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RESUMEN

Lo que se podra observar a lo largo de este documento sera el desarrollo desde cero de como este
grupo de joévenes estudiantes de la carrera de Ingenieria Industrial propondran la exportacion de
mufequitas artesanales queretanas, con la finalidad de impulsar el comercio local, y dar a conocer
mas de nuestra cultura en otros paises a través de ventas online como primer etapa. Con la finalidad
de en algin momento contar con una tienda fisica en donde s epoda observar a detalle cada
artesania y poder contemplar de mejor manera cada detalle y el por qué las hace tan especiales.

Cada mufeca es especial desde su inicio, no so6lo estando en el empaque que Béatsi ha preparado
para ustedes, si no que desde que se inicia su elaboracion puedes ver cuanta dedicacion, detalle,
empefio, entre muchas otras cosas que envuelven a cada artesania las hacen especiales a cada
una.

Cada una, aunque parezcan las mismas, o se vean iguales: La realidad es que no lo son. Cada una
es elaborada a mano en un proceso individual lo que hace a cada una distinta y especial.

Acompafenos a ver todo el proceso que recorrimos a lo largo de estos 4-5 meses, en el cual nos
pudimos dar cuenta cuan especiales son estas artesanias para el estado de Querétaro, México, e
incluso (y recientemente) en el mundo...
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INTRODUCCION.

Decidimos crear Batsi con el fin de lograr establecer una red de trabajo que nos fuera favorable a
nosotros, asi como a los productores de estas artesanias, logrando de esta manera el comercio
justo y de la manera en que lo vemos, sea un ganar-ganar para todos los involucrados.

Lo que queremos lograr con este proyecto es llevar las mufiecas a un pais en el que sabemos que
podemos tener mercado, algo competido, pero al final de cuentas creemos que nuestro valor
agregado es lo que nos hara diferentes a nuestra competencia y lo que nos hara mas facil la irrupcién
en el mercado.

Nuestro alcance estara definido por las principales areas de oportunidad que logremos identificar
propias como de la competencia, de igual manera, la creacion de un plan de mejora logistico y
accionamiento para comprobar la asertividad del proyecto. Finalmente, todo estara sustentado
previamente por un andlisis de costos y tiempos, en el cual llevaremos un riguroso control para
lograr optimizar todos los recursos disponibles, y como se mencion6 en un principio, identificar
nuestras areas de oportunidad.

Es asi, como a lo largo de este documento se podra observar detalladamente como es que fuimos
desarrollando etapa por etapa este proyecto, como fue que llegamos a las definiciones de cada una
de las partes involucradas para poder llevar una mufieca artesanal, especial y Unica a otra parte del
mundo, en el que cuidamos cada minimo detalle para que la experiencia del nuestro usuario final
sea la mejor.

PROPUESTA DE TRABAJO.

e Desde el inicio de semestre llegamos con esta idea gracias a un compafiero, miembro del
equipo, ya que conoce a un artesano queretano que con platicas le coment6 que el trabajo
gue él realiza no es bien pagado, ya que la mayoria de la gente trata de negociar por un
precio menor al que el las vende. Se realizaron varias entrevistas con personas artesanas de
la misma técnica, de esta forma pudimos llegar a tener un precio casi similar.

Nuestras mufecas artesanales iran acostadas dentro una caja de madera estilo “huacal” en
donde se pondra una “cama” de papel china picado, se envolvera en papel celofan sellado
con calor. Cémo toque final, se le agregara una tarjeta de agradecimiento personalizada para
el usuario que la adquirié pegada a un liston que envuelve el empaque.

Se decidi6 este estilo de empaque ya que queremos que incluso en el empaque se pueda
representar el trabajo que se requiere para elaborar una simple mufeca; de igual manera
usando este tipo de empaque, aparte de ser econdmico, queremos que el usuario re-utilice
la caja para uso propio asi ayudando a su vez al medio ambiente (eco-friendly). Otra opcidn
es que el cliente deje la mufieca dentro del empaque, ya que a fin de cuentas el envoltorio es
transparente y permite que se vea la mufiequita. El empaque en general tiene un toque
mexicano, pero a la vez un toque moderno y un poco minimalista.
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Es ahi donde Batsi toma esa problematica apoyando el comercio justo para los artesanos,

en donde posicionaremos a las mufiecas artesanales en plataformas e-commerce tales como
Mercado Libre, Amazon y Etsi (siendo esta nuestra primera etapa).

