesario para conocer la lista de deseos de los clientes objetivos que
cada vez se modifica a medida que pasa el tiempo, la tendencia apunta a que el comercio se
realizara digitalmente, por lo tanto, se debe estar a la vanguardia para perdurar en el

tiempo. (Striedinger, 2019)

Este estudio demuestra la importancia de la constante actualizacion en las practicas
empresariales ya que ayuda a que una organizacién perdure en el tiempo, por lo que se debe
permanecer informado de lo que el consumidor necesita, quiere y acostumbra en su dia a dia, con
lo anterior, se puede decir que el internet y las redes sociales son unas plataformas de gran
visibilidad y que se ha vuelto una de las practicas mas comunes al dia de hoy; por lo tanto, el
marketing digital se ha vuelto estratégico para afrontar los cambios que se pueden presentar y
adaptarse a ellos, ya que el cliente puede llegar a tener informacion o interaccion desde cualquier
parte del mundo sin necesidad de encontrarse personalmente con el vendedor.

Para el 2017, Barrientos Felipa, Pedro desarroll6 el estudio “Marketing + internet = e-

commerce: oportunidades y desafios” demostrando que el internet genera cambios a

grandes escalas y de manera relevante, por lo que esta trascendiendo en muchos aspectos

de la vida cotidiana como es el marketing que ha evolucionado y ha propiciado una nueva
forma y nuevos profesionales especializados para realizarlo digitalmente; por lo cual, la
productividad y éxito de las empresas esta relacionada con el aprovechamiento del internet

y Su aporte a este sector. (Barrientos, 2017)
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Este estudio es de gran relevancia para el proyecto, en la medida que informa que para
generar visibilidad empresarial en la actualidad y a gran escala, es necesario hacer uso y
aprovechar el internet, pues bajo las nuevas tendencias tecnologicas, el desconocimiento o no
uso de esta red crea dificultad para la interaccion con la generacion actual que poco a poco ha
dejado de lado el ambito virtual para trascender al ciberespacio, lo anterior por el ajetreo que trae
las funciones diarias y las contingencias que se puedan presentar como la pandemia del covid-19.

Para el 2016, Prada Ospina, Ricardo desarrollo el estudio “Las TIC, factor de efectividad

en la aplicacion del mercadeo digital en negocios de retail” en la ciudad de Bogota, en la

que expresa que los cambios constantes en el mercado y las situaciones en el mundo genera
la necesidad de innovacion, superar retos y cambios por parte de las empresas para poder
enfrentar a la competencia y sostenerse en el mercado. Para ello, las tecnologias de la
informacion — TIC — juegan un papel estratégico e importante para obtener ventajas
competitivas en el desenvolvimiento positivo en las ventas, por tanto, es vital tener un area
de tecnologia que tenga como funcion la capacidad de usarlas, conocerlas y manejarlas,

con el fin identificar las necesidades de los clientes y asi satisfacerlas; pero, también es
importante elegir la herramienta indicada que apunte a la realizacion de los objetivos de la
entidad, la cual se ajuste a sus requerimientos y permita configurarse a los cambios
constantes que vive el mercado, debido a que no todas las herramientas sirven para todas

las compafiias, ya que se crean para un fin o sector especifico buscando crear confianza y

comodidad a sus clientes. (Prada Ospina, 2016)

Este estudio es un referente que muestra que el enfoque propuesto es asertivo, ya que se
informa sobre la importancia de las tecnologias de la informacién (TIC) para llegar a los clientes

de una manera facil, agil, eficiente y efectiva; que permite afrontar la contingencia sanitaria del
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Covid-19 de la manera mas responsable, en otras palabras, para poder llegar al consumidor es
necesario elegir la TIC indicada que sea accesible al artesano, pueda generar visibilizacion del

producto o servicio en el pablico objetivo y brindarle comodidad y confianza.

1.4.3 Marco tedrico

Tomando en cuenta que el principal objetivo de este estudio es fortalecer los procesos
comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de Boyaca, los referentes tedricos se

enfocan en los procesos comerciales y el sector artesanal.

1.4.3.1 Procesos Comerciales

Antes de hacer referencia a lo que implica el proceso comercial, es preciso dilucidar
tedricamente los dos términos que componen este concepto integrado; de esta forma 'y para el
caso se entiende como el proceso una secuencia de pasos o actividades que encadenados de
forma l6gica y sistematica permiten el logro de un objetivo.

Entre tanto, para este caso y de acuerdo con Rodriguez (2015) se denomina comercio al
“cambio o transaccién de algo a cambio de otra cosa de igual valor; asi una transaccion
comercial refiere al intercambio de bienes o de servicios que se efectan a través de un
comerciante o un mercader”. Dicho de otra manera, el comercio es la forma a través de la cual
los fabricantes, productores o prestadores de servicios consiguen que los resultados de su objeto
social lleguen a sus clientes. Frente al tema Garcia (2007) asiente que comercializar se traduce
como “el acto de planear y organizar un conjunto de actividades necesarias que permitan poner,
en el lugar indicado y en el momento preciso, una mercancia o servicio, para que los clientes que

conforman el mercado lo conozcan y consuman”. Dado el objeto o fin de la comercializacion
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esta reviste de gran importancia en los procesos empresariales, siendo una de las actividades mas
importantes en la historia economica del ser humano; pues si bien el comercio se enfoca en
intercambio de productos y servicio, su ambito de accion es internacional, pues dadas las nuevas
tendencias economicas globales y el avance tecnoldgico, este proceso evita el aislamiento de las
sociedades y genera un intercambio cultural.

Ahora bien, en lo que concierne directamente a los procesos comerciales, acorde con Rivas
(2004) son:

Las etapas 0 pasos que se llevan a cabo para cerrar una venta. Las actividades comerciales

se inician con la identificacion de oportunidades de mercado, con la identificacion de

carencias o necesidades de los consumidores, y concluye con la satisfaccién del

consumidor, lo que generalmente conduce al cumplimiento de los propios objetivos

empresariales. Se debe aceptar que comprender al consumidor es una obligacién actual de

las empresas.

MERCADO:
CONSUMIDORES l
COMPRA | ANALSIS _ ANALISIS/
TRANSACCION DEL SEGMENTACION
VENTA CONSUMIDOR DEL MERCADO
INFORMACION
CONSUMIDOR
RESULTADOS INVESTIGACION
CONSUMIDOR PROCESO DE DEL
DECISION CONSUMIDOR
EJECUCION DEL
DEL PLAN CONSUMIDOR ' DESARROLLO
1 PLAN DE MARKETING DE PRODUCTOS
(PRODUCTO, PRECIO, DISTRIBUCION, PROMOCION) +———

Figura 2. Esquema elemental de proceso comercial. Fuente: (Rivas, 2004)
Es decir, el proceso comercial precisa un conjunto de acciones interrelacionadas con las
cuales en una economia de mercado abierto el productor o fabricante logre poner su bien o

servicio en manos del consumidor. De esta forma, la definicion de un proceso comercial
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adecuado no es algo que se tome a la ligera, por el contrario, debe ser un procedimiento
consiente basado en los requerimientos de la empresa y sus clientes, buscando ser mas eficientes
y efectivos, atraer clientes y lograr su fidelizacion, mejorar las comunicaciones y propagacion de
la informacion de interés a terceros, lograr aumentos y alcanzar una mayor productividad, lo que
consecuentemente se transforma en utilidades, competitividad y éxito empresarial.

Un proceso comercial efectivo inicia con la definicion de la estrategia de marketing de la

empresa 0 marketing estratégico. Se trata entonces de estudiar el entorno (oportunidades y

amenazas), la competencia y los clientes, asi como los puntos fuertes y débiles de la

empresa (analisis DAFO, ya estudiado). Esta estrategia se concreta en el marketing

operativo, es decir, el disefio y ejecucion del plan de marketing. (Gobierno de Aragon,

2016)

El enfoque propuesto en Espafia pone énfasis en el estudio del entorno interno y externo de
a la organizacion, como mecanismo primordial para obtener la informacion relevante que
permita la definicion de estrategias oportunas y objetivas que conlleven a un proceso comercial
efectivo, el cual contemple todos los factores que pueden afectarlo y tenga en cuenta aquellas
ventajas y oportunidades de mercado que le son favorables a la organizacion.

Segun Kaotler (1995) citado por Diaz (2014) el proceso de comercializacién incluye cuatro
aspectos fundamentales:

¢cuando?, ¢dénde?, ¢a quien? y ,como? En el primero, el autor se refiere al momento

preciso de llevarlo a efecto; en el segundo, a la estrategia geografica, y en el tercero, a la

definicion del publico objetivo. Finalmente, hace referencia a la estrategia a seguir para la

introduccién del producto al mercado. (Kotler, 1995)
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En otras palabras y enfatizando directamente a la comercializacion de productos
artesanales, el ;cuando? precisa el momento en el cual se presenta el hecho comercial en el que
el artesano entrega su producto al cliente, el (Donde? refiere al lugar en el cual se va a hacer la
comercializacion de los productos puede ser una feria, un establecimiento, un mercado o
virtualmente a través de una pagina Web; ¢a quién? enfatiza en el mercado objetivo identificado
gue normalmente son turistas o visitantes de ferias y el ;Coémo? define aquellas estrategias,
mecanismos e instrumentos a través de los cuales se hace factible llevar el producto hasta el
consumidor final de una manera eficiente y efectiva.

Entre tanto Diaz (2014) argumenta que un aspecto de vital importancia para la creacion de
un sistema de comercializacion es:

El conocimiento que se posee sobre el mercado. Para llevar a vias de hecho la

comercializacion, no basta con tener buenas intenciones y disposicion, es necesario tomar

en consideracion requisitos previos que aseguren los elementos basicos para poder
garantizarla. Los cambios sustanciales en la economia de un pais, el entorno y la capacidad
para mantener los productos y servicios que oferta, influyen en la comercializacion de la
ciencia. Por ello, resulta importante la gestidn eficiente, como garantia fundamental de
ingresos para las organizaciones, que incluye la calidad de los productos y servicios.

En otras palabras, no se trata Unicamente de conocer las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que tiene la organizacion en el sector para luego establecer estrategias
que permitan fortalecer los procesos comerciales, sino que se hace necesario una gestion
eficiente, mediante la cual dichas estrategias se cristalicen o materialicen y se consiga asi llegar
al consumidor final de una manera efectiva, satisfaciendo sus expectativas y necesidades dentro

de un procedimiento que favorezca el desarrollo y crecimiento de la organizacion
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Para llevar a cabo un proceso comercial eficiente y efectivo es preciso hacer una

automatizacion de todas las actividades que permiten llegar al cliente final con un producto o

servicio que satisfaga sus expectativas y necesidades; dicho proceso implica:

1. Realizar un

mercados
potenciales.

analisis de clientesy |

2. Definir la oferta

de valory estrategia |

para cada segmento
de mercado.

3. Alinear las etapas
de compra del
cliente con las

etapas de tu proceso

de ventas.

4. Establecer las
diferentes
actividades a
realizar en cada
etapa.

5. Integracion con
los procesos
administrativos y
operativos.

6. Evaluar la
experiencia de
compra del
consumidor.

7. Otorgar servicio
post-venta.

Figura 3. Automatizacion del proceso comercial. Fuente: elaboracion propia con base en

(Castro, 2014)

1.4.3.2 Innovacion comercial

La innovacion como un proceso mediante el cual se busca una accién de mejoramiento

continuado y se caracteriza por un avance progresivo, debe ser clave en el desarrollo de las

estrategias comerciales, pues esto garantiza la competitividad y el desarrollo de las

organizaciones, en otras palabras, la innovacién es y serd siempre un factor de éxito en cualquier

empresa sin importar su objeto social, esto se debe a que se producen nuevos enfoques

productivos y comerciales que captan nuevos mercados y mantienen motivados los existentes.

Frente al tema Simonato (2018) asiente que:

Innovar es generar nuevas ideas, productos, conceptos, marcas, procesos, estructuras,

tecnologias de produccién, competencias, etc. En definitiva, innovar es la manera de llamar

culturalmente aquello que conecta con el futuro, lo nuevo, lo joven y lo fluido, que se
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mueve en tension con el pasado. Tan funcional es la condicion hegemonica del valor de

innovar en nuestra época, que ser 0 nNo ser innovador pesa como un fendmeno moral tanto

en el prestigio social de las empresas como en el estatus reflejado por las personas.

Bajo esta conceptualizacion, la innovacion debe ser un proceso permanente y continuo para
las organizaciones que buscan mantenerse en el mercado, ser competitivas y alcanzar el éxito. Es
importante asentir que aunque la innovacion ha sido siempre un elemento fundamental en el
desarrollo de las empresas, actualmente se considera una necesidad inaplazable y reviste de una
agilidad y adelanto casi que exponencial, debido no solo, a los adelantos y avances que ha tenido
la tecnologia y el uso de esta en las areas administrativa, financiera, de procesos y comerciales de
cualquier tipo de organizacion; sino también obedece al hecho que la globalizacién genero una
mayor competencia que dio origen a nuevas Yy crecientes necesidades de los clientes cada vez
mas complejas.

Para Avendaio (2012) “la innovacion tiene su origen en el desarrollo de nuevas ideas, las
cuales sumadas al elemento valor marcan la diferencia con la creatividad como mera capacidad”,
es decir, que la innovacion implica ver mas alla de lo que se tiene, pues se enfoca en la creacion
de nuevos conceptos que producen cambios positivos.

La innovacion has sido desde siempre un tema a tratar en el &ambito empresarial no solo en
el ambito productivo, sino también el comercial, ya desde la década de 1930, Shumpeter (1934)
citado por Avendafio (2012) introducia el término innovacién y lo asociaba a:

los experimentos del mercado y a los cambios en los sectores productivos. En efecto, la
innovacion se concretaba con la introduccién de nuevos productos o de métodos de
produccidn, apertura de nuevos mercados, desarrollo de fuentes de suministro de materias

primas e insumos y creacion de nuevas estructuras de mercado
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Bajo este enfoque, es incuestionable que la innovacion es un elemento clave del desarrollo
de las organizaciones, méas aun si estamos hablando de la era de la tecnologia donde prevalece la
gestion del conocimiento y las nuevas tendencias de compra y venta de los productos exigen un
cambio de mentalidad y un cambio de vision, mediante el cual los empresarios puedan llegar a
los mercados que han venido ganando terreno en el mundo virtual. Asi, cuando se habla de
innovacion se debe focalizar en disefiar el futuro; y no hay disefio de futuro que no empiece por
un cuestionamiento separador de lo que se esta haciendo hoy” (Simonato, 2018).

Entonces, la innovacion requiere del conocimiento y de su gestion para alcanzar objetivos

y conquistar el mercado, las empresas al innovar no solo introducen al mercado un

producto, servicio, concepto, idea y/o proyecto, sino que ofrecen una alternativa llamativa

e interesante para la satisfaccion de las necesidades de las personas (valor), quienes

encuentran en el mercado una gran variedad de ofertas y se convierten en agentes que

exigen cambios, piden transformaciones y esperan innovacion. (Avendario, 2012)

Tomando en cuenta el contexto e impacto de la innovacion en el desarrollo empresarial,
Méndez (2002) afirma que la innovacién “se ha convertido, en un concepto de uso cada vez mas
frecuente en todo tipo de &mbitos, sostenido resulta ser un factor clave para mejorar la
competitividad de las empresas y favorecer un desarrollo en los territorios” (p.63) en otras
palabras, la innovacién es un elemento importante porque constituye un motor de transformacion
y crecimiento; de esta forma, en una sociedad altamente cambiante que evoluciona dia a dia, este
elemento se convierte en una necesidad de las empresas que buscan penetrar y mantenerse en el
mercado. No se debe obviar que la innovacion es propia de organizaciones originales que buscan
la mejora continua, las cuales se caracterizan por su actitud proactiva que les permite creer y

posicionarse facilmente.
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1.4.3.3 Fortalecimiento comercial

La palabra fortalecimiento proviene del verbo fortalecer el cual implica dar fuera o hacerse
mas fuerte o solido, asi, el fortalecimiento comercial es un concepto aplicado a la administracion
el cual refiere basicamente a darle fuerza, potencia o impulso a las actividades o procesos
comerciales que permiten llevar los productos hasta el consumidor final, de una forma efectiva 'y
eficiente.