- Logistica especializada (Materia lider): Con ayuda de nuestra materia lider podemos
conocer de una forma mas amplia los métodos aduanales, la mejor forma de trasladar
con métodos de transporte (aéreo, maritimo, terrestre o ferroviario) entre otros temas
gue son fundamentales para temas de exportacién y manejo de un producto como es
el de Batsi, asi como toda la logistica especifica de la empresa.

- Mercadotecnia (Materia asociada): Temas como los estudios de mercado, tipo de
empaque y su desarrollo del mismo nos han ayudado bastante hasta el momento,
también nos ayudd a ver la competencia que existe y los puntos estratégicos para
establecer buenas bases de venta estratégica y su misma publicidad.

- Gestion de proyectos (Materia asociada): La creacion de un cronograma efectivo y lo
mas apegado a la realidad posible, asi como la asighacién de roles nos ayuda a tener
un enfoque mas centrado y a que utilicemos nuestros pros y conocimientos al maximo
para un mejor desarrollo positivo, evitando asi los temas de comunicacién y la forma
de laborar de cada miembro del equipo.

- Métodos cuantitativos de organizacion industrial (Materia asociada): Las distancias
son importantes al momento del traslado de materiales, ya que, a mayor distancia, el
costo es mayor, es por eso que esta materia nos ayuda a ver cual es la mejor opcion
respecto a la distancia entre proveedores, almacenes y traslados, siempre buscando
la ruta mas rapida con un costo menor.

DIAGNOSTICO Y JUSTIFICACION.

e Nos basamos en las personas artesanas que se pueden observan posicionadas a lo largo
de zonas muy transitadas o turisticas, tratando de ofrecer sus productos a las personas
gue pasan por el lugar, lamentablemente, al ser artesanias mexicanas que son vendidas
a los mexicanos, no aprecian este trabajo de que sea hecho a mano, ademas de que los
precios son un poco elevados y la competencia es mucha debido a que cada artesano
ofrece su producto, entre ellos mismos compiten por las ventas.

o Al ser productos artesanales no se puede negociar para una disminucién de precio
al momento de la inversion inicial, esto para que el artesano pueda tener un pago
justo.

o El tiempo de produccion y de entrega puede llegar a ser un poco tardado si se
tratase de una demanda alta (mayor de 200 mufiecas)

o Las plataformas de venta en linea cobran mensualidades o comisiones por venta,
es por eso que tenemos que tener un buen balance entre precio de venta y el
tiempo con el que son solicitadas.
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o Yaque se van a mandar a otros paises, se tiene que tener toda la informacion del
pais destino, esto para que todo vaya en ese idioma y revisar las restricciones de
empaque y de producto.
o De igual manera, nuestro publico, al ser personas con edad promedio entre 20-45
afos, el uso de internet y redes sociales son altas, se puede atacar con publicidad.
o La creacion de redes sociales para Béatsi favorece en gran porcentaje, ya que no
tiene limitantes de distribucion a lo largo del mundo para asi atacar nuevos paises
sin necesidad del traslado personal.
o Gracias a la Muiieca Lele, que le dio la vuelta al mundo, se pudo dar a conocer
parte de esta cultura, la cual Batsi quiere ofrecer al mundo por medio de e-
commerce.
o Los precios que maneja Batsi son competitivos con los que hoy en dia se pueden
encontrar en las plataformas e-commerce.

e Se busca que los artesanos sean recompensados de manera justa por el trabajo que
elaboran, asi mismo, un paso enorme fue gracias a la mufieca Lele, que le dio la vuelta
al mundo dandose a conocer. Es por eso que nosotros damos la oportunidad a las demas
personas del mundo de adquirir este producto en especial, y aquellas personas que adn
no tienen la oportunidad de conocerla, puedan expandir su vision hacia otras culturas del
mundo.

e Lasconclusiones de la investigacion son valiosas para el proyecto y han sido contrastadas
con el beneficiario para definir el rumbo a seguir por el proyecto.

Definicion de Usuario Meta:

Batsi es un producto que va dirigido a personas de clase media/media-alta con interés en objetos
decorativos y artesanias. Estamos abiertos a la posibilidad de venta dentro de la Republica
Mexicana, aunque el principal objetivo del producto, es la exportacién de este a distintos paises.

Realizamos investigaciones de campo e investigaciones virtuales sobre el consumo del producto en
diferentes paises, donde nos pudimos dar cuenta que existen 7 paises clave donde el consumo de
artesanias mexicanas es alto; estos paises son: Australia, Alemania, Canada, Colombia, Espafia,
USA e ltalia. Estos son paises que admiran y aprecian las artesanias mexicanas y por ello pagan
un precio justo por los productos.

El consumidor obtiene diversos beneficios al adquirir una mufiequita Batsi. Lo principal es que
cualquier persona al adquirir una de nuestras mufiequitas, esta fomentando el comercio justo, ya
que al artesano se le esta pagando lo correcto por su trabajo y no se le esta “regateando” el precio
y al mismo tiempo estd aumentando su volumen de venta. Ademas, el consumidor recibe un
producto artesanal de calidad unico en el mercado, ya que no habra mufiequita igual, cada una es
diferente (respetando siempre los estandares de calidad de nuestro proveedor y los nuestros).

El consumidor recibira un producto 100% hecho en México, elaborado con pasién por parte de los
artesanos de nuestro pais que tienen muchas ganas de dar a conocer su producto a nivel mundial.
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A pesar de la publicidad realizada a nivel mundial con la mufieca “Lelé” que dio un tour, los artesanos
nos se vieron directamente beneficiados en temas de ventas con esta iniciativa y es por eso que
esta vez quieren comercializar su producto de manera internacional. Es por esto que estamos
seguros de que el consumidor final estard mas que satisfecho con el producto que recibira.

De acuerdo a las investigaciones que realizamos sobre la competencia y a un benchmarking de las
mejores practicas de los diferentes vendedores que encontramos, llegamos a la conclusién que para
sobresalir entre los demas debiamos de tener cualidades que nos diferencien del resto; fue asi como
surgieron diferentes ideas y mas alla de vender solamente una mufieca, buscamos vender un
producto que genere una conexion con el cliente. Es por ello que la mufiequita Batsi cuenta con una
breve historia, representa a su creadora y es algo que incluiremos en el empaque con una carta de
agradecimiento por la compra, asi como el nombre de la artesana o artesano que haya hecho la
mufieca junto con una breve descripcion como lo es la edad, lugar de origen, etc. (del
artesano/artesana).

Adicional a este detalle, una de las cosas que agrega valor a la mufieca es su empaque. El empaque
consta de un pequeio huacal de madera con un “colchén” de papel china sobre el cual la mufieca
estara recostada y alado de ella vendra la carta de agradecimiento dentro de un pequefio sobre; el
huacal ira envuelto en papel celofan transparente para que se vea el contenido de este y el
consumidor final pueda “desenvolver’ su nueva adquisicién. Esto es con la idea de que el
consumidor tenga la opcién de dejar a la mufiequita dentro del huacal como parte de la decoracion
o utilizar el huacal para cualquier otra cosa, lo cual hace que tengamos un empaque 100%
reutilizable.

- Realizar un QFD. ¢ Qué conclusiones obtuviste?

Tenemos un buen producto que podemos explotar muchisimo si sabemos llevarlo de manera
adecuada ya que mediante el llenado de este documento nos pudimos percatar que tenemos mucho
margen de crecimiento. Esto debido a que las caracteristicas que buscamos y logramos obtener en
las mufiecas son la idéneas para poder explotar este producto.
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Figura 1

Normas y aspectos legales:

¢, Cual es la normativa que debe de cumplir mi producto? (material, piezas, calidad, etc.)