Durante muchos afios, las organizaciones buscaban incansablemente lograr mayor
participacién de mercado mediante calidad y precio; sin embargo, “la globalizacion ha llevado a
que sean muchos los actores en un mismo mercado, con ofertas muy similares o iguales,
permitiendo a los clientes contar con varias opciones al momento de elegir sus bienes de
consumo o servicios” (Consultores Organizacionales A&A, 2018); este escenario cada vez mas
evidente crea nuevas exigencias para las empresas producto de nuevas necesidades reales o
creada que se hacen tacitas o explicitas en los mercados, producto de visiones cada vez mas
exigentes del cliente. Bajo este contexto, el proceso de fortalecimiento comercial implica:
conocer las preferencias, expectativas y necesidades reales o virtuales de los clientes; determinar
si el valor de la oferta de los productos o servicios que se tienen estan acordes a las preferencias
de los clientes; conocer el valor de oferta de los competidores para saber cuéles son las ventajas
y desventajas que se tienen en el mercado; ser consiente de los vertiginosos cambios del entorno,
asi como de las exigencias que estos tienen, actuando en consecuencia, de forma objetiva y
estratégica; e identificar los canales méas adecuados para llevar los productos o servicios al
cliente, minimizando costos y maximizando beneficios.

El fortalecimiento comercial involucra el desarrollo de estrategias competitivas,

fundamentadas en acciones claves con las cuales las empresas logren posicionarse en el mercado
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por encima de la competencia, siendo las predilectas del cliente. Es decir, “la estrategia se
considera clave para el logro de ventajas competitivas sostenibles, por cuanto articula la forma
en que la organizacion encara sus fortalezas y debilidades, y configura sus actividades de
mercado para ganar dicha ventaja” (Sheppeck & Militello, 2000). Por tanto, “una empresa tiene
ventaja competitiva cuando dispone de determinados atributos o caracteristicas que le confieren
una cierta superioridad sobre sus competidores” (Munuera y Rodriguez, 2007)
Frente al tema Day y Wensley (1988) citado por Calderdn, Alvarez y Naranjo (2010),
asienten que el aprovechamiento de los recursos y las capacidades de la empresa se traduce en:
Dos tipos de posiciones ventajosas sobre los competidores: 1) un valor superior para el
consumidor, 0 ventaja competitiva externa, con fundamento en cualidades distintivas del
producto; y 2) un bajo costo relativo, o ventaja competitiva interna, que se manifiesta en la
superioridad de la empresa en el dominio de los costos de fabricacion, de administracién o

de comercializacion.

1.4.3.4 El e-commerce

Acorde con la Comisién de Regulacion de Comunicaciones (2017) “el comercio
electronico, o e-commerce refiere a la compra y venta de productos o servicios, a través de
medios electronicos, principalmente Internet. Existen diversas relaciones electrénicas entre las
empresas, los gobiernos y los consumidores” (Comunicaciones, 2017). La evolucion que ha
tenido el comercio electronico y su alto impacto en las nuevas formas de efectuar las acciones
comerciales a dado origen al desarrollo de diferentes tipos o clases, dentro de las cuales se

encuentran:



= Consiste en el comercio
electrénico que se realiza entre
las empresas, es decir, de
“empresa a empresa” Existen
diversas plataformas de B2B
especializadas que generalmente

+Este tipo de comercio electrénico es
el que selleva a caboentre las
empresas y los consumidores. La
transaccion de compra se realiza
electrénicamente v de forma
interactiva.

+En este caso el comprador es una
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*Se da entre “consumidor a
consumidor” por medio de una
plataforma especializada o L e

marketplace donde un
consumidor pone a la venta un
producto a otros consumidores

entidad de gobierno. Este comercio
comprende la comercializacion de
productos y/o servicios a diferentes
entidades del gobierno.

Figura 4. Tipos de comercio digital o electronico. Fuente: disefio propio con base en

(Comision de Regulacion de Comunicaciones, 2017)
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El comercio electronico ha llegado para quedarse, pues no solo garantiza la eficiencia en la

relacion con el cliente, sino que es la manera mas efectiva de posicionarse en el mercado y estar

a la vanguardia con las nuevas tendencias en la era de la tecnologia. de forma especifica: “reduce

los costos de transaccion, provee informacion a los participantes, incrementa el acceso a una

mayor cantidad de bienes y servicios, lo que se ve reflejado en mayor eficiencia e incrementos de

bienestar para el conjunto de la economia” (Comision de Regulacién de Comunicaciones, 2017).

El analisis de la cadena de valor de la industria del comercio electrénico en Colombia parte

de las definiciones dadas por la OCDE vy utilizadas por la Conferencia de las Naciones

Unidas sobre Comercio y Desarrollo - UNCTAD, en las cuales se considera que los

eslabones basicos de dicha cadena para las transacciones en linea y las transacciones

presenciales son: 1) Informacion, 2) acuerdo, 3) transaccion y 4) entrega. (Comision de

Regulacion de Comunicaciones, 2017).

bajo este contexto se adopto la siguiente cadena de valor:
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Figura 5. Cadena de Valor para el Comercio Electronico. Fuente: Unién Temporal
RocaSalvatella - Infométrika. Los logos son propiedad de las empresas mencionadas.

De otro lado, el anélisis de las barreras para el desarrollo del comercio electronico en

Colombia se ha categorizado mediante tres bloques principales de estudio, siguiendo una

de las estructuras identificadas por la UNCTAD (2016): barreras socioculturales, barreras

cognitivas, barreras econdémicas y tecnologicas y barreras regulatorias. (Comision de

Regulacion de Comunicaciones, 2017).



52

ECONOMICAS Y TECNOLOGICAS COGNITIVAS
- La falta de conectividad en muchos sectores - La gran brecha digital en la poblaciéon
colombianos sobre todo en los rurales. colombiana.
- Bajo nivel de bancarizacién, con un grado moderado - Baja presencia de las Pymes en los mercados
de penetracion de tarjetas de crédito y débito. digitales.

- Pocos emprendimientos enfocados al comercio
electrénico.

- Falta de vision de los empresarios al limitar el
comercio.

- Poco desarrollo de la infraestructura y la industria
logistica del pais.

- Falta de conocimiento en el manejo de las
herramientas digitales usadas para el comercio.

- La devaluacion del peso frente a otras monedas como

el dolar.
- Requisitos comerciales sobre todo a nivel
internacional. Barreras
del comercio
electrénico
en Colombia
SOCIOCULTURALES REGULATORIAS
o - Normas juridicas legadas que no se corresponden
- Impacto del fraude en los medios digitales. con el actual entorno digital.
- Costumbre de comprar en puntos de venta. - Normas juridicas que tienen como efecto
_Navegacién en la internet sin intencidén de restringir o desincentivar la comercializacion
compra. electronica.
. - La inexistencia de un régimen normativo efectivo |
\ que regule las condiciones del e-commerce.

Figura 6. Barreras del comercio electrénico en Colombia. Fuente: autoras, con base en

(UNCTAD, 2016)

1.4.3.5 Marketing Digital

El marketing o mercadotecnia se puede concebir como una herramienta que permite lidiar
con el mercado, es un arte creativo que explora la manera mediante la cual se hace efectivo la
satisfaccion y expectativas del cliente. Es decir:

El marketing estudia la forma en que las relaciones de intercambio son creadas,

estimuladas, facilitadas, valoradas y gobernadas. La esencia del marketing esta en la

relacion de intercambio, definida como conexidn de recursos, personas y actividades
orientadas hacia la creacion e intercambio de valor para el mercado (Kotler y Armstrong,

1991).
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Durante muchos afios en el marketing, se escucho las frases: “El cliente es el rey”, o que
“Siempre tiene la razon” evocando que el fin dltimo de la produccién empresarial es el cliente y
su satisfaccion. Este enfoque sigue estando vigente, y dadas las tendencias competitivas y la
globalizacidn esto se ha convertido en un reto para las empresas que buscan ser competitivas y
liderar el mercado, “pues se tiene que las empresas han pasado de la etapa de la competencia de
solo nivel de productos, a una etapa que se debe poner énfasis en la calidad de los servicios y
procesos que esto conlleva” (Escobar, 2016, p.26). Bajo este enfoque, el marketing se convierte
en una herramienta fundamental en los procesos comerciales de cualquier organizacion, pues
busca basicamente la satisfaccion de las necesidades y expectativas de los clientes, desde un
enfoque integral donde la eficiencia y la eficacia son elementos fundamentales. De esta forma,
refiriendo al objetivo que tiene el Marketing Lerma y Marquez (2010) asienten que este se ocupa
fundamentalmente de:

Llevar y hacer operar con éxito un producto (bien servicio, valor social, ideologia, opcién

politica, creencia, etcétera) a un determinado mercado, a fin de satisfacer las necesidades y

deseos de los posibles consumidores y usuarios, al tiempo que cumple con la mision y

objetivos comerciales de la organizacion promotora del producto, asegurandole su

permanencia y crecimiento. (p.3).

En términos generales, la importancia del marketing en el funcionamiento y desarrollo de
las organizaciones tiene que ver con que esta disciplina analiza el comportamiento de los
mercados y de los consumidores, permitiendo llevar una gestion comercial oportuna y eficiente,
lo que consecuentemente contribuye a captar, retener y fidelizar clientes, al ofrecer un producto o

servicio que satisface realmente las necesidades expectativas que éstos tienen.
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Ahora bien, integrando el concepto de marketing al plano tecnolégico o ciber-mercado,
para referirse al termino de marketing digital, se tiene que este consiste en:

Todas las estrategias de mercadeo que se realizan en la web, para que un usuario de un

sitio concrete su visita tomando una accion que hemos planeado de antemano; va mucho

mas alla de las formas tradicionales de venta y de mercadeo que se conocen e integra
estrategias y técnicas muy diversas y pensadas exclusivamente para el mundo digital.

(Habyb, 2017)

Es decir, que el fin altimo del marketing digital es hacer que se cumpla la funcion de
comercializacion, como la razon de ser de cualquier empresa; este propdsito implica acciones
estratégicas orientadas y estructuradas que apunten a la promocién de productos y servicios a
través de Internet, las cuales deben buscar el reconcomiendo de la marca, la captacion de clientes
y su fidelizacion, el aumento en el nivel de ventas, el incremento en la participacion de mercado
y el retorno de la inversion.

El marketing digital se caracteriza por dos aspectos fundamentales:

la personalizacion y la masividad. Los sistemas digitales permiten crear perfiles detallados

de los usuarios No sélo en las caracteristicas sociodemogréficas, sino también en cuanto a

gustos, preferencias, intereses y busquedas de compras. La informacion que se genera en la

internet puede ser totalmente detallada, de esta manera es mas facil seguir un mayor
volumen de conversacion en el mundo online que en el mundo tradicional, esto es lo que se
conoce como personalizacion; ademas la masividad supone que con menos presupuesto se
tiene mayor alcance y mayor capacidad de definir como los mensajes llegan a los publicos

especificos. (Habyb, 2017)
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En otras palabras, el marketing digital dada sus caracteristicas y entornos de operacion
permite tener un trato personal con el cliente, a través del intercambio permanente de
informacion, y una interaccion efectiva donde el cliente puede expresar su opinion sobre el
producto o servicio ofrecido; de otro lado, es masivo porque un mensaje puede llegar muchos

clientes potenciales en forma multitudinaria.

1.4.3.6 Sector Artesanal

El sector de las artesanias en Colombia se considera un eje fundamental de desarrollo que
aporta positivamente a la economia nacional, “gracias a que involucra a mas de 350.000
personas de todas las regiones y etnias, que se dedican a diferentes oficios artesanales,
representando el 15% de la ocupacion en el sector manufacturero” (PROCOLOMBIA, 2016); asi
mismo, el sector estd compuesto por pequefias empresas que operan bajo una economia de
caracter familiar principalmente, favoreciendo el progreso socioeconémico de los campesinos y
personas vulnerables de muchas localidades del pais.

Segun Artesanias de Colombia (2020) el objeto artesanal cumple una funcion utilitaria o
decorativa y en algunos casos tiende a adquirir caracter de obra de arte. La artesania se puede

clasificar en:



56

a) Artesania
indigena:

*Produccion de bienes ttiles, rituales y
estéticos. Se constituye en expresion
material de la cultura de comunidades con
unidad étnica y relativamente cerradas.
Transmitida a través de las generaciones y
elaborada para satisfacer necesidades
soctales, integrando los conceptos de arte y
funcionalidad

b) Artesania
tradicional

popular:

*Produccion de objetos Utiles v, al mismo
tiempo, estéticos, realizada en forma
anonima por un determinado pueblo,
exhibiendo un domimo de materiales,
generalmente procedentes del habitat de
cada comunidad.

c) Artesania

contemporanea
0 neo-artesania:

*Produccion de objetos utiles y esteficos,
desde el marco de los oficios, y en cuyo
proceso se sincretizan elementos técnicos
y formales, procedentes de diferentes
contextos socioculturales y niveles
tecno-econémicos. Se caracteriza por
realizar una transicion hacia la
tecnologia moderna

Figura 7. Tipo de artesanias. Fuente: elaboracidn propia con base en (Artesanias de

Colombia, 2020)

Refiriendo directamente al departamento de Boyaca, entre los oficios artesanales que ha

identificado Artesanias de Colombia (2016) se encuentran:

La tejeduria en crin de caballo y fique; los tejidos en telar; los trabajos en madera, cuero,

metal y forja; la cesteria en esparto, cafia brava y fique; la talla en piedra, carbon y tagua;

el enchapado en chonta y hueso; la fundicion; los trabajos en cerdmica; y la elaboracion de

instrumentos musicales; asi como la joyeria y la bisuteria. (Artesanias de Colombia, 2019)

De otro lado, de los 123 municipios que integran el departamento de Boyacd; Artesanias de

Colombia caracteriz6 64, en el periodo 2014-2018; encontrando:
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Un total de 1.988 artesanos de los cuales, el 54% reconocen a la artesania como su
principal fuente de ingresos, teniéndose ademas que, para comercializar sus productos, el
61% vende sus artesanias de forma directa, sin intermediarios y el 28% participa en ferias

artesanales. (Artesanias de Colombia, 2019)

1.4.4 Marco conceptual

Los conceptos base de este estudio aplicado giran en torno a al comercio en los medios
digitales o electronicos y el sector artesanal, los cuales se relaciona a continuacion:

Artesania: es un bien que se considera arte elaborado bajo técnicas tradicionales de
manufactura. “El objeto artesanal cumple una funcion utilitaria o decorativa y en algunos casos
tiende a adquirir caracter de obra de arte. La artesania se puede clasificar en: artesania indigena,
artesania tradicional popular, artesania contemporanea o neo-artesania” (Artesanias de Colombia
S.A. - CENDAR, 2020)

Artesano: es la persona dedicada a la materializacion de objetos hechos a mano que
evidencian la cultura y tradicion de los pueblos. Es decir, “la persona que ejerce una actividad
profesional creativa en torno a un oficio concreto en un nivel preponderantemente manual y
conforme a sus conocimientos y habilidades técnicas y artisticas” (Decreto 258, 1987, art 2)

Comercio electronico o e-commerce: es “la distribucion, mercadeo, venta o entrega de
bienes y/o servicios hecha con medios electronicos” acorde con la  Comision Europea es
“cualquier actividad que involucre a empresas que interactiian y hacen negocios por medios
electronicos, bien con clientes, bien entre ellas, o bien con la administraciéon”. (Organizacion

Mundial del Comercio, 2016)
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Fortalecimiento comercial: implica para los empresarios el desarrollo de estrategias de
comercio de bienes o servicios “para el logro de ventajas competitivas sostenibles, por cuanto
articula la forma en que la organizacion encara sus fortalezas y debilidades, y configura sus
actividades de mercado para ganar dicha ventaja” (Sheppeck & Militello, 2000).

Marketing digital: “Todas las estrategias de mercadeo que se realizan en la web, para que
un usuario de un sitio concrete una compra; pensadas exclusivamente para el mundo digital”
(Habyb, 2017).

Sector artesanal: es un sector econdmico el cual sustenta su desarrollo en la elaboracion y
venta de artesanias, las cuales son comercializadas principalmente por pequefios productores en

mercados locales donde prevalece el turismo.

145 Marco legal

Tomando en cuenta que el fin principal de este estudio es fortalecer los procesos
comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de Boyacd, en pro de la mejora en las
habilidades competitivas de los actores econdmicos del sector; para el caso se evidencia dos
marcos normativos, le primero refiere al comercio digital o electrénico y el segundo a la
produccidn y comercializacion artesanal.

Tabla 1. Marco legal del comercio electrénico

Enfoque Normatividad

En cuanto a la
provision de redes y
servicios de
telecomunicaciones,
aplicaciones y
contenidos. (Ley 1341,
2009)

Ley 1341 de 2009: "Por la cual se definen Principios y conceptos sobre la
sociedad de la informacién y la organizacion de las Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones -TIC-, se crea la Agencia Nacional del
Espectro y se dictan otras disposiciones"

En cuanto a la validez  Ley 527 de 1999: “Por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y
y perfeccionamiento uso de los mensajes de datos, del comercio electrénico y de las firmas
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Enfoque

Normatividad

del acto electrénico de
comercio -comercio
electrénico

digitales, y se establecen las entidades de certificacion y se dictan otras
disposiciones”.

Decreto 1074 de 2015: “Por medio del cual se expide el Decreto Unico
Reglamentario del Sector Comercio, Industria y Turismo”

En cuanto al registro
de nombres de
dominio.co

Ley 1065 de 2006: “por la cual se define la administracion de registros de
nombres de dominio.co y se dictan otras disposiciones”.

resolucion MINCO 1652 de 2008: Regula la administracion del ccTLD.co y
establece la politica de delegacion de nombres de dominio bajo el ccTLD .co.
Precisa que el Administrador del ccTLD .CO, es la entidad u organizacion que
tiene como funciones en relacién al ccTLD .co, las de promover el ccTLD .co,
la administracion y la funcion técnica de operacion del ccTLD .co.

En cuanto a la
proteccién de datos
personales en el
entorno electrénico

Ley 1266 de 2008: “Por la cual se dictan las disposiciones generales del
habeas data y se regula el manejo de la informacion contenida en bases de
datos personales, en especial la financiera, crediticia, comercial, de servicios
y la proveniente de terceros paises y se dictan otras disposiciones”

Ley 1581 de 2012: “Por la cual se dictan disposiciones generales para la
proteccién de datos personales”.

Decreto 1377 de 2013 El presente Decreto tiene como objeto reglamentar
parcialmente la Ley 1581 de 2012, por la cual se dictan disposiciones
generales para la proteccion de datos personales.

En cuanto a la
proteccion de los
usuarios del comercio
electrénico

Ley 1480 de 2011: “Por medio de la cual se expide el Estatuto del
Consumidor y se dictan otras disposiciones”.

Decreto 1499 de 2014: “Por el cual se reglamentan las ventas que utilizan
métodos no tradicionales y las ventas a distancia”.

Decreto 1074 de 2015: “Por medio del cual se expide el Decreto Unico
Reglamentario del Sector Comercio, Industria y Turismo”.

Decreto 587 de 2016: “Por el cual se adiciona un capitulo al libro 2 de la
parte 2 del titulo 2 del Decreto Unico del sector Comercio, Industria y
Turismo, Decreto 1074 de 2015, y se reglamenta el articulo 51 de la Ley
1480 de 2011~

En cuanto al régimen
de factura electronica

Ley 962 de 2005: Por la cual se dictan disposiciones sobre racionalizacion de
tramites y procedimientos administrativos de los organismos y entidades del
Estado y de los particulares que ejercen funciones publicas o prestan servicios
publicos.

Decreto 2242 de 2015: “por el cual se reglamentan las condiciones de
expedicion e interoperabilidad de la factura electronica con fines de
masificacion y control fiscal”.

En cuanto a paginas
web v sitios de internet
de origen colombiano

Ley 633 de 2000: “Por la cual se expiden normas en materia tributaria, se
dictan disposiciones sobre el tratamiento a los fondos obligatorios para la
vivienda de interés social y se introducen normas para fortalecer las finanzas
de la Rama Judicial”

En cuanto a la
criminalidad en el
entorno electrénico

Ley 599 de 2000: “Por la cual se expide el Cédigo Penal”.

Ley 1273 de 2009: “Por medio de la cual se modifica el Codigo Penal, se crea
un nuevo bien juridico tutelado - denominado “de la proteccion de la
informacion y de los datos™- y se preservan integralmente los sistemas que
utilicen las tecnologias de la informacion y las comunicaciones, entre otras
disposiciones”.

Fuente: normas citadas
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Enfoque

Normatividad

Se reglamenta la profesion de artesano como
persona que ejerce una actividad profesional
creativa en torno a un oficio concreto en un nivel
preponderantemente manual y la organizacion
gremial de artesanos.

Ley 36 de 1984: “Por la cual se reglamenta la
profesion de artesano y se dictan otras
disposiciones”.

Decreto 258 de 1987 (febrero 02). “por el cual se
reglamenta la Ley 36 de 1984 y se organiza el
Registro de Artesanos y de Organizaciones
Gremiales de Artesanos y se dictan otras
disposiciones”.

Se crea artesania de Colombia como entidad
encargada de la promocién y el desarrollo de
todas las actividades econdmicas, sociales,
educativas y culturales, necesarias para el
progreso de los artesanos del pais y del sector
artesanal.

Decreto 2291 de 2013: “Por el cual se establece la
estructura de Artesanias de Colombia S. A.y se
determinan las funciones de sus dependencias”.

Requisitos ambientales que debe cumplir las
artesanias

NTC 5911 etiquetas ambientales tipo 1: “sello
ambiental colombiano. Criterios ambientales para

artesanias y otros productos del disefio, elaboracion
en fibras de enea y junco con tecnologia artesanal”.

Fuente: normas citadas

1.4.6 Marco geogréfico

Boyacé es un departamento colombiano ubicado en la cordillera oriental de los Andes

centro del pais; posee las siguientes caracteristicas:

Localizado entre los 04°39°10° y los 07°03°17°” de latitud norte y los 71°57°49”’ y los

74°41°35”” de longitud oeste. Cuenta con una superficie de 23.189 km2 lo que representa el

2.03 % del territorio nacional. Limita por el Norte con los departamentos de Santander y

Norte de Santander, por el Este con los departamentos de Arauca y Casanare, por el Sur

con Meta y Cundinamarca, y por el Oeste con Cundinamarca y Antioquia.

(Colombiamania, 2017)
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Economia: Departamento agricola con gran produccion de papa, hortalizas, cafia panelera,
platano y café. La actividad industrial concentrada en Duitama y Sogamoso, se enfoca haca
los sectores artesanales se destacan las miniaturas en tagua, la produccién de instrumentos
musicales y las famosas artesanias de Raquira. Ademas, por la calidad y belleza de sus

piedras, es primer productor mundial de esmeraldas. (En Colombia, 2020)

Figura 8. Mapa de Boyaca. Fuente: https://www.mapade.org/boyaca.html

1.5  Disefio Metodoldgico

151 Tipo de investigacion

Esta investigacion aplicada revistio una combinacion de tipo exploratorio y descriptivo, se
considera exploratorio porque se hizo necesario que las investigadoras se acercaran a la

poblacion objetivo (lideres artesanales) para conocer las précticas y necesidades comerciales de
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los artesanos de Boyaca. En lo que concierne la descripcion segun Cortés e Iglesias (2004) “los
estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a un
analisis” (p.20), en otras palabras, acorde con Salkind (1998), citado por Bernal, (2010) “se
resefian las caracteristicas o rasgos de la situacion o fenomeno objeto de estudio” (p. 11). Para el
caso se describieron no solo el diagnostico comercial del sector, sino también las estrategias de
capacitacion y comercializacion propuestas para mejorar las condiciones que hoy experimenta el
sector artesanal, como consecuencia de las deficientes politicas preexistentes y los problemas

gue impactan la economia, propios de la pandemia.

15.2 Enfoque de investigacion

Esta investigacion fue mixta, es decir, se combind el enfoque cualitativo con el
cuantitativo; en otras palabras, las investigadoras utilizaron las técnicas de cada uno por
separado, se hizo para saber las opiniones y luego ser valoradas en escalas medibles, obteniendo
rangos de valores de las respuestas; asi mismo, se observaron las tendencias obtenidas, las
frecuencias, se hicieron histogramas, se formularon hipotesis que se corroboraron
posteriormente. (Cortés & Iglesis, 2004, p.11)

De forma especifica, el enfoque cualitativo se baso en:

Métodos de recoleccidn de datos sin medicion numérica, como las descripciones y las

observaciones. Por lo regular, las preguntas e hip6tesis surgen como parte del proceso de

investigacion y éste es flexible, y se mueve entre los eventos y su interpretacion, entre las

respuestas y el desarrollo de la teoria. Su propdsito consiste en “reconstruir” la realidad, tal
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y como la observan los actores de un sistema social previamente definido. (Hernandez,

Fernandez & Baptista, 2010).

Entre tanto el enfoque cuantitativo segin Bernal (2010) “se fundamenta en la medicion de
las caracteristicas de los fendmenos sociales. Este método tiende a generalizar y normalizar
resultados” (p.60)

Contextualizando en andlisis mixto permitio conocer y medir las practicas, expectativas y
necesidades de los artesanos para poder hacer el proceso de intervencion, y asi contribuir al
fortalecimiento de los procesos comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de

Boyaca.

153 Nivel de la investigacion

Esta investigacion acorde con Cazau (2006) fue profesional en la medida que empled
““conocimientos puros y basicos para intervenir en la realidad y resolver un problema puntual”,
que para el caso fueron las deficiencias comerciales que tiene el sector artesanal en el

departamento de Boyaca y que se agudizan con la problematica propia de la pandemia.

154 Disefio de la investigacién

El disefio de esta investigacion obedece a los fines u objetivos propuestos, de esta manera

se contd con 4 fases de desarrollo bajo las cuales se consiguid contribuir al fortalecimiento

comercial de las organizaciones artesanales de Boyaca.



Tabla 3. Fases de estudio
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Fase Obijetivo Actividades
Diagnostico - Conocer las préacticas de 1) Disefiar una encuesta enfocada a conocer las practicas
comercial de  los artesanos de Boyac, comerciales.
los artesanos  en relacion con el proceso  2) Consultar las bases de datos de lideres artesanales en
de Boyaca de comercializacion de Boyaca.
sus productos a nivel 3) Elegir una muestra.
local, regional y nacional, 4) Aplicar la encuesta.
a través de una encuesta 5) Tabular la informacion.
dirigida a los operadores ~ 6) Analizar cuantitativa y cualitativamente la
de dicho sector. informacion.
Disefio del - Disefiar un plan de 1) Eleccion conjunta de los temas de capacitacion con
plan de capacitacion con base en base en diagndstico y en consenso con el equipo de
capacitacion  los resultados obtenidos GEDELCO
comercial en el diagndstico y 2) Disefo del plan de capacitacion mediado por las TIC
enfocado, que permitael ~ 3) Socializacion y aprobacion del material de
fortalecimiento de los capacitacion
procesos de
comercializacion digital
del sector artesanal en
Boyaca.
Implementac - Implementar el plande 1) Convocatoria de los lideres artesanales de Boyaca.
ion del plan  capacitacion a lideresde  2) Eleccién de equipo profesional.
de los gremios artesanales, 3) Eleccién de los medios TIC para el proceso
capacitacion  buscando el mejoramiento  4) Realizacién de la capacitacion.
comercial de las habilidades 5) Socializacion de resultados
competitivas en materia 6) Disefio de encuesta de satisfaccion.
de e-commerce. 7) Aplicacion de encuesta de satisfaccion.
8) Tabulacidn y analisis de resultados de la Encuesta
9) Retroalimentacion de los resultados.
Disefio de - Proponer una vitrina 1) Eleccion de las herramientas digitales a usar
estrategiade  virtual para la 2) Disefio de contenidos
marketing comercializacion de 3) Integracion de contenidos digitales
digital artesanias boyacenses, 4) Prueba de control de calidad de la herramienta.
buscando poner en ., .
contacto al artesano con el 5) Gestion y control de los dos primeros meses de

consumidor final.

funcionamiento, como integrantes del grupo
GEDELCO

Fuente: autoras de la investigacion

155

Herramientas de recolecciéon de la informacién

Segun las etapas de andlisis del estudio se procedio a identificar cada una de las

herramientas requeridas, las cuales involucraron encuestas, diagramas de proceso de disefio.
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Tabla 4. Herramientas de recoleccion de la informacién

Fase Obijetivo Técnicas
Diagndstico - Conocer las précticas de los artesanos de Encuesta: cuestionario estructurado con
comercial de Boyac4, en relacién con el proceso de posibilidad de respuesta cerrada, en el cual se

los artesanos de
Boyaca

comercializacién de sus productos a nivel
local, regional y nacional, a través de una
encuesta dirigida a los operadores de dicho
sector.

indaga sobre las practicas comerciales de los
artesanos de Boyaca. (ver anexo A)

Disefio del plan
de capacitacion
comercial

- Disefiar un plan de capacitacion con base
en los resultados obtenidos en el diagndstico
y enfocado, que permita el fortalecimiento
de los procesos de comercializacion digital
del sector artesanal en Boyaca.

Diagrama de proceso de disefio: registro
cualitativo del proceso o de todos los pasos que
se lleven a cabo en el semillero GEDELCO y
sus aliados estratégicos, para disefiar el plan de
capacitacién. (ver anexos E)

Implementacién

- Implementar el plan de capacitacion a

Diagrama de proceso de disefio: mediante el

del plan de lideres de los gremios artesanales, buscando  cual se registra todo el proceso que se lleva a
capacitacion el mejoramiento de las habilidades cabo durante la capacitacion. (ver anexos E, G
comercial competitivas en materia de e-commerce. el)
Encuesta de satisfaccion: esta encuesta busca
medir como se sintieron los artesanos lideres en
el proceso y que observaciones tienen al
respecto. (Ver anexo J)
Disefio de - Proponer una vitrina virtual para la Diagrama de proceso de disefio: que expresa el
estrategia de comercializacion de artesanias boyacenses,  paso a paso en el disefio de la herramienta TIC
marketing buscando poner en contacto al artesano con  que permite desarrollar la estrategia de
digital el consumidor final. marketing digital. (ver anexo F)

Fuente: autoras de la investigacion

1.5.6

Técnicas de analisis

Segun el método hermenéutico en este caso se precisan las siguientes técnicas de analisis:

* Trasncribir la
informacioéon.

«Dividir las
unidades
tematicas.

= Categorizar
segun objetivos

Categorizacion

*Descripcion
normal: sintesis
descriptiva.

*Descripcion
enddogena.

Figura 9. Técnicas de analisis de datos. Fuente:

*Relacion de

resultados
antes, durante
v despues. * Sintesis Final
« Andlisis de del estudio.
cara a la « Conclusiones
segun
categorias

autoras del trabajo
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157 Poblacion.

La poblacion objetivo para este estudio son 27 organizaciones de artesanos de Boyaca los
cuales ejercen una labor que implica el desarrollo de productos elaborados a mano y basados en

las tradiciones y la cultura de la region.

158 Hipdtesis.

H1: El fortalecimiento de los procesos comerciales digitales (e-commerce) en el sector
artesanal de Boyacd, mediante el desarrollo de un plan de capacitacion comercial y la
implementacién de una estrategia de marketing digital, contribuye a la mejora las habilidades

competitivas de los actores econémicos del sector.
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2. Presentacion del proyecto acorde a la Metodologia General Ajustada (MGA)

Este proyecto aplicado hace parte del semillero de investigacion GEDELCO perteneciente
al grupo de investigacion HUNZAHUA de la escuela ECACEN de la UNAD CEAD Tunja, es
uno de los proyectos mediante los cuales se busca el fortalecimiento de las unidades econdémicas
rurales del departamento de Boyaca.

La presentacion y el analisis del disefio de este proyecto aplicado se hace tomando en
cuenta los criterios o elementos aplicables que conforman la metodologia MGA o Metodologia

General Ajustada para la formulacion de proyectos.

2.1 Identificacion del problema o necesidad (ID)

2.1.1 Contribucién del proyecto a la politica publica

Este proyecto busca fortalecer los procesos comerciales digitales (e-commerce) en el sector

artesanal de Boyac4, en pro de la mejora en las habilidades competitivas de los actores

econdmicos de dicho sector, bajo este proposito existe una relacion directa con los pilares, Ejes,

Obijetivos, Retos y Estrategias los planes de desarrollo nacional y departamental



2.1.1.1 Contribucién al Plan Nacional de Desarrollo
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Tabla 5. Contribucién del proyecto al Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022 Pacto por Colombia, pacto por el

emprendimiento

Pacto Eje

Objetivos

Retos

Estrategias

Entorno para crecer:
“formalizacion,
emprendimiento y
dinamizacién empresarial”
(Duque, 2018).

“Lograr que mas
emprendimientos de
alto potencial se
consoliden” (Duque,
2018).

“Promover el crecimiento de
emprendimientos jovenes para
gue puedan consolidarse en el
mercado” (Duque, 2018).