“No, sélo se requiere estar dado de alta y activo en el Registro Federal de Contribuyentes. S6lo un
pequefio grupo de productos requiere que la empresa se registre en el Padron de Exportadores
Sectorial, estos productos son: bebidas alcohdlicas, cerveza, alcohol, alcohol desnaturalizado,
mieles incristalizables y tabacos labrados.”

PROMEXICO. (2016). Pasos para exportar desde México. 09/10/2020, de Gobierno de México Sitio
web: https://www.gob.mx/promexico/acciones-y-programas/pasos-para-exportar-desde-mexico

IDEACION Y DESARROLLO CONCEPTUAL.

e Al movernos por plataformas online y redes sociales, la division de dichas edades se nota
gracias a pequenfias estadisticas realizadas a lo largo del afio en curso. Plataformas tales
como Instagram, la cual seré clave para la publicidad y venta nacional de la mufieca Batsi.

Instagram
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Perfil usuario ! % 62°/° .':;553'. 12%

Preferencia

49% -

Valoracién Otras redes usadas % de conexion del
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aiios 5§7° 42%

Frecuencia de visita
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Generacién Z Millenials Generaciones
Mayores

Figura 2

Mercado Libre alcanzé las 2,186,559,074 sesiones y aumento en 30% el niumero de
usuarios el afio pasado.

En un comunicado, la empresa informé que, con la implementacion de una estrategia
orientada a moviles, la aplicacién de la plataforma alcanzé 22 millones de descargas en
el pais al cierre del 2019. Los usuarios de Mercado Libre son principalmente jovenes de
entre 25 y 34 afios de edad quienes representan casi el 40% de sus usuarios y donde
52.9% son hombres frente a 47.1% de mujeres.
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El proceso por el cual tuvimos que pasar para llegar a determinar que el proyecto se
dividiria en etapas, fue gracias a la pandemia y la cuarentena causada por el Covid-19. la
mayoria de las actividades diarias se adaptaron y se convirtieron en digitales, pagos de
servicio, despensas, trabajos, entre otras cosas. Nos dimos cuenta que el porcentaje de
uso de plataformas aument6 en un 7% a nivel mundial, es por eso que Batsi tomara
ventaja por ese medio.

Los Unicos puntos negativos por los cuales el proyecto pasaria, seria el aumento por los
costos de envio, asi como también las tarifas cambiantes dependiendo del pais de destino
de la exportacion. A pesar de que los dos puntos hablan sobre un cargo monetario,
consideramos que, al momento de la venta del producto, se disminuirian
considerablemente volviéndose posible el manejo de este producto.

Se realizé una tabla sobre costos, la cual incluye los costos de producciéon de la mufieca
y el costo de produccion del empaque, calculando asi un precio justo y competitivo contra
los demas productos ya existentes en el mercado.

Gracias a la revisién del mercado ya existente, Batsi decidié estratégicamente nuestro
valor agregado, para poder estar dentro de los costos de venta, nosotros al momento de
gue una mufeca es vendida se empagueta de una manera especial, dentro de un huacal
junto con papel picado, se envuelve en celofan y se le coloca un listén por la mitad, de
esta manera se “conserva” el estilo mexicano que se quiere expresar.

El cliente puede hacer uso personal de este huacal, ellos deciden si retirar la mufieca del
empaque para reutilizar la caja o conservar la mufieca dentro del empaqgue. Asi mismo se
les agrega una tarjeta personalizada de agradecimiento de compra, en 3 idiomas distintos
(otomi, inglés y el idioma de destino) y en el fondo del huacal una historia que representa
a la mufieca o mufeco que se adquirio.