“Acompafaremos
emprendimientos con potencial
de crecimiento para aumentar su
probabilidad de éxito” (Duque,
2018)

Pacto por el .
o Transformacién
emprendimiento )
empresarial: “desarrollo
productivo, innovacion y
adopcion tecnolégica para la
productividad” (Duque,

2018).

“Promover que mas
empresas adopten
tecnologia de punta.
Incentivar la
innovacion de las
empresas” (Duque,
2018).

Aumentar y desarrollar la
adopcion de tecnologia de las
empresas para incrementar la
productividad empresarial.
Articular los programas de
fortalecimiento empresarial del
sector Comercio, Industria'y
Turismo.

Fortalecer las relaciones de las
empresas y la academia.
(Duque, 2018)

“Articularemos los programas de
fortalecimiento empresarial para
que los empresarios accedan a
una oferta que corresponda con
sus necesidades” (Duque, 2018).
“Fortaleceremos las capacidades
de los Centros de Desarrollo
Tecnol6gico para que realicen
investigaciones e innovaciones
junto con las empresas” (Duque,
2018).

Fuente: autoras, con base en (Duque, 2018, p.p.34-40)



2.1.1.2 Contribucion al plan departamenta de desarrollo.
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Tabla 6. Contribucién del proyecto al Plan Departamental de Desarrollo de Boyaca- ‘pacto social por Boyaca: tierra que sigue

avanzando’ - 2020-2023

Pacto Componente Objetivos Subprograma Objetivo Retos Meta
Avanzamos en el “Fortalecer las
Fortalecimiento Artesanal: unidades
“Promover y Adelantaremos estrategias productivas del
Reactivacion jalonar el orientadas a destacar la sector artesanal
o -pacto econémica y desarrollo identidad cultural, mejorar para el Unidades
soctal ?_Or generacionde  productivoy el competencias en el mercado, incremento de la productivas de 300 unidades
Boyaca; por ingresos fortalecimiento  promover la innovacion de productividady  artesanias fortalecidas
las (Barragan, empresarial” las unidades productivas competitividad  fortalecidas
oportunidades. )
2020) (Barragan, artesanales, innovar en la del sector”
2020) gestion empresarial y (Barragan,
avanzar en la calidad técnica  2020).

del trabajo. (Barragan, 2020)

Fuente: autoras, con base en (Barragan, 2020)
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2.1.2 Identificacion y descripcion del problema.

2.1.2.1 Problema central

El problema central de esta investigacion son las deficiencias comerciales que actualmente
tienen los artesanos del departamento Boyaca, las cuales son producto de la falta de
conocimientos en el desarrollo de estrategias de marketing digital, sumadas a unas condiciones
imperantes poco favorables que generan incertidumbre como lo es la pandemia del Covid-19,

pandemia que ha cambiado la forma de comercializar pasando del plano fisico al ciberespacio.

2.1.2.2 Descripcion de la situacion existente con relacion al problema

La problematica que circunda el desarrollo de este estudio, en el cual se busca fortalecer
las competencias comerciales digitales de los artesanos del departamento de Boyaca, se
fundamenta en diversas situaciones desfavorables que representan una problematica latente y es
un tema de discusion desde hace varios afos; dentro de estas situaciones se cuentan:

v' Lainformalidad y poca proyeccion empresarial del sector artesanal en el
departamento.

v" El incipiente conocimiento de las condiciones comerciales del sector artesanal, por
parte de los artesanos de la region.

v Los ingresos inadecuados o insuficientes que no permiten el crecimiento de las
organizaciones y son producto de las falencias en las estrategias de comercializacion utilizadas

actualmente por los artesanos.
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v Laprevalencia de organizaciones familiares con pocas pretensiones empresariales y
bajos conocimientos en materia de desarrollo de organizaciones y comercio de productos.

v Desconocimiento de las ventajas que ofrecen las tecnologias en la promocion y
publicidad de los productos y el desarrollo de las ventas.

v Desarticulacion de las entidades y organizaciones que les competen el desarrollo
empresarial de la region y falta de estrategias contundentes que permitan el desarrollo de las
organizaciones artesanales.

v" Ademas de las condiciones desfavorables resultado de un cimulo de desaciertos y
poca vision del sector artesanal durante muchos afios, hoy en dia se enfrenta otra situacion que
no sélo afecta al sector artesanal, sino a la economia a nivel mundial; esta situacion representa
unas condiciones problematicas a saber:

v Estancamiento del sector artesanal como consecuencia de la cuarentena y las
prohibiciones de circulacion de personas a nivel nacional e internacional.

v/ Disminucion drastica de las ventas que ha conllevado a la pérdida de productividad, lo
gue consecuentemente ha generado cierre de empresas y despido masivos.

v Falta de conocimiento de los mercados digitales o e-commerce, lo cual dificulta el
desarrollo de estrategias que permitan sortear las dificultades actuales, en donde es evidente que

el mercado fisico se ha pasado a un plano digital.

2.1.2.3 Magnitud del problema

El problema base de este estudio afecta no solo a 27 asociaciones de artesanos de Boyaca
inscritas en la secretaria de cultura, sino también a otras personas naturales y juridicas que viven

de esta actividad en los municipios turisticos de la region.
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2.1.2.4 Causas que generan el problema

Dentro de las principales causas de la problematica se tienen:

v' Falta de una vision empresarial por parte de los artesanos del departamento

v’ Poca capacitacion en materia comercial

v Desconocimiento del manejo de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones.

v' Desinterés en el desarrollo de estrategias comerciales fundamentadas en las aplicaciones
tecnoldgicas propias del internet.

v’ La pandemia que ha generado un escenario catastrofico para todas las empresas a nivel

mundial.

2.1.2.5 Efectos que generan el problema

Los efectos que genera la problematica son diversos dentro de los cuales sobresalen:

v’ La pérdida de mercado producto de la caida del sector turismo, sector al cual esta ligado
el mercado de las artesanias.

v' Desaprovechamiento del ciber-mercado que se esta fortaleciendo en los Gltimos meses.

v’ El cierre de empresas artesanales.

v El desempleo alrededor de la industria de la artesania.

v El aumento de la pobreza, sobre todo en las poblaciones periféricas y zonas rurales del

departamento.



2.1.3

Analisis de participantes
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Como ya se ha venido mencionando este proyecto pertenece al grupo de investigacion

GEDELCO, por tanto, en el desarrollo de las estrategias propuestas para mejorar o fortalecer las

capacidades de comercio digital en el sector artesanal se cuenta con varios integrantes directos y

algunos colaboradores estratégicos, que a través de sinergias contribuyen al cumplimiento de los

fines propuestos. Dentro de estos se cuentan los siguientes:

Tabla 7. Actores participantes en el proyecto y experiencia

Actor Entidad Posicion Tipo de contribucion
Dr. Luz Martha Vargas
Directora de la UNAD UNAD Cooperante  Patrocinar el desarrollo del proyecto
ZCBOY
Carlos Perez Tovar
!Dlrect_o r d?,l grupo de UNAD Cooperante  Patrocinar el desarrollo del proyecto
investigacion
HUNZAHUA
Miryam Elena Rodriguez
D|r_ectora_ del_gemlllero UNAD Cooperante  Patrocinar el desarrollo del proyecto
de investigacion
GEDELCO
Semilleristas:
1) Sandra Patricia
Blanco
2) Mary Zoraida UNAD Cooperante  Formulacion y desarrollo del proyecto
Pulido
3) Maria Carolina
Ledesma
Yulieth Alexandra Parra
Roncancio UNAD Cooperante  Formulacion y desarrollo del proyecto
Lider zonal ECACEN
Céamara de
comercio de Cooperante  Realizacién de capacitaciones
Nelby Constanza Pulido _Sogamoso
Gomez. Céamara de
Directora de promocién ~ comercio de Cooperante  Realizacion de capacitaciones
y desarrollo empresarial.  Duitama
Cama de comercio N _—
de Tunia Cooperante  Realizacion de capacitaciones
J
Camilo Bohorquez Consultorio o L
Inaenier itador tecnoléaico Cooperante  Realizacion de capacitaciones
geniero capac g
Asociaciones de Varias Beneficiario Beneficiarios del desarrollo del proyecto

artesanos de Boyaca

Fuente: autoras del trabajo
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2.14 Poblacion afectada y objetivo

2.1.4.1 Poblacion afectada por el problema

La poblacién afectada por el problema son todos los artesanos del departamento de
Boyaca, los cuales estan sufriendo las consecuencias de la falta de estrategias comerciales
adecuadas y las limitaciones de la pandemia del Covid-19. Segun estudio de Artesanias de
Colombia se encontré que:

El departamento de Boyaca cuenta con 1.988 artesanos de los cuales, el 54% reconocen a

la artesania como su principal fuente de ingresos y hallando que, para comercializar sus

productos, el 61% vende sus artesanias de forma directa, sin intermediarios y el 28%

participa en ferias artesanales. (Artesanias de Colombia, 2019) (ver anexo C)

2.1.4.2 Poblacién objetivo de la intervencion

La poblacion objetivo para este estudio son 27 organizaciones de artesanos de Boyaca los
cuales ejercen una labor que implica el desarrollo de productos elaborados a mano y basados en
las tradiciones y la cultura de la region. Especificamente los lideres de las asociaciones:

Tabla 8. Poblacion objetivo de la intervencién

Municipio Organizacion artesanal

Tunja: Arte Tunja; Crisarte; El Farol; Pachamama yYima

Arcabuco: Aldea Artesanal

Cerinza: Asociacion de Artesanos Unidos de Cerinza — ADAUC: Asociacion de

Artesanos del Valle de Ceri — ASAVAC

Chiquinquira:  Asociacion de Chiquinquirefios Artesanos — ASOCHIARTE; Minilos
Accesorios

Chivor Asociacion Sendero Verde Esmeralda

Duitama Terragua: Merarte: Tejidos Boyaca
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El Espino ASMUDES

Guacamayas:  Creatividad Artistica Cooperativa - CREARCOOP
Guican: Hormiguitas de la Sierra

Nobsa: Mi Viejo Telar

Paipa Tierra de mantos

Raquira: Pueblo Ollero; Raquirarte

Sogamoso: La Fée

Sutatenza: Arte y Cultura Sutatenza

Tibana: Magdalena Aponte Gutiérrez

Tibasosa: Tramar

Tinjaca: Taller Tagua Bonilla & Vergara

Topaga: Cooperativa Multiactiva Juvenil de Tépaga — CRECER

Fuente: autoras del trabajo

2.1.4.3 Caracteristicas demogréficas de la poblacion objetivo

Boyacé esta conformado por:

Tabla 9. Caracteristicas sociodemograficas de la poblacion boyacense

Poblacion proyectada para el afio 2020

1°242.731 personas

Participacion en la poblacion nacional

2,57% de la poblacién nacional

Hombres

49.25% son hombres (612.054)

Mujeres

50.74% mujeres (630.677)

Habitantes en las cabeceras municipales  59,27% (736.624)

Habitantes rurales

40,73% (506.107)

indice de juventud

23,9 (26 el nacional)

indice de envejecimiento

50,92 (40,4 el nacional)

indice de dependencia demografica

50,78 (46,51 el nacional).

Fuente: autoras con base en (DANE, 2018, citado por Barragan, 2020, p.40)
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Tabla 10. Caracteristicas sociodemograficas de los artesanos boyacenses

Actividad econdmica Artesania

Tipo de artesanias Tejidos (32%); cesteria (16%); cerdmica (6%); alfareria (6%), tejeduria en telar
(4%) y carpinteria, trabajos decorativos y bordados (cada una con 3%).

Total, artesanos 1.988 artesanos (ver anexo C)

Hombres 26%

Mujeres 74%

Escolaridad 36% baésica primaria; 24% media; 16% bésica secundaria; 10% técnico.

Principal fuente de 54% de los artesanos

ingresos

Nivel de ingresos 59% menos de un salario minimo; 31% entre uno y dos salarios minimos y solo
10% mas de dos salarios minimos.

Forma como 76% trabajadores independientes; 5% trabajador familiar; 5% empleado

desempefia la formal; 4% como socio de organizacién comunitaria

actividad artesanal

Formas de el 61% vende sus artesanias de forma directa, sin intermediarios y el 28%

comercializacion participa en ferias artesanales.

Municipios Tipacoque, Firavitoba, Garagoa, Zetaquira, Chinavita, Tinjaca, Raquira,

considerados nicleos  Turmequé, Covarachia, Villa de Leyva, Soatd, Beteitiva, Gameza, EI Cocuy,

artesanales Busbanza, Tenza, Guacamayas, Cerinza, Saboya, Ronddn, Tibana y Tipacoque

Ubicacion de los 52% Zona rural; 47,8% zona urbana; 0,2% en zona de reserva campesina

artesanos Ministerio de Cultura

Tipo de vivienda 71,3% casa, 17,3% finca, 9% en apartamento

Etnia 97,5% ninguna; 2,4% indigena y 0,1% poblacion afrodescendiente

Fuente: autoras con base en (Artesanias de Colombia, 2019) (Belefio & Serrano, 2018)

2.15 Objetivos e indicadores

2.1.5.1 Objetivo general e indicadores de seguimiento de la propuesta de solucién

Fortalecer los procesos comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de

Boyac4, en pro de la mejora en las habilidades competitivas de los actores econdémicos del

sector.



Tabla 11. Indicadores que miden el objetivo general del proyecto
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Nombre del indicador

Unidad de medida

Meta

Sector artesanal

Organizaciones de Artesanos

27

asociaciones

Procesos comerciales digitales Numero de proceso Dos
Fuente: autoras del trabajo.
2.1.5.2 Objetivo especifico e indicadores de seguimiento
Tabla 12. Objetivos especificos e indicadores de seguimiento
Nombre del Unidad de
o _ Meta
indicador medida
Conocer las practicas de los artesanos de
Boyaca, en relacion con el proceso de o o
Practicas de los Organizaciones 27

comercializacion de sus productos a nivel local,
regional y nacional, a través de una encuesta

dirigida a los operadores de dicho sector.

artesanos

de Artesanos

asociaciones

Disefiar un plan de capacitacion con base en los
resultados obtenidos en el diagndstico y
enfocado, que permita el fortalecimiento de los
procesos de comercializacion digital del sector

artesanal en Boyaca.

Plan de

capacitacion

Numero de

planes

uno

- Implementar el plan de capacitacién a lideres
de los gremios artesanales, buscando el
mejoramiento de las habilidades competitivas

en materia de e-commerce.

Plan de

capacitacion

Numero de

planes

uno

- Proponer una vitrina virtual para la
comercializacién de artesanias boyacenses,
buscando poner en contacto al artesano con el

consumidor final.

Vitrina comercial

Pagina web

Una

Fuente: autoras del trabajo.



2.1.6 Alternativas de solucion

Acorde con los fines propuesto se tienen dos alternativas de solucién a la problematica

comercial de los artesanos del Boyaca:

Tabla 13. Alternativas de solucion
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Solucion Descripcion

Responsable

Esta capacitacion se enfoca

Capacitacion de los en la formacion de los
artesanos en comercio artesanos para que puedan
electronico y redes crear estrategias digitales
sociales para promocionar y vender

sus productos.

Semillero de investigacion
GEDELCO

Semilleristas

Maria Carolina Ledesma Garcia
Mary Zoraida Pulido Gémez

Sandra Patricia Blanco Barrera

Esta vitrina es una pagina

o ) web integrada de artesanos
Vitrina para comercio )
_ mediante la cual se hace
virtual )
posible el contacto entre el

cliente y los artesanos

Semillero de investigacion
GEDELCO

Semilleristas

Maria Carolina Ledesma Garcia
Mary Zoraida Pulido Gomez

Sandra Patricia Blanco Barrera

Fuente: autoras del trabajo.

2.2  Preparacion de la alternativa de solucion (PE)

Este estudio gira alrededor de dos alternativas de solucion

1) Capacitacion de los artesanos en comercio electronico y redes sociales

2) Vitrina para comercio virtual de artesanias



221 Analisis técnico de la alternativa
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El estudio técnico acorde con la metodologia MAG precisa el analisis de: el tamafio del proyecto, la localizacion, la descripcion

técnica del proceso, los recursos humanos y los recursos materiales, los cuales son importantes para poder cumplir con los fines

propuestos y poder hacer efectivas las alternativas que dan solucion a la problematica.

Tabla 14. Estudio técnico del proyecto

. . o Descripcion técnica del Recursos
Solucién Tamario Localizacion Recursos humanos )
Proceso materiales
1) Creacion de la idea de
la pégina.
Virtual para 2) Consecucion de un Directora del semillero de investigacion
o toda disefiador grafico. GEDELCO: Mirian Elena Rodriguez
. P4gina web . . - iy
Vitrina para - Colombia 3) Disefio de la pagina. Semilleristas:
) habilitada y o Internet
comercio https://www.a 4) Promocion de la 1) Sandra Patricia Blanco
) para 1.988 o ) Computador
virtual rtesanosumerc pagina con los 2) Mary Soraya Pulido
artesanos . )
e.com/ artesanos. 3) Maria Carolina Ledesma
5) Ingreso de los

artesanos

(Ver anexo K)



https://www.artesanosumerce.com/
https://www.artesanosumerce.com/
https://www.artesanosumerce.com/
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» . L Descripcion técnica del Recursos
Solucién Tamafio Localizacion Recursos humanos )
Proceso materiales
1) Convocatoria a los Directora de la UNAD Tunja: Martha
artesanos de Boyaca.  Vargas
(ver anexo D) esta Director del grupo de investigacion:
convocatoria se HUNZAHUA: Carlos Perez Tovar
presento por todos los  Directora del semillero de investigacion
Una ) medios WhatsApp, GEDELCO: Mirian Elena Rodriguez
o L Virtual para o
Capacitacion de capacitacion ) Facebook, Instagram,  Semilleristas:
todo Boyaca o . o
los artesanos en  para ] paginas de camaras de 1) Sandra Patricia Blanco
) ) Colombia ) ) Internet
comercio integrantes de comercio 2) Mary Soraya Pulido
. https://meet.qg L . ) Computador
electronico y 27 2) Realizacion de la 3) Maria Carolina Ledesma
) o oogle.com/rua o ]
redes sociales asociaciones ] capacitacion por Lider zonal ECACEN:
-hrjz-nkv ) )
de artesanos https://meet.google.co  Yulieth Alexandra Parra Roncancio

m/rua-hrjz-nkv
3) Aplicacion de

encuesta de

satisfaccion.

(Ver anexo E)

Directora de promocion y desarrollo
empresarial CCS: Nelby Constanza
Pulido Gomez.

Ingeniero capacitador: Camilo

Bohorquez

Fuente: autoras del trabajo


https://meet.google.com/rua-hrjz-nkv
https://meet.google.com/rua-hrjz-nkv
https://meet.google.com/rua-hrjz-nkv
https://meet.google.com/rua-hrjz-nkv
https://meet.google.com/rua-hrjz-nkv
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222 Estudio de mercado

2.2.2.1 Diagnostico comercial del sector.

1) Presentacion de resultados de la encuesta

Este acapite del estudio tiene como objetivo conocer las practicas de los artesanos de
Boyaca, en relacion con el proceso de comercializacion de sus productos a nivel local, regional y
nacional, a través de una encuesta dirigida a los operadores de dicho sector, con este proposito se
busca principalmente tener un antecedente del manejo comercial que dicho sector ha tenido para
sus productos.

Para obtener dicha informacion se aplicd una encuesta (anexo A) en la cual participaron 27
lideres artesanales de todo el departamento, de los cuales se obtuvo la informacién que se
presenta a continuacion:

1) Tipo de artesanias que elaboran: acorde con los resultados de la encuesta se
encontrd que el tipo de artesania que tiene mayor desarrollo en el departamento de Boyaca son la
cesteria con un 18%, elaboracion de jabones artesanales 15%, seguido por las ruanas y las joyas
con participacion de un 11%; la prevalencia de estas actividades esta relacionada con el hecho de
que hay regiones marcadas por un tipo de artesania, como lo es los canastos en el Valle de
Tenza, las ruanas en Nobsa y la Joyeria en el Occidente.

De igual manera, hay otras actividades artesanales que, aungue tiene porcentajes menores
al 10% también son importantes en la regién, dentro de esta se cuentan: los adornos en diversos

materiales, el tallado en madera, alfareria, etc. tal como se muestra en la siguiente figura:
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Talla en carbdn Tejlldos Torno tallay
1 0 pulimento
4% 4% 1

Decoracion y Cesteria en papel
1
4%

Prendas de lana
1
4%
Alfareria

1
4%

4%  Cesteria
5
18%

Jabones artesanales
4
15%

Adornos en madera
2
7%
Tallados en madera
2
7%

Adornos en varios Joyas
materiales Ruanas en lana 3
2 3 11%
% 11%

Figura 10. Tipo de artesanias que elaboran los artesanos Boyacenses. Fuente: autoras con
base en encuesta de diagnostico.

2) Razdn para ser artesano: segun los lideres de artesanos de la region, los principales
motivos que tiene para ejercer el oficio de artesano es mantener un legado familiar (48%),
porque es un interés propio (41%), ademas se tiene la necesidad econdémica y la tradicién cultural

y ambiental.

Preocupacion y trabajo en
el cuidado del agua

1
4%

Tradicion cultural
1
4%

Necesidad econémica

1
3%
Legado familiar
13
48%

Interés propio
11
41%

Figura 11. Razdn para ejercer el oficio de artesano. Fuente: autoras con base en encuesta

de diagnostico.
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3) Legalizacion de la actividad artesanal: segun los mismos artesanos el 78% de ellos
tiene registrada su actividad en camara de comercio, mientras que el 22% no cuentan con

registro, en este caso estan principalmente las empresas familiares.

Si
21
78%

Figura 12. Legalizacion de la actividad desarrollada por los artesanos de Boyaca. Fuente:
autoras con base en encuesta de diagnostico.

4) Dificultades que presentan los artesanos de Boyaca: segun la encuesta, la
principal dificultad que tienen los artesanos esta relacionada con la comercializacion de sus
productos (81%), seqguido de la complejidad que tienen para obtener ganancias (11%); también

esta los problemas de visibilizacion y consecucion de las materias primas.

Visibilizacion entre la
comunidad
1

Consecucion de la
materia prima

1
4%
Obtener 4%
ganancias
3

11%

omercializar los
productos

Figura 13. Dificultades que presentan los artesanos de Boyaca. Fuente: autoras con base en

encuesta de diagndstico.
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5) Ventaja competitiva de los artesanos. La principal ventaja que tienen los artesanos
de Boyaca en relacion a sus productos es la calidad (59%), seguido del arte impregnado en cada
trabajo (22%); también se contempla la fidelidad del cliente (4%), otros valores agregados (7%)

y la combinacidn de todos los factores mencionados (8%).

Fidelidad del
Valor agregado .
5 cllelnte

7%
Todos los

anteriores
2
8%

4%

Trabajo artistico Calidad en el

6 producto
22% 16
59%

Figura 14. Ventaja competitiva de los artesanos. Fuente: autoras con base en encuesta de
diagnostico.

6) Clientes principales de los artesanos de Boyaca: los principales clientes de los
productos artesanales de Boyaca son los turistas colombianos (52%), continuando con los
turistas extranjeros (33%); aunque también se tienen clientes locales que adquieren los productos
en los sitios de ventas o ferias artesanales.

Personas del Todos los
anteriores
4%

Asistentes a ferias
expoartesanias

4%
Visitantes del
departamento
3%
Visitantes de
otros
. departamentos
Tu rls:tas 5204
extranjeros
33%

Figura 15. Clientes principales de los artesanos de Boyaca. Fuente: autoras con base en

encuesta de diagnostico.
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7) Mercado de los artesanos de Boyaca: el 48% de los artesanos tiene un mercado a nivel

nacional, el 30% a nivel local y solo un 15% tiene cobertura internacional.

En todo el
departamento
2
7%
A nivel
Internacional
4
15%
A nivel Nacional
13
48%

En su localidad o
municipio
8
30%

Figura 16. Mercado de los artesanos de Boyaca. Fuente: autoras con base en encuesta de
diagnostico.

8) Medio para contactar y efectuar la venta: el 67% de los artesanos precisan sus
ventas de forma personal en los locales o ferias donde asisten, el 19% concretan sus ventas por
teléfono y tan solo un 7% usa el internet o hace una combinacion de todos los medios.

Venta por

int t Todos las
i ezrne anteriores
2
(o)
7% 7%

Venta por
teléfono
5
19%

Venta personal
18
67%

Figura 17. Medios para contactar y efectuar la venta. Fuente: autoras con base en encuesta

de diagndstico.
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9) Forma de pago usada por los artesanos: el 59% de los artesanos prefiere el pago
en efectivo, el 15% a través de giros, el 11% por transferencia bancaria y el 12% restante

combina varios medios.

Efectivo,
Todaslas {ransferencia  Todos menos cheque
ncariay giro 1

4%

3%
Transferencia
bancaria
3

11% Efectivo

16

Giros (via baloto,
59%

entre otros)
4
15%

Figura 18. Forma de pago usada por los artesanos. Fuente: autoras con base en encuesta de
diagnostico.

10) Realizacion de publicidad y promocion: segun los mismos artesanos el 97%
cuenta con estrategias de publicidad y promocién, en tanto que el 7% no se interesa en el tema.

No
2
7%

Si
25
93%

Figura 19. Realizacién de publicidad y promocidn. Fuente: autoras con base en encuesta

de diagnostico.
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11) Medios por los cuales se hace la publicidad y promocion: los 25 artesanos de
Boyacéa que hacen publicidad y promocidn, tienen basicamente dos vias que son: ferias

artesanales 52% e internet el 48%.

Ferias Intignet
artesanales
0,
13 48%
52%

Figura 20. Medios por los cuales se hace la publicidad y promocion. Fuente: autoras con
base en encuesta de diagnostico.

12) Uso de las plataformas digitales para efectuar las ventas de artesanias: segln
respuestas dadas por los artesanos, para vender sus productos el 78% hace uso de las plataformas
digitales tales como Facebook, WhatsApp, Instagram entre otras, mientras que el 22% no conoce

0 No se interesa por estos medios.

Si
21
78%

Figura 21. Artesanos que usan las plataformas digitales para la venta de artesanias.

Fuente: autoras con base en encuesta de diagndstico.
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13) Tipo de plataforma digital usada para hacer publicidad y promocidn: el Facebook
con un 81% es la plataforma mas usada por los 21 artesanos que usan plataformas digitales para
dar a conocer sus productos, seguido por Instagram con 48%, pagina Web con 38% y WhatsApp

con 19%. También se menciona Twitter, LinkedIn y los blogs.

100% 81%

80%
60% 48%
38%
0,
40% L%
20% - 506 506 5%
4 a— ay

0%
Facebook Instagram P&gina Whatsapp Twitter Linkedin  Blog
web

Figura 22. Tipo de plataformas digitales usadas para hacer las ventas de artesanias. Fuente:
autoras con base en encuesta de diagnostico.

14) Conocimiento sobre las medidas de bioseguridad para realizar ventas digitales:
el 63% de los artesanos de Boyacéa no tienen conocimiento sobre el proceso de bioseguridad
requeridos actualmente para realizar una venta de sus productos; en tanto que un 37% si sabe que

debe hacer para garantizar la seguridad de sus clientes ante la pandemia del Covid -19

Si
37%

No
63%

Figura 23. Conocimiento sobre las medidas de bioseguridad para realizar ventas digitales.

Fuente: autoras con base en encuesta de diagndstico.
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15) Interés de los artesanos de Boyaca por capacitarse en marketing digital: el 1200%
de los 27 artesanos encuestados que representaban las asociaciones registradas en la secretaria de
cultura del Boyaca, expresaron su interés de participar ellos y sus asociados en una capacitacion

virtual en marketing digital.

Si
27
100%

Figura 24. Interés de los artesanos de Boyaca por capacitarse en marketing digital. Fuente:
autoras con base en encuesta de diagnostico.

2) Andlisis de resultados practicas comerciales de los artesanos de Boyaca

El anélisis de los resultados de las practicas comerciales de los artesanos de Boyaca se
realiza teniendo en cuenta no sélo las apreciaciones y perspectiva de los artesanos arrojadas en
las encuestas, sino también encadenando dichas apreciaciones con las investigaciones y
referentes tedricos que dieron base a este estudio.

Asi, una vez organizados y tabulados los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a 27
representantes de las organizaciones artesanales del departamento de Boyaca, se encontrd que las
principales actividades emblematicas del departamento en lo que concierne a la artesania son: la
elaboracidn de cesteria, jabones artesanales, joyas y ruanas. Estas preferencias se debe a que el
departamento de Boyaca es uno de los principales expositores de la cesteria en fique, paja y cafia

principalmente en la region del Valle de Tenza; en tanto que las joyas son artesanias
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emblematicas del occidente de Boyaca donde se explotan las mejores esmeraldas a nivel
mundial; seguido estan las ruanas en lana cuyo principal exponente es el municipio de Nobsa,
pero tambien es uno de los productos insignia de las provincias Norte y Gutiérrez del
departamento.

De otro lado, la principal razén por la que los boyacenses elaboran la artesania como uno
de los medios para poder subsistir es el legado familiar y el interés propio, que como se ha
mencionado a través de este estudio son los ejes fundamentales de una actividad econdmica que
sobrepasa la produccién y comercializacion de bienes, yendo hacia la cultura y la expresion de
los saberes ancestrales y costumbres propias del pueblo colombiano.

De esta forma, debido a las caracteristicas familiares que tiene el desarrollo de las
actividades artesanales en el departamento, muchos de los operadores de este sector no cuentan
con un registro de camara de comercio, es decir, no estan legalizados; esto indicaria que su
actividad tiene un tinte netamente de economia domeéstica, usado para satisfacer las necesidades
bésicas de la familia en los sectores rurales.

Por otra parte, acorde con la vision propia de los artesanos la principal ventaja que ellos
tienen a nivel nacional e internacional es la calidad de sus productos y el toque artistico, sin duda
alguna los artesanos se esmeran por ofrecer a sus clientes un producto que no solo satisfaga sus
necesidades, sino que también exprese o demuestre las creencias y saberes propias de la region
de donde fue obtenido.

En cuanto al mercado de las artesanias, este se desarrolla en su mayoria a nivel nacional o
local, lo cual es consecuente con los analisis previos en investigaciones tomadas como base para
el desarrollo de este estudio, es decir, se evidencia claramente que la vision del artesano es

limitada en cuanto a lo que refiere al mercado, a esto se le suma el hecho de que ellos prefieren
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hacer las ventas personales en los lugares donde ofrecen sus productos, por lo que normalmente
las transacciones se hacen en efectivo y los principales clientes son los visitantes nacionales y
extranjeros.

Refiriendo a la publicidad y la promocidn como elemento fundamental en la gestion del
mercado, aungue la mayoria expresa que realiza estas actividades como parte integral del
proceso de comercializacion de sus productos, los medios mas utilizados son las ferias
empresariales y solo la mitad de los artesanos usa de forma efectiva el internet; sin embargo, en
ocasiones y dadas las condiciones actuales se ha hecho muy comdn el uso de plataformas
digitales principalmente Facebook e Instagram, plataformas que son dadas para que los artesanos
puedan crear sus propias paginas o dar a conocer los productos a través de grupos de ventas.

Finalmente, se encontrd que los artesanos si estan interesados en realizar capacitaciones
virtuales en lo que refiere al marketing digital y E-commerce, debido principalmente a los
problemas que han tenido como consecuencia de la pandemia y al hecho de que su mercado
estaba ligado como ya se ha mencionado al sector turistico, el cual esta limitado por las

restricciones propias de la cuarentena.

2.2.2.2 Bien o servicio

En este proyecto responde a la problematica en materia de comercio, a través de dos
servicios con los cuales se busca fortalecer los procesos comerciales digitales (e-commerce) en el
sector artesanal de Boyac4, en pro de la mejora en las habilidades competitivas de los actores

econdmicos del sector, dichos servicios son:



92

2.2.2.2.1 Capacitacion en Comercio Electronico y Redes Sociales

El comercio electronico y las redes sociales son dos contextos de la era digital que en el
marketing de los Gltimos tiempos estan estrechamente relacionadas; en otras palabras, las redes
sociales se han convertido en un elemento, instrumento o herramienta fundamental para hacer
efectivo el proceso mediante el cual se hacen transacciones de productos o servicios a través de
medios electronicos. Es innegable que el comercio electronico a nivel mundial ha venido
avanzando a pasos gigantescos en todos los continentes, esto sin duda alguna es el resultado de la
masificacion y aumento de cobertura de las redes digitales.

De igual forma, en el contexto de la pandemia producto del Covid-19, la digitalizacion del
comercio a nivel mundial ha sido la estrategia alterna que ha permitido mantener la economia a
flote, la mayoria de las organizaciones han tenido que desplazar sus movimientos y transacciones
al ciberespacio, buscando con ello llegar a sus clientes, efectuar las ventas y obtener la
rentabilidad que les permita sobreponerse a las circunstancias tan dificiles e inciertas que ha
traido las nuevas circunstancias.