Para nosotros los clientes son especiales, por eso el trato post-venta es muy importante
y asi tener una pequefia retroalimentacién por parte de los clientes para el constante
mejoramiento de la marca y de la empresa.
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ANALISIS DE COSTOS
INSUMO PU. CANTIDAD | TOTAL
Murieca (precio por mayoreo a partir $100,00 50 $5.000,00
de 10)
Huacal (empagque) $14,50 50 725,00
Celofén {1.00m X .90m) £3,50 25 $87,50
Papel China (pliego) 52,50 100 250,00
Listdn {1m) £2,50 50 $125,00
Tarjeta de agradecimiento 52,00 a0 100,00
Publicacidn y publicidad en "Etsy" 34,29 1 $4,29
Venta en Amazon $600,00 1 E600.00

Inversion inicial
Costo final por unidad
Precio de venta
Utilidad por unidad
ROI

Porcentaje indirecto de
“gastos”

Costo final con % de
"gastos"

Figura 3
MEMORIA DESCRIPTIVA.

e Batsi se encarga de la distribucidon de las mufiequitas artesanales mexicanas, las cuales
se pueden utilizar para varios propdsitos, puede llegar a ser un producto decorativo, sin
embargo, también puede usarse como juguete recreativo, ya que la mufieca es movible,
es decir, las extremidades superiores e inferiores se mueven. Puede levantar los brazos,
permanecer parada o si gusta el usuario, la puede sentar sin ningun problema ni riesgo a
una ruptura, lo Unico que es estatico es la cabeza junto con el torso.

Figura 4
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La mufieca incluye un adorno en la cabeza y su vestido tipico que la distingue de las
demas mufecas. A pesar de ser adornos, estan unidos a la mufieca para asi evitar que
se extravien. No cuenta con algun otro articulo adicional. El empaque cuenta con papel
celofan, papel china picado, la mufieca (que viene dentro del huacal), un liston que
envuelve al huacal y el celofan y nuestro toque especial, una tarjeta personalizada de
agradecimiento por compra del producto dirigida al cliente, en tres idiomas (inglés, otomi
y el idioma al pais destino).

=T

Figura 5

Al ser un producto que vamos a exportar, el proveedor ya lo entrega elaborado, nuestro
equipo de trabajo se encarga de recibir el producto del proveedor, y realizar un proceso
de calidad. Una vez todo queda en orden, se empieza con el proceso de
empaquetamiento, el cual comienza con la compra de todos los materiales por separado
y a mayoreo, y se va armando poco a poco. De igual manera nuestro equipo encargado
de redes sociales promociona nuestro producto y esta al pendiente de las plataformas de
venta en linea.

Cada una de las decisiones tomadas a lo largo del semestre, y que se adaptan al proyecto
son previamente consultadas con los miembros del equipo (Javier Herndndez, Diego
Rodriguez y Francisco Bravo), se tiene como objetivo interno que cualquier cambio que
se le realice al proyecto, los tres tenemos que estar de acuerdo o informados para asi
estar trabajando siempre en la misma sintonia. Desde el semestre pasado lo hemos
estado utilizando y los resultados han sido positivos, asi como también la distribucién
equitativa de tareas dependiendo de nuestras fortalezas y tomando en cuenta nuestras
areas de oportunidad, para asi presentar los resultados esperados, previamente fijados.
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PLAN DE FABRICACION.

Para la construccion del empaque, ya que la mufieca nos la entrega elaborada el proveedor,
se realiz6 una busqueda grupal presencial por las tiendas de Querétaro comparando precios
y buscando la mejor opcién para el proyecto y que al momento de incluir en los gastos del
equipo al proyecto sean reducidos al momento de mostrar el precio del producto en venta, y
asi nuestro retorno de inversion sea rapido y viable.

Se compra la caja (huacal), posteriormente se coloca la mufieca acostada, con las piernas
hacia arriba para que parezca que esta sentada, se rellenan los espacios vacios con papel
china de los colores que combinen con el color de la mufieca escogida, (ejemplo: si la mufieca
es azul con blanco, los colores del papel chino entonces serian colores claros y primarios,
para que asi pueda resaltar tanto la mufieca que es nuestro producto principal, como el
empaque que es nuestro valor agregado). Una vez rellenados los espacios sobrantes de la
mufieca dentro del huacal, se envuelve en papel celofan, asi cubriendo la mufieca y el huacal
por completo y asi evitando que se manche o ensucie la mufieca.