Como ya se ha venido mencionando las organizaciones de caracter rural o unidades
economicas rurales, han tenido problemas o dificultades para poder sobresalir en el &mbito
digital; dentro de estas organizaciones estan los artesanos quienes dadas sus caracteristicas
sociodemograficas y sus condiciones econdémicas han estado evadiendo la primacia que tiene el
desarrollo de estrategias de marketing digital; de esta forma, bajo las circunstancias previstas el
semillero de investigacion GEDELCO de la UNAD ha buscado la alianza estratégica con

entidades publicas y privadas que estén interesadas en contribuir al desarrollo del sector
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empresarial de la region boyacense, dentro de estas estan: la UNAD, Consultorio tecnoldgico y

las cdmaras de comercio de Tunja, Duitama y Sogamoso.

Universidad Nacional
Abiertaya Distancia

‘Tamara de Tomercio
de Tunja

ARTESANOS DE
BOYACAY E-
COMMERCE

CONSULTORIO
TECNOLOGICO

Camara de Comercio de Duitama
FUhis lianza para (Gecer!

GO

Cémara de Comercio
de &ogamoso

Figura 25. Alianza estrategia entorno a la capacitacion en marketing digital, para artesanos

de Boyaca. Fuente: autoras del trabajo

1)  Objetivo: ofrecer a los artesanos conocimientos base sobre la importancia y utilidad

que tiene Comercio Electronico y Redes Sociales, en el desarrollo de sus negocios y/o empresas.
2) Temas: Lograda la alianza entre las entidades y teniendo como base los

conocimientos tanto del semillero GEDELCO, como de las universidades y las cAmaras de

comercio se propone los siguientes temas:
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Transformacion digital:
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=
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Figura 26. Estructura de los temas propuestos en la capacitacion. Fuente autoras.

El contenido completo de la capacitacion realizada por el Ingeniero Camilo Bohdrquez

especialista en mercado digital se presente en el anexo G.

2.2.2.2.2 Disefio de la pagina web vitrina comercial de artesanos sumerceé

Esta vitrina de comercio digital es basicamente una pagina Web que funciona como un
mercado libre en la cual los artesanos exponen sus productos, precios y contactos, para que el
cliente pueda contactarlos.

Objetivo: ofrecer un espacio o mercado virtual en el que los artesanos y clientes puedan

contactarse para llevar a cabo un proceso de comercio electrénico.
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Estructura de la pagina: en el disefio de la pagina se compone de cuatro elementos base a

saber: inicio, ¢Quiénes somos?, tienda y contacto.

|
<ZE Inicio: presentacion de la pagina
O
< O
X &
<S ouié -
_| ; Quiénes somos® .
L 8 ¢ Cesteria
<D( ® Lana
o4 <ZE . Bisuteria artesanal
=) Tienda ]
'L_) L Joyeria.
a E Decoracion.
cE) Contacto Cocina

Figura 27. Estructura de la pagina Arte san@ sumercé. Fuente autoras del estudio

2.2.3 Capacidad y beneficiarios

Tabla 15. Capacidad y beneficiarios

Alternativas de solucién a la Beneficiarios Capacidad

problematica

Capacitacion en comercio Artesanos de Boyaca 80 artesanos de
electronico y redes sociales departamento.
Vitrina comercial para Artesanos de Boyaca 1.988 artesanos (ver anexo C)

artesanos: pagina web de

mercado libre

Fuente: autoras del trabajo
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En grandes rasgos para el desarrollo efectivo del proyecto se han identificado los siguientes riesgos:

Tabla 16. Matriz de identificacion de riesgos.

Descripcién del riesgo Probabilidad Impacto Efectos Medidas de Mitigacion

La poca fiabilidad de la informacién Muy Alto Se tendra una vision sesgada de  Usar preguntas claras y con

suministrada por los artesanos sobre las Improbable los procesos de comercializacion — respuestas cerradas para evitar

practicas comerciales antes de pandemia. que efecttan los artesanos. que los artesanos divaguen en

sus apreciaciones.

Desinterés de los artesanos por contestar la Muy Alto Si pocos contestan la Convocar a los artesanos por

encuesta Improbable informacion que se tenga no todos los medios y hacer la
representara a las 27 encuesta virtual por Google.
organizaciones identificadas.

La falta de equipos y herramientas Muy Alto Pérdida de oportunidad para que  Buscar medios que sean masivos

tecnoldgicas adecuadas que permitan el Improbable los artesanos conozcan las y de facil uso para que los

desarrollo eficiente y efectivo de la estrategias propuestas por el artesanos no tengan problemas

capacitacion a los lideres de las grupo de investigacién para con los ingresos las plataformas

asociaciones, cooperativas sociedad y mejorar sus capacidades de de capacitacion.

demas organizaciones artesanales del gestién comercial digital o

departamento. marketing digital.

Falta de interés de los artesanos y sus Probable Alto Pérdida de oportunidad para que  Hacer la convocatoria por todos

lideres para asistir a la capacitacion. los artesanos conozcan las los medios y a través de todas las
estrategias propuestas entidades cooperantes.

Una predisposicion negativa o Relativamente Alto Que no se haga uso de la Invitar por todos los medios a los

indisposicion para hacer uso de las
estrategias de marketing digital propuestas
para la comercializacion de sus productos.

Probable

herramienta TIC o pagina de
mercado libre de artesanos.

artesanos a que publiquen en la
pagina.

Fuente: autoras del trabajo
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2.2.5 Estudio ambiental
Conteste las siguientes preguntas:

Tabla 17. Identificacion de obligaciones ambientales

Si No
¢El proyecto requiere Licencia Ambiental? X
¢El proyecto requiere Diagndstico Ambiental? X
¢El proyecto requiere Plan de Manejo Ambiental? X
¢El proyecto requiere otros permisos ambientales? X

Fuente: autoras del trabajo con base en la metodologia MGA.
Si contesta afirmativamente a una o todas las preguntas, se debe diligenciar

informacion sobre: a) permisos ambientales y b) efectos ambientales.

2.2.6 Impacto del proyecto

El desarrollo de esta propuesta es pertinente y necesario si se tiene en cuenta las
necesidades que tienen los artesanos de reactivar sus negocios, con el fin de sobreponerse a las
pérdidas que ha tenido con motivo de pandemia; pues el desarrollo del sector estaba ligado
directamente al turismo regional, siendo el turismo la base de comercializacion de sus productos,
pues la mayoria de los artesanos participan solo en los mercados locales, sobre todo los que
tienen pequefos negocios.

Bajo este contexto es preciso sentir que con el desarrollo de la propuesta se espera:

- Tener un diagnostico de las practicas comerciales locales, regionales y nacionales de los
artesanos de Boyac4, para identificar sus fortalezas y debilidades en el proceso. Esta informacion
permitira conocer el mercado o poblacidn objetivo y sera base para poder establecer estrategias
adecuadas y pertinentes que ayuden a mejorar el sector y por ende la calidad de vida de sus

actores.
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- Contar con un plan de capacitacion dirigido al sector artesanal de Boyaca, basado en el
diagnostico realizado, todo esto con el fin de mejorar sus capacidades para la gestion del e-
commerce y poder hacer efectivas sus ventas en linea, tal como lo exigen las nuevas tendencias
del mercado nacional e internacional.

- Crear una vitrina comercial o mercado libre a través de una pagina Web es una
contribucion directa al crecimiento del sector artesanal, pues los artesanos de Boyaca puedan dar
a conocer o visibilizar sus productos, de tal manera que el cliente conozca lo que ofrecen y hagan
contacto con ellos para efectuar el proceso o transaccién comercial.

Alcances indirectos del proyecto: dadas las caracteristicas del proyecto se prevé que
indirectamente este logre:

- Mejorar la capacidad productiva y comercial no solo del sector artesanal, sino de los
sectores adyacentes.

- Mejorar la calidad de vida de los campesinos y las familias que dependen de la actividad
para su subsistencia.

- Contribuir para que el sector artesanal se convierta en un sector rentable y significativo en
la economia del departamento generando empleo para muchas familias campesinas.

- Integrar la academia al sector real, a travées del trabajo investigativo del semillero de
investigacion GEDELCO, lo que en consecuencia permite que el estudiante se acerque y conozca
las necesidades que tienen las diferentes regiones colombianas, para contribuir con soluciones

estratégicas en pro de un desarrollo socioecondémico integral.



2.2.7 Presupuesto de las Alternativas de solucion.

Tabla 18. Presupuesto de alternativas de solucion

Objetivo Actividades Costos totales
Conocer las practicas de los 1) Disefiar una encuesta enfocada a conocer las practicas comerciales. 302.806
artesanos de Boyaca, en relacion
con el proceso de comercializacion ~ 2) Consultar las bases de datos de lideres artesanales en Boyaca. $ 294.306
de sus productos a nivel local,
regional y nacional, a través de una  3) Elegir una muestra. $ 247.806
encuesta dirigida a los operadores 4) Aplicar la encuesta. $ 1.026.206
de dicho sector. 5) Tabular la informacién. $ 279.306
6) Analizar cuantitativa y cualitativamente la informacion. $ 279.306
Disefiar un plan de capacitacion con 1) Eleccién conjunta de los temas de capacitacion con base en diagndstico y en consenso con el equipo  $  722.106
base en los resultados obtenidosen _de GEDELCO
el diagnostico y enfocado, que 2) Disefio del plan de capacitacion mediado por las TIC $  302.806
permita el fortalecimiento de los 3) Socializacion y aprobacion del material de capacitacion $ 711.756
procesos de comercializacion
digital del sector artesanal en
Boyaca.
Implementar el plan de 1) Convocatoria de los lideres artesanales de Boyaca 1.051.206
capacitacion a lideres de los 2) Eleccion de equipo profesional. 523.956
gremios artesanales, buscando el 3) Eleccion de los medios TIC para el proceso 363.456
mejoramiento de las habilidades 4) Realizacion de la capacitacion. 363.456
competitivas en materia de e- 5) Socializacion de resultados 279.306
commerce. 6) Disefio de encuesta de satisfaccion. 362.806
7) Aplicacion de encuesta de satisfaccion. 284.306
8) Tabulacion y analisis de resultados de la Encuesta 279.306
9) Retroalimentacion de los resultados. 708.306
Proponer una vitrina virtual para la 1) Eleccion de las herramientas digitales a usar 779.306
comercializacion de artesanias 2) Disefio de contenidos 278.306
boyacenses, buscando poner en 3) Integracion de contenidos digitales 278.306
contacto al artesano con el 4) Prueba de control de calidad de la herramienta. 288.656
consumidor final. 5) Gestion y control de los dos primeros meses de funcionamiento GEDELCO 258.306
Total 10.265.388

Fuente: autoras del trabajo

Presupuesto Ver anexo
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3. Resultados de la aplicacion de las alternativas de solucion propuestas

En este capitulo se presenta o evidencia los resultados de las soluciones propuestas por las
investigadoras a la problematica que tienen los artesanos en materia de gestion comercial,
principalmente aquella que esta enfocada al ciberespacio o al marketing digital; como ya se ha
venido mencionando fueron dos las alternativas que se desarrollaron con el fin de contribuir
directamente a mitigar la problematica. La primera fue una capacitacion realizada en conjunto
con las cdmaras de comercio de Tunja, Duitama y Sogamoso; en tanto que la segunda es el
disefio de una pagina web que tiene como funcion ser una vitrina comercial o mercado libre para
todos los artesanos de Boyacéa que deseen visibilizarse y comercializar sus productos a través de

esta.

3.1  Capacitacidon en comercio electrénico y redes sociales

La capacitacion se realizé el dia 23 de junio a las 4:00 pm estuvo moderada por la Camara
de Comercio de Sogamoso Boyaca, con la participacion activa de la UNAD Zona Boyaca con su
semillero de investigacion GEDELCO y con la presentacion del ingeniero Camilo Bohorquez,

especialista en el tema. En esta capacitacion participaron 52 interesados:
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@ GRABANDO " Camilo Bohorquez Dallos esta presentando

%07 At gyt - Fowatint o -
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:

Figura 28. Evidencia de la capacitacion en Comercio Electrénico y Redes Sociales.

Fuente: tomado de la capacitacion.

Para conocer el desarrollo de toda la capacitacion se invita a ver el anexo H.

3.2 Vitrina comercial digital para artesanos de Boyacéa

En relacion con la pagina esta se denomina Artesan@s sumercé, y esté a disposicion de los

artesanos a través del siguiente link: https://www.artesanosumerce.com/Tienda/

La pagina cuenta con un logo que enaltece la cultura boyacense y la labor de los artesanos

de la region.

-

ARTESAN@

R SUMERCE

Una apuesta GeeTIC

Figura 29. Imagen de la pagina artesan@ sumerce. Fuente: autoras del estudio


https://www.artesanosumerce.com/Tienda/
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Los componentes mas importantes de la pagina son:

Inicio:

C @ artesanosumerce.com * OC & = 0

ARTESAN@ I
SUM IERCE

esta GeeTIC

Carro de Compras (0)

Inicio Nosotros Tienda Contacto  Agro Tienda

con Icu

: PIDHUDIOS
cﬂ’»:’is,,‘sm nlngu
| = g L

Figura 30. Imagen de inicio de la pagina de artesanos sumercé. Fuente: autoras

Nosotros:
I o =~ ARTESAN@
(pap == SUMERCE

Carro de Compras (0)

Inicio  Nosotros Tienda Contacto  Agro Tienda

¢Quiénes somos?

Artesan@ Sumercé es una tienda virtual encaminada a
consolidar el sector campesino en el Departamento de

Boyaca, busca visibilizar y ofrecer una ventana comercial a
los productores primarios independientes y organizaciones
dedicadas a hacer producir nuestro campo.

Figura 31. Imagen de nosotros de la pagina de artesanos sumercé. Fuente: autoras
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Tienda:

artesanosumerce.com/Cesteria/ aQ # O

ARTESAN®@
SUMERCE

Una apuesta GeeTIC mw
Carro de Compras (0)

/4

Tienda Contacto  Agro Ti

- - B
4©

Busqueda de texto:

|

Municipio de Origen:

Material:

O Barro

O Metal = = 5 " - -

o Gallina porta huevos en fique Durazno en fique porta huevos o Canasto en forma de pera tejida Canasto

O Vegetal $45.000 pan tejida en crochet en fique $29.900

0 Tela Agregar al camo $30.000 $30.000

SUMERCE

Una apuesta GeeTIC

|I| - =~ ARTESAN@

Carro de Compras (0)

Nosotros ntacto  Agro Tienda

< Regresar

Gallina porta huevos en fique

Categoria: Cesteria

Precio: $45.000
Tunja
Vegetal
1

1

Descripcion
Elaborado por Rita Maria carabuena
Contacto: 3177987167

Figura 32. Imagen de tienda artesanal de la pagina de artesanos sumercé. Fuente: autoras

Contacto:
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(¢ @ artesanosumerce.com/Contacto/ aQa % O

V‘E&_@ =~ ARTESAN@ I
SUMERCE ﬁ

Una apuesta GeeTIC

Carro de Compras (0)

Inicio  Nosotros  Tienda Contacto  Agro Tienda

Direccién: Contactanos

Tunja(150002)
Boyaca Nombre
Colombia
E-mail

Teléfono:
+57 3054055996
+57 3006067741

. Mensaje
E-mail:
gerencia@artesanosumerce.com

ventas@artesanosumerce.com

Enviar

Figura 33. Imagen de seccion de contacto de la pagina de artesanos sumerce. Fuente:

autoras

3.3  Encuesta de satisfaccion de las alternativas de solucion propuestas.

Finalizado el desarrollo de las alternativas estratégicas propuestas por las investigadoras,
con el apoyo de la cdmara de comercio de Sogamoso se procedié a hacer una encuesta de
satisfaccion (ver anexo K) para conocer la percepcion que tenian los artesanos frente a la
capacitacion y las estrategias implementadas, en este caso los resultados fueron positivos pues la
valoracién estuvo entre buena (16%) y excelente (84%) en promedio refiriendo a apreciaciones
relacionadas con:

v' Los conocimientos, dominio del tema, capacidad para mantener motivacion;
habilidad para transmitir; manejo y aprovechamiento del tiempo, por parte del capacitador.
v' Cumplimiento de los objetivos propuestos.

v/ Pertinencia y utilidad de los temas abordados.




v

v

Promedio

Apreciacién de la utilizacion de canales diferentes al
presencial

En cuanto al canal usado para la capacitacion

En cuanto al canal usado para la capacitacion, la
conectividad o fluidez

El grado de satisfaccion con respecto al contenido
presentado

La utilidad préctica del contenido de la capacitacion

Acerca del tema de la capacitacién y el cumplimiento
de su objetivo

Acerca del capacitador, su conocimiento, dominio
del tema; capacidad para mantenerlo motivado y...