Siguiendo con el proceso de empaquetado, utilizamos un listdn color “hueso/beige” que se
coloca por la mitad a lo ancho del huacal, asi dandole firmeza a la envoltura y evitando que
la mufieca se mueva.

Finalmente se coloca la tarjeta personalizada agradeciendo al cliente por su generosa
compra, mandandola en tres idiomas distintos, el otomi, que representa el origen de la
mufieca y dandole importancia y un tipo homenaje a los artesanos que producen este tipo de
mufiecas, en inglés que en la actualidad se considera como el idioma universal y por el Gltimo
en el idioma de destino, esto para que el cliente pueda percatar todo aquello que se le quiere
expresar, asi como pequefias restricciones de uso del producto.

Figura 6 Figura 7 Figura 8
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LISTA DE PIEZAS, MATERIALES Y HERRAMIENTAS.

Al ser un proyecto en el que vamos a exportar mufecas tradicionales mexicanas, no tenemos como
una lista de piezas, materiales y/o herramientas. A continuacion, detallamos lo que utilizamos para
crear el modelo prototipo.

Mufieca Batsi.

Papel china.

Caja estilo “Huacal’.

Papel celofan transparente.
Liston.

Mufieca artesanal

PLANOS.

La mufieca estandar cuenta con medidas establecidas por el fabricante para que cada una de las
mufiecas fabricadas, tengan las mismas medidas. Las medidas de la mufieca son variables
dependiendo de la posicion (sentada o parada). Es importante que la variacion de centimetros sea
minima para que no existan problemas al momento de meterla en el empaque.

Existen, ademas, las medidas de la mufieca con todo y el empaque. Estas medidas son como tal
de la caja donde la mufieca estar4 guardada y podemos considerar estas medidas como las
definitivas para cuestiones de envios internacionales.

Es importante mencionar que uno de los factores en cuestion de datos, es el peso de la mufieca
con y sin empaque, esto también es un dato importante a considerar para temas logisticos de
exportacion.

Datos

Mufieca sin empaque:
- Altura (sentada): 23 cm
- Altura (parada): 31 cm
- Profundidad: 6 cm
- Ancho (considerando mofio): 17 cm
- Peso: 226 gr

Mufieca con empaque:
- Altura: 24 cm
- Ancho: 20 cm
- Profundo: 9 cm
- Peso: 458 gr

CALCULOS TECNICOS

- Logistica Especializada: Al ser nuestra materia lider, la relacion que se tiene con el proyecto
es de suma importancia, a lo largo del semestre aprendimos temas que aportan un gran
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porcentaje de conocimiento al momento de aplicarlo al proyecto, desde el inicio hasta ahora,
la materia de logistica especializada se encuentra presente en la elaboracion de Batsi, desde
el tema de inversidn hasta la forma en la que se van a distribuir dichas mufiequitas, al ser un
proyecto que se le ve un futuro favorable, nuestro equipo decidié seccionarlo por etapas,
durante la primer etapa (solo venta e-commerce) estamos trabajando temas como es el de
almacenamiento, inversion inicial, stock, procesos Just in Time, control de inventarios y
proyecciones de ventas durante el primer semestre del producto. Al tener a nuestro artesano
proveedor en Querétaro y la forma en la que se esta trabajando en la primera etapa, podemos
utilizar los temas previos mencionados de logistica especializada. En las siguientes etapas
se veran temas como el medio de transporte que se utilizar4 para mover el producto, las
relaciones con tiendas retail, los incoterms, entre otros temas vistos en el semestre.

- Mercadotecnia: Batsi son mufiequitas artesanales, su funcion principal es la de un producto
decorativo, sin embargo, también se puede utilizar como un producto recreativo para los
nifios, estos son dos datos importantes para la materia de mercadotecnia, la seleccién del
mercado meta con todos sus aspectos, los paises que mas nos conviene la exportacion de
producto, los estudios de mercado, asi como también la elaboracion de material de
promociones, darle una identidad a nuestro producto para los clientes, y la publicidad correcta
para dar a conocer nuestro producto.