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

El grado de satisfaccion con respecto al contenido presentado

Canales usados y calidad de la conectividad.

I 80% [ 20% |
I 80% " 20% I
[ 80% [ 20% |l
I 80% [ 20% |
I 90% [10%))
I 90% [10%]]
|’ 88% |13%|

O Excelente O Buena

Figura 34. Nivel de satisfaccion de los artesanos ante las estrategias propuestas para
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mitigar los problemas de comercializacion. Fuente: autoras, con base en encuesta de satisfaccion.

Finalmente, la encuesta de satisfaccion evidenci6 la intencion de los artesanos de participar

en otras capacitaciones relacionadas con temas como:

v Como cerrar y/o convencer al cliente.

v' Disefios o creacion de paginas web.

Comercializacion eficiente.

Marketing.

Bioseguridad para los artesanos en tiempos de pandemia.
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4. Conclusiones

Finalizado el proceso mediante el cual las semilleristas buscaron fortalecer los procesos
comerciales digitales (e-commerce) en el sector artesanal de Boyac4, en pro de la mejora en las
habilidades competitivas de los actores econdmicos del sector; ha podido llegar a las siguientes
conclusiones:

Esta investigacion es altamente conveniente si se tiene en cuenta la situacion actual de
pandemia que enfrenta no solo el pais, sino el mundo entero; donde es evidente que los sistemas
productivos y comerciales requieren de un ajuste, que va mucho mas alla del entorno fisico; en
otras palabras, se requiere de nuevas estrategias que les permita a los artesanos no depender
Unicamente del turismo y de los visitantes de las diferentes regiones, mas aun si se tiene en
cuenta que el turismo sera uno de los sectores mas afectados por la situacion y con mejor
probabilidad de recuperacion a corto plazo.

Segun el analisis de las practicas comerciales de los artesanos de Boyaca, se encontré que
las principales actividades del departamento en lo que concierne a la artesania son: la elaboracién
de cesteria, jabones artesanales, joyas y ruanas. Las razones principales por las cuales los
boyacenses elaboran la artesania tienen que ver con el hecho de que esta actividad es un medio
para poder subsistir y conservar las tradiciones ancestrales.

Debido a las caracteristicas familiares que tiene el desarrollo de las actividades artesanales
en el departamento, no todos los artesanos cuentan con un registro de cadmara de comercio,
careciendo de una vision de empresa, al considerar la elaboracién de las artesanias como un

simple oficio usado para satisfacer las necesidades basicas de la familia en los sectores rurales.
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El mercado de las artesanias del departamento de Boyaca se desarrolla principalmente a
nivel nacional o local, con ventas personales, en efectivo y en los lugares donde ofrecen sus
productos, siendo sus principales clientes los visitantes nacionales y extranjeros. Bajo este
contexto la promocion y publicidad se limita principalmente a las ferias empresariales y solo la
mitad de los artesanos usa de forma efectiva el internet; sin embargo, en ocasiones y dadas las
condiciones actuales se ha hecho muy comun el uso de plataformas digitales principalmente
Facebook e Instagram.

Tomando en cuenta la problematica evidenciada durante la investigacion, las semilleristas
proponen dos alternativas de solucidn; la primera esta relacionada con una capacitacion en
comercio electronico y redes sociales y la segunda es una pagina web que funciona como vitrina
comercial para los artesanos de Boyaca; con estas dos estrategias en conjunto se quiso contribuir
al fortalecimiento de los conocimientos que tienen los artesanos en relacion al mercado digital o
marketing digital y ofrecerles una alternativa para que inicien su proceso de trascendencia del
ambito fisico al ciberespacio; teniendo en cuenta que las nuevas tendencias y condiciones de
pandemia que afligen al mundo entero, asi lo exigen.

Las semilleristas como futuras gestoras de proyecto para lograr los fines del estudio
recurrieron a las alianzas estratégicas con organizaciones publicas y privadas que podian
contribuir de forma positiva al desarrollo de cada uno de los objetivos; dentro de estas entidades
sobresalen las Camaras de Comercio de Sogamoso, Duitama y Tunja; asi como el ingeniero
Camilo Bohorquez, representante del Consultorio Tecnolégico de Boyaca.

Los temas abordados en la capacitacion fueron principalmente el brand y la redes sociales
WhatsApp, Instagram y Facebook, esta capacitacion se hizo efectiva el dia 23 de junio con la

participacion activa de 52 interesados del sector artesanal.
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La segunda estrategia consiste en la vitrina de comercio digital (pagina web) denominada
artesan@surmercé, la cual se puso a disposicion de todos los artesanos de Boyaca buscando con
ello crear un mercado libre virtual, que permitiera hacer mas facil y efectiva la comercializacion
de los productos artesanales, permitiendo un contacto directo entre el cliente y el artesano.

La encuesta de satisfaccion aplicada a los artesanos, con la cual se buscaba conocer la
percepcion de estos frente a las medidas o alternativas de solucidn propuestas por las
investigadoras, permitio establecer que para el 84% estas estrategias son excelentes y para el
16% son buenas, considerando de forma especifica que la temética fue apropiada y existio un
buen manejo de las herramientas y un pleno conocimiento y dominio del tema por parte del

profesional encargado de hacer la capacitacion.
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5. Recomendaciones

Acorde con la experiencia investigativa de las semilleristas, asi como los resultados
obtenidos en el proceso, se considera pertinente hacer las siguientes recomendaciones:

v Seguir trabajando los grupos y semilleros de investigacion desde un enfoque mediante
el cual se haga posible una sinergia entre las entidades publicas y privadas, para fortalecer los
diferentes sectores econdmicos y contribuir al desarrollo equitativo e igualitario de la sociedad
colombiana; sobre todo enfocar los esfuerzos a aquellos grupos, organizaciones o sectores que se
encuentran en situacion de vulnerabilidad, como la poblacién rural con sus sectores: artesanal,
pecuario y agricola.

v/ También es importante seguir con los procesos de capacitacion en marketing digital y
e-commerce, no sélo enfocado al sector artesanal, sino a otros sectores de la economia del
departamento de Boyaca y de todo Colombia. Todo esto tomando en cuenta que las condiciones
de pandemia han generado un escenario de zozobra e inestabilidad, el cual ha obligado a dejar de
lado muchas actividades del plano fisico, para trasladarlas al plano digital o del ciberespacio.

v' Es importante que las investigaciones que se realicen a nivel de pregrado y posgrado
se hagan de tal forma que los profesionales no sélo fortalezcan sus conocimientos y
competencias propias del nivel, sino también, sean un agente para contribuir con el desarrollo
socioecondmico de las diferentes regiones colombianas, pues es preciso e imperante cerrar la
brecha que actualmente existe entre las instituciones académicas y el sector real de la economia.

v" Alos artesanos se le recomienda seguir con los procesos de capacitacion en marketing
digital y e-commerce, y poner en practica todos los conocimientos adquiridos, pues esto les

permite fortalecer el proceso comercial, ampliar geograficamente su mercado y poder efectuar
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los intercambios comerciales necesarios para poder mantener a flote sus organizaciones en estos
momentos tan dificiles; los cuales han impactado negativamente la competitividad y crecimiento

de sus empresas.
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Anexos
Anexo A. Encuesta practicas comerciales de los artesanos de Boyaca
Link de encuesta digital

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSca52RYFHmM|PYdFiTPsDIL C1i0T810iZCLNGf

ipjpsOSfUA/viewform

El Semillero de Investigacion GEDELCO de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia —
UNAD, CEAD Tunja desea conocer las practicas comerciales digitales (e-commerce) de los artesanos de
Boyaca con el fin de ayudar al desarrollo comercial de sus productos mediante una capacitacion gratuita.
Por esto, es importante que diligencien la siguiente encuesta.

Nombre del establecimiento:
Municipio:
Nombre y Apellido:
Numero de telefénico:
Correo electrénico:

1) ¢ Qué tipo de artesanias elabora?
 Canastos

* Ruanas

* Joyas

- Alfareria

« Adornos

« Alpargatas

* Prendas de lana

« Esculturas

* Gravados

* Tallados

« Otros, ¢Cual?

2) ¢De qué tipo de material estan hechas sus artesanias?
« Bisuteria

« Cesteria en cafia brava

« Cesteria en esparto

« Cesteria en fique

« Elaboracion de instrumentos musicales
» Enchapado en chonta

« Enchapado en fundicion

* Enchapado en hueso

« Joyeria

« Talla en carbdn


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSca52RYFHmjPYdFiTPsDlL__C1i0T81oiZCLNGfipjpsOSfUA/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSca52RYFHmjPYdFiTPsDlL__C1i0T81oiZCLNGfipjpsOSfUA/viewform

* Talla en piedra

» Talla en tagua

* Tejeduria en crin de caballo
* Tejeduria en fique

* Tejeduria en telar

« Trabajos en ceramica

» Trabajos en cuero

» Trabajos en forja

* Trabajos en madera

* Trabajos en metal

e Otro. ;Cual?

3) ¢ COomo empez0 a realizar las artesanias?
* Legado familiar

* Interés propio

* Necesidad econdémica

« Otro. (Cual?

4) ¢Su negocio esta registrado ante camara de comercio?
Si__

No__

5) ¢ Qué es lo mas dificil de ser artesano en Boyaca?

« Consecucion de la materia prima
» Comercializar los productos

* Llegar al consumidor final

« Obtener financiacion

« Obtener ganancias

« Visibilizacion entre la comunidad
« Otro. ;Cual?

6) ¢Cudl considera que es su ventaja comercial?
« Calidad en el producto

» Servicio al cliente

» Fidelidad del cliente

« Valor agregado

« Trabajo artistico

e Otro. (Cual?

7) ¢Qué tipo de personas compran sus artesanias?
* Personas del pueblo

* Visitantes del departamento.

* Visitantes de otros departamentos.

* Turistas extranjeros

119
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« Otros, ¢Cuales?

8) ¢Donde vende sus artesanias?
* En su localidad o municipio

* En todo el departamento

* A nivel Nacional

* A nivel Internacional

9) ¢Por cudl medio acostumbra a vender sus artesanias?
* Venta personal

« Venta por teléfono

* Venta por internet

* Venta por correo

« Otro. (Cual?

10) ¢Qué método de pago ofrece a sus clientes?
« Efectivo

» Transferencia bancaria

» Tarjeta de crédito

* Cheque

* Nequi

» Giros (via baloto, entre otros)

e Otro. ¢Cuél?

11) ¢Hace publicidad y promocién a sus productos?
Si__
No__

12) Si hace publicidad y promocion, ¢Cudl de los siguientes medios utiliza?
Radio__

Television__

Internet__

Folletos o afiches__

Ferias artesanales

« Otro. ;Cual?

13) ¢Hace uso de las plataformas digitales para vender las artesanias? Es decir, ventas por
internet y redes sociales. Si su respuesta es no, por favor pasar a la pregunta 15.

Si__

No

14) ¢Cudl o cudles de las siguientes plataformas digitales hace uso para vender sus artesanias?

» Facebook
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* Instagram

* Pagina web
* Blog

* Twitter

* LinkedIn

e Otro. (Cual?

15) ¢ Tiene conocimiento sobre las medidas de bioseguridad para realizar ventas digitales?

Si__

No

16) ¢Desearia capacitarse sobre el marketing digital y el cumplimiento de las medidas de
bioseguridad en ventas digitales?

Si__

No

iGracias por su colaboracion y tiempo!
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Anexo B. Imagen invitacion a realizar encuesta

Ol

Universidad Nacional
Abierta v a Distancia

ENCUESTA SOBRE LAS PRACTICAS DE LOS ARTESANOS DE
BOYACA

El Semillero de Investigacién GEDELCO de la Universidad Nacional Abiertay a

Distancia - UNAD, CEAD Tunja desea conocer las practicas comerdiales digitales (e-
commerce) de los artesanos de Boyaca con el fin de ayudar al desarrollo comercial de
sus productos mediante una capacitacién gratuita. Por lo que agradecemos diligenciar

g SN https:/forms.gle/iocTpumqRoqMXZ7Aj6

telefénica.

llamarnos y responder nuesira encuesta via

SUMERCE

Ingrese al link de la descripcién o puede N\
@ c i ARTESAN@

www_artesanosumerce.com/
Solo le tomara unos minutos diligenciarla 318 5454 664
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Anexo C. Distribucion de artesanos del SIEAA segun municipio de Boyacéa

Municipio de  Porcentaje Cantidad  Municipiode Porcentaje Cantidad
Boyaca de personas Boyaca de personas
Arcabuco 0,2% 4 Raquira 11,8% 235
Boavita 0,1% 2 Saboya 0,1% 2
Boyaca 2,0% 40 Séchica 0,4% 7
Caldas 0,1% 1 Samacéa 0,7% 13
Campohermoso 0,9% 17 San Mateo 0,1% 1
Cerinza 5,4% 107 Santa Maria 0,4% 7
Chinavita 0,1% 2 Santa Rosade 0,1% 1
Viterbo
Chiquinquira 1,4% 28 Santa Sofia 0,8% 15
Chiquiza 0,2% 4 Siachoque 0,1% 1
Chivor 0,4% 8 Sin dato 0,2% 4
Combita 1,7% 34 Soata 0,3% 5
Cucaita 1,0% 20 Socotd 0,1% 1
Cuitiva 0,6% 12 S0gamoso 5,3% 105
Duitama 11,0% 219 Somondoco 0,9% 17
El cocuy 0,3% 5 Sora 0,1% 2
El espino 1,7% 33 Soraca 0,4% 8
Firavitoba 1,2% 23 Sotaquira 2,0% 39
Gachantiva 0,6% 11 Sutamarchan  0,6% 12
Garagoa 0,1% 1 Sutatenza 1,4% 27
Guacamayas 8,7% 172 Tenza 5,1% 102
Guateque 0,4% 8 Tibana 0,7% 13
Guican 0,9% 18 Tibasosa 2,6% 51
Iza 0,9% 17 Tinjaca 0,6% 12
La Capilla 0,1% 1 Tipacoque 0,8% 15
Miraflores 0,1% 2 Toca 0,1% 1
Mongua 1,0% 20 Tbpaga 1,0% 19
Mongui 0,9% 17 Tota 0,8% 16
Moniquira 0,7% 14 Tunja 3,1% 61
Motavita 0,7% 14 Tuta 1,0% 20
Nobsa 5,6% 112 Ventaguemada 0,8% 15
Paipa 4,9% 97 Villade Leyva 0,5% 10
Panqueba 0,4% 7 Zetaquira 1,2% 23
Ramiriqui 2,9% 58 Total general 100% 1988




Anexo D. Convocatoria a capacitacion.

COMERCIO ELECTRONICO 2
Y REDES SOCIALES
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CONSULTORIO
TECNOLOGICO

mvean sacooal - Camarade Comerdo deDutama
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Anexo E. Proceso para desarrollo de la capacitacion

Fealizar diagnostico

Dizefiar encusta

125

comercial de los
artezancs de Boyaca

enfoczda a conooer las
practicas comerciales

Tabulacion v analisis
de la informacién |

|
v

Dizefiar el plan de
capacitacion

Aplicar encuesta |

|
v

Consultar base de dato

de artesano v elegir
muestra

Establecer alianzas con
Cémaraz de Comercio de
Boyacd v Consultorio
tecnologico de la UPTC

.T
|

Aprobacicn del
equipo profesional
v medios
tecnoldgicos

Seleccion de los
medios tecnoldgicos

|
v

Eleccidn del equipo
— profesional para la
capacitacion

+
|

Convocatoria a los

Realizar proceso de

lideres artesanales de inscripcidn
Boyaca
Disefio de Presentacion
estrategias de - resultados
marketing digital

|
v

-

. Diligenciar
FEEE“_ZBF_'f| —  formulario de
capacitacian asistencia
*
Tabulacicn y Aplicar

analisisde  |*
resultados

encuesta de
satisfaccion




126

Anexo F. Proceso para el disefio de la pagina

a4 )
. En primer lugar, se realiza un mapa esquemaético del disefio web, la distribucion de
Disefio - contenidos y disposicién de elementos en la interfaz principal. Se escogi6é un mend
esguematico superior en barra horizontal que permanece fijo en la navegacion a través de todas
del sitio web: las pestafias.
J
se compra un servicio de hosting que permita alojamiento publico del sitio web,
Adquisicion el asi como un servidor con almacenamiento suficiente y herramientas de
hosting: administracién del sitio. Para este caso, se empleé Colombia hosting, empresa que
facilita un dominio, 6 GB de almacenamiento en servidor, administrador de
¥arch|vos. cPanel. entre otras ventaias. J
<
. o Configuracion de las cuentas de correo: las cuentas de correo empresariales se
Configuracion configuran en la seccion e-mail de cPanel. Cada una se crea con unas credenciales
de cPanel: Unicas, servidores y puertos de acceso para ser administrados desde una aplicacion
de correo como Outlook.
J
~ R
Construccion Mediante el constructor plus integrado a cPanel, se procede a disefiar cada una de las
del sitio web: pestafias basicas del sitio web, incluyendo inicio, Nosotros, el espacio para la tienda
y contacto.
. 7
~\

Inicio: se inserta un blogue de galeria que permita la presentacion automatica de imagenes a
manera de bienvenida, acompafiado de imagenes y bloques de texto que dan una breve

introduccion al sitio. En la parte inferior se incluyen galerias con hipervinculos que redirigen
a cada una de las secciones especificas de la tienda.

Nosotros: se afiaden bloques sencillos de texto, imagenes y color para comentar acerca de la
propuesta de Artesano Sumerce

Tienda: la configuracion de la tienda va acompafiada de un complemento del constructor que
inserta automéaticamente una vitrina de productos. Dicha vitrina permite afiadir productos de
manera individual, categorizandolos y clasificindolos de manera ordenada. Se puede agregar
una descripcion, precio, cantidad y otras caracteristicas individuales que permiten un amplio
krango de filtracion a la hora de comprar.

_J

4 )
Carrito de compras: cada vez que un usuario afiade productos a su lista, estos se afiaden a
o un carrito virtual en donde pueden proceder al paao. )
( )
Contacto: la pestafia de contacto se disefia mediante la adicion de formularios que redirigen
los mensajes hacia las cuentas de correo empresariales. Ademas, se incluyen bloques de

texto con informacion basica de contacto como niimero, direccion, entre otros.
L J
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Anexo G. Contenido de la capacitacion

Ver anexo en PDF



Anexo H. Relacion general de costos
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Origen
Obijetivo Actividades Tipo de recurso De Recurso Costo
Recursos
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
Tecnolégico Propios Computador 175.956
1) Disefiar una Tecnoldgico Propios | Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
encuesta enfocada Material Propios | Centro de computo (mesa y silla) 30.000
a conocer las — -
précticas Tecnol6gico Propios Internet 25.500
comerciales. Propios Servicios publicos 16.500
Tecnol6gico Propios Formato de encuesta 8.500
Material Propios Elementos de oficina 15.000
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacién 10.350
Tecnolégico Propios | Computador 175.956
2) Consultar las Tecnolégico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
pases de datos de Material Propios | Centro de computo (mesa y silla) 30.000
lideres artesanales — .
en Boyaca. Tecnoldgico Propios | Internet 25.500
Propios | Servicios publicos 16.500
Material Propios Elementos de oficina 15.000
Conocer las Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
pract:tlcas dedlos 3) Elegi Tecnolégico Propios | Computador 175.956
artesanos de egir una - - p -
Boyacd, en muestra. Material Prop!os Cent.ro. de c?m-puto (mesa y silla) 30.000
relacion con el Propios | Servicios pablicos 16.500
proceso de_ ) Material Propios Elementos de oficina 15.000
comercializacion Material Propios | Elementos de oficina 15.000
de sus productos a — -
nivel local, Tecnoldgico Propios Celular 292.900
regional y Tecnoldgico Propios | Plan Celular Minutos+Datos 25.000
nacional, a través Tecnoldgico Propios | Impresora 400.000
de una encuesta ) Material Propios Resma de papel 14.000
dirigida a los 4) Aplicar la m — I del oy — 10.350
operadores de encuesta. umano ropios ntegrantes del grupo de investigacion .
dicho sector. Tecnologico Propios | Computador 175.956
Tecnoldgico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000
Tecnoldgico Propios Internet 25.500
Propios Servicios publicos 16.500
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
Tecnoldgico Propios Computador 175.956
5) Tabular la Tecnolégico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
informacion. Material Propios | Centro de computo (mesa y silla) 30.000
Tecnolégico Propios Internet 25.500
Propios | Servicios pablicos 16.500
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacién 10.350
6) Analizar Tecnolégico Propios | Computador 175.956
cuantitativa y Tecnoldgico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
cualitativamente la - - - -
informacion. Material Propios | Centro de computo (mesa y silla) 30.000
Tecnoldgico Propios Internet 25.500
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Propios Servicios publicos 16.500
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacién 24.150
1) Eleccion Tecnol6gico Propios | Computador 175.956
Contjeur:l]gi ?ji los Tecnol6gico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
capacitacion con Material Propios | Centro de computo (mesa y silla) 30.000
base en Tecnol6gico Propios Internet 25.500
diagnostico y e? Propios | Servicios publicos 16.500
cones(;eSis;oc(;)Q ¢ Material Propios Elementos de oficina 15.000
Disefiar un plan GEDELCO Tecnolo_glco Prop!os Impresora 400.000
de capacitacion Material Propios Resma de papel 14.000
con base en los Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
b:esg(;tados | Tecnoldgico Propios | Computador 175.956
obtenidos en e - - - —
diagnéstico y 2) Disefio del plan Tecnol6gico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
enfocado, que de capacitacion Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000
permita el mediado por las Tecnol6gico Propios | Internet 25.500
fortalecimiento de TIC Propios | Servicios publicos 16.500
los procesos de — - T
comercializacion Tecnoldgico Propios Modelo de plan de capacitacion 8.500
digital del sector Material Propios | Elementos de oficina 15.000
artesanall en Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 13.800
Boyaca. Tecnoldgico Propios Computador 175.956
Tecnolégico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
3) 500|a|'Z?C'0r‘I y Material Propios | Centro de computo (mesa y silla) 30.000
aprobac_lon de Tecnoldgico Propios Internet 25.500
material de . —
capacitacion Propios | Servicios publicos 16.500
Material Propios Elementos de oficina 15.000
Tecnolégico Propios Impresora 400.000
Material Propios Resma de papel 14.000
Material Propios Elementos de oficina 15.000
Tecnoldgico Propios Celular 292.900
Tecnolégico Propios Plan Celular Minutos+Datos 25.000
Tecnoldgico Propios Impresora 400.000
) Material Propios Resma de papel 14.000
D Convqcatorla de Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
los lideres
Implementar el artesanales de Tecnoldgico Propios | Computador 175.956
plan de Boyaca Tecnolégico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
capacitacion a - . Tarjeta digital de invitacion a
lideres de los Tecnologico Propios capacitacion 25000
gremios Material Propios | Centro de computo (mesa y silla) 30.000
artesanales, - -
Tecnoldgico Propios Internet 25.500
buscando el - —
mejoramiento de Propios | Servicios publicos 16.500
las habilidades Humano Propios Integrantes del grupo de investigacién 10.350
com?et_ltl\éas en Tecnoldgico Propios | Computador 175.956
n(]:?);rr[r?er(?ee- Tecnolégico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
2) Eleccidn de Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000
e?UI_DO | Tecnolégico Propios Internet 25.500
protesional. Propios Servicios publicos 16.500
Humano Consullt0|_'|o Capacitador 250.000
Tecnoldgico
Tecnoldgico cC Logistica web 5.000
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
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Tecnol6gico Propios Computador 175.956

Tecnol6gico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000

., Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000

3) Eleccidn de los — -

medios TIC para Tecnol6gico Propios Internet 25.500
el proceso Propios Servicios publicos 16.500
Humano _?e%r;]s;ggir::% Capacitador 55.000

Tecnolégico cCc Logistica web 5.000

Humano Propios Integrantes del grupo de investigacién 24.150
Tecnolégico Propios Computador 175.956

Tecnol6gico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000

4) Realizacion de Materia_l Prop?os Centro de computo (mesa y silla) 30.000
la capacitacion. Tecnoldgico Propios | Internet 25.500
Propios Servicios publicos 16.500

Humano .?&T}S;ggir::% Capacitador 55.000

Tecnolégico cc Logistica web 5.000

Humano Propios Integrantes del grupo de investigacién 10.350
Tecnolégico Propios | Computador 175.956

5) Socializacion de | Tecnoldgico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
resultados Material Propios | Centro de computo (mesa y silla) 30.000
Tecnoldgico Propios Internet 25.500

Propios | Servicios pablicos 16.500

Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
Tecnoldgico Propios Computador 175.956

Tecnolégico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000

Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000

6) Disefio de Tecnoldgico Propios Internet 25.500
encuesta de Propios | Servicios publicos 16.500

satisfaccion. Tecnoldgico Propios Formato de encuesta 8.500
Humano .?e%r:]s;ggiré% Capacitador 55.000

Tecnoldgico CcC Logistica web 5.000

Material Propios Elementos de oficina 15.000

Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
Tecnolégico Propios Computador 175.956

7) Aplicacion de Tecnoldgico Propios | Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
encuesta de Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000
satisfaccion. Tecnoldgico Propios | Internet 25.500
Propios | Servicios pablicos 16.500

Tecnolégico cc Logistica web 5.000

Humano Propios Integrantes del grupo de investigacién 10.350
8) Tabulacién y Tecnolégico Propios Computador 175.956
analisis de Tecnolégico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
resultados de la Material Propios | Centro de cémputo (mesa y silla) 30.000
Encuesta Tecnolégico Propios Internet 25.500
Propios | Servicios pablicos 16.500

9) Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
Retroalimentacién | Tecnoldgico Propios Computador 175.956
de los resultados. Tecnoldgico Propios | Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
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Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000
Tecnol6gico Propios Internet 25.500
Propios Servicios publicos 16.500
Material Propios Elementos de oficina 15.000
Tecnolégico Propios Impresora 400.000
Material Propios Resma de papel 14.000
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
Tecnolégico Propios Computador 175.956
Tecnol6gico Propios Microsoft 365 Personal Suscripcion 21.000
1) Eleccién de las Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000
erramient®® | Tecnolagico | GEDELCO | Creacion e pagina vieb y comprade |5 o
Tecnolégico Propios Internet 25.500
Propios Servicios publicos 16.500
Humano GEDELCO | Ingeniero de disefio 20.000
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
Tecnoldgico Propios Computador 175.956
2) Disefio de Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000
Proponer una contenidos Tecnolégico Propios | Internet 25.500
vitrina virtual Propios | Servicios publicos 16.500
para la Humano GEDELCO | Ingeniero de disefio 20.000
comercializqcién Humano Propios | Integrantes del grupo de investigacion 10.350
%%;gg:ﬁ?;is . Tecnoldgico Propios | Computador 175.956
buscando poner %) Integrat_:éon de Material Propios | Centro de cémputo (mesa y silla) 30.000
en contacto al cg?;ietrylegs Tecnologico Propios Internet 25.500
artesano con el Propios | Servicios ptiblicos 16.500
consumidor final. Humano GEDELCO | Ingeniero de disefio 20.000
Humano Propios Integrantes del grupo de investigacion 10.350
Tecnoldgico Propios Computador 175.956
cor?t)rglnéizbc?a?i?ja ; Matefia_l Prop?os Centro de computo (mesa y silla) 30.000
de la herramienta. Tecnoldgico Propios Internet 25.500
Propios | Servicios pablicos 16.500
Humano GEDELCO | Ingeniero de disefio 20.000
5) Gestion y Humano Propios Integrantes del grupo de investigacién 10.350
control de 10s dos [ yecno18gico Propios | Computador 175.956

primeros meses de - - - -
funcionamiento, Material Propios Centro de computo (mesa y silla) 30.000
como integrantes Tecnoldgico Propios Internet 25.500

del grupo . . -

GEDELCO Propios Servicios publicos 16.500

Total

$10.265.388
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Anexo |. Video de la capacitacion realizada con conjunto con los aliados estratégicos

https://drive.google.com/file/d/1XujiOepul9guVVcWBh5mUEG90l6ulPXvi/view



https://drive.google.com/file/d/1XujiOepu19guVcWBh5mUEG9ol6u1PXvl/view
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Anexo J. Proceso de inscripcion a la capacitacion

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe4H5dyanVEpGr37RnD1ZobZIHc991QjNt-

OWL8yY7FEm3fGBg/viewform

& 008 & ¢ 72
'V‘K{Al // cowsuuomo (‘—) T TN Universigsd Nacional
Cémara de Comercio ‘I’ECNOL Camara de Comercio de Dutama UN.. x .'. | . de

de Sommoso de Tunje

Comercio Electronico y Redes Sociales

Webinar dirigido al Sector Artesanos


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe4H5dyqnVEpGr37RnD1ZobZIHc991QjNt-0WL8yY7Fm3fGBg/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe4H5dyqnVEpGr37RnD1ZobZIHc991QjNt-0WL8yY7Fm3fGBg/viewform
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Anexo K. Encuesta de satisfaccion-capacitaciones virtuales - junio 2020
Link de formato virtual:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSc3UCe7huHmMi5y490VVvFuXBmcf5QcjpHF

03AKz4AgPtNGah6Q/viewform

Reciba por favor un cordial saludo, para la Camara de Comercio de Sogamoso es
importante conocer su opinién frente a los resultados de las capacitaciones y procesos de

formacion que realiza, lo invitamos a diligenciar el siguiente cuestionario:

Nombre de la empresa o inscrito /afiliado (Opcional):

Correo electronico (Opcional) :

1) La Capacitacion a la que ha asistido es:
- Transformacion digital

Capacitacion conciliacion fiscal y exencion de impuesto a las ventas

Innovacion de eventos calificadores y ganadores

Comercio electronico y redes sociales - artesanos

Liderazgo e imagen de alto impacto para pag web

Transicion obligatoria a las industrias 4.0

Integracion de redes sociales sector restaurantes

2) Acerca del capacitador, su conocimiento y dominio del tema lo considera:
Excelente
Bueno
Regular
Malo

3) Acerca del capacitador, su capacidad para mantenerlo motivado y conectado, lo

considera:
Excelente
Bueno
Regular
Malo

4) Acerca del capacitador, su habilidad para transmitir y comunicar, la considera:
Excelente
Bueno
Regular
Malo


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSc3UCe7huHmi5y49OVvFuXBmcf5QcjpHF03AKz4AgPtNGah6Q/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSc3UCe7huHmi5y49OVvFuXBmcf5QcjpHF03AKz4AgPtNGah6Q/viewform
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5) Acerca del capacitador, el manejo y aprovechamiento del tiempo, la considera:
Excelente
Bueno
Regular
Malo

6) Acerca del tema de la capacitacion, considera el cumplimiento de su objetivo como:
Excelente
Bueno
Regular
Malo

7) La utilidad practica del contenido de la capacitacion, la considera:
Excelente
Bueno
Regular
- Malo
8) El grado de satisfaccion con respecto al contenido presentado lo considera:
Excelente
Bueno
Regular
Malo

9) En cuanto al canal usado para la capacitacion, la conectividad o fluidez la considera:
Excelente
Bueno
Regular
Malo

10) En cuanto al canal usado para la capacitacion, el sonido lo considera:
Excelente
Bueno
Regular
Malo

11) La utilizacion de estos canales diferentes al presencial, la considera:
Excelente
Bueno
Regular
Malo
12) Su grado de participacidon o conexién en términos de tiempo con la capacitacion, la
valora en:
100%
entre un 80% y un 100%

entre un 50 y un 80%
entre un 20% y un 50%
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inferior a un 20%

13) MEDIOS DE COMUNICACION: De los siguientes medios enunciados por cual se

entero del evento

Redes sociales

Mensajes de texto

Correo Electrénico

Pagina web Camara de Comercio de Sogamoso
Periodico

Grupos de wathsapp empresariales

Cépsula informativa-radial

Otro

14) Qué otros temas o contenidos considera de su interés para ofrecer por estos canales?

15) Si usted tiene alguna observacién adicional:

16) AUTORIZACION TRATAMIENTO DE LA INFORMACION En mi calidad de titular
de los datos personales anteriormente diligenciados, me permito manifestar mi
autorizacion para su tratamiento por parte de la Camara de Comercio de Sogamoso, con
el fin de que sean utilizados para el aviso de otros productos o servicios que la Camara
de Comercio de Sogamoso realice, incluyendo las finalidades previstas en el Decreto
1074 de 2015. La Camara de Comercio de Sogamoso protege los datos aqui
diligenciados, de acuerdo a lo previsto en la Ley 1581 de 2012, y dentro de los términos
del Aviso de Privacidad y la Politica de Proteccidn de Datos Personales de la Camara
de Comercio de Sogamoso

Si
No