- Gestion de Proyectos: A lo largo de este semestre nuestro equipo considera que gestion
de proyectos fue una de las materias que mas nos ayudoé con el desarrollo del proyecto, la
identificacion de roles dentro del equipo de trabajo, tanto los roles en general que identifican
a Batsi como los roles internos que hacen funcionar de una manera correcta y favorable al
proyecto fueron fundamentales para darle una base estable y la distribucion de
responsabilidades a cada miembro del equipo, identificando nuestras fortalezas y nuestras
areas de oportunidad, para asi poder avanzar constantemente con los menores temas
posibles y expresando resultados esperados. También nos ensefid una herramienta para el
registro de todo el proyecto y la elaboracion de un GANTT para el control de todo el proyecto,
asi como también los gastos que se iban a presentar y el tiempo aproximados que iba a
llevarse a cabo el proyecto durante todo el semestre.

- Métodos Cuantitativos de Ing. Industrial: En el caso de esta materia, por la naturaleza del
proyecto aun no encontramos la manera de relacionarla de lleno con el tema, sin embargo,
en un futuro podremos utilizar muchos de los elementos vistos en la materia para poder
optimizar envios y traslados de mercancia tanto de manera mundial, como de manera
nacional. Esto nos podra ayudar a eficientar tiempos de entrega y reducir gastos en cuestion
de rutas; esto ayudara a eficientar diferentes aspectos de la logistica.

PRESUPUESTO.
Se realiz6 una busqueda por las tiendas de Querétaro y tiendas online para poder escoger
los mejores materiales de calidad y con un precio razonable y accesible para el inicio del
proyecto.

Al ser el producto empacado a mano, decidimos tener la materia prima en la misma ciudad,
para asi, eliminar precios de transporte, envio y fechas inciertas de llegada por “x” razén, los
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materiales se compran directamente en tienda a precio de mayoreo, los materiales utilizados
en el empaque son los siguientes:

Papel china

Caja estilo “Huacal”

Papel celofan transparente
Liston

Mufeca artesanal

O O O O O

Como se puede observar son materiales que se pueden conseguir de una forma sencilla, asi
también la mufieca. Se realizaron varias visitas con nuestro proveedor en la comunidad de
Amealco para asi poder ver el proceso de elaboracién y poder llegar a un acuerdo en precios,
el proveedor artesano fue el que nos propuso un precio a mayoreo sin que €l se viera afectado
y asi, El y nuestro equipo tener un acuerdo.

Se realiz6 una tabla de costos en donde incluimos todos los materiales del empaque y la
mufieca, también se agregd un promedio de costos de envio en diferentes plataformas de
venta online para poder sacar el precio de produccién y asi poder obtener un precio de venta
para estar dentro de la competencia.

ANALISIS DE COSTOS
INSUMO P.U. CANTIDAD | TOTAL
Mufieca (precio por mayoreo a partir $100,00 50 $5.000,00
de 10)
Huacal {empagque) 514,50 50 §725,00
Celofan (1.00m X 90m) $3,50 25 $E7,50
Papel China (pliego) 32,50 100 5250,00
Listén (1m) §2.50 50 §125,00
Tarjeta de agradecimiento §2,00 50 $100,00
Publicacidn y publicidad en "Etsy" 54,20 1 $4,29
\enta en Amazon 600,00 1 $600,00

INCLUYE COSTO DE ENVIO
Inversidn inicial
Costo final por unidad

Precio de venta
Utilidad por unidad
ROI
Porcentaje indirecto de
"gastos"

Costo final con % de
"gastos"

Figura 9
La tabla representa todos los gastos por mufieca a producir, también teniendo de base los

precios de la competencia ya existente en el mercado, se puede definir un porcentaje de
utilidad por unidad.
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PRUEBAS.

Al no ser un producto nuevo (o algun tipo de “invento”) las pruebas como tal son muy reducidas, ya
gue no debemos demostrar el funcionamiento de la mufieca como tal. En este caso, las pruebas
estuvieron mas enfocadas al tema del empaque; tipo de empaque, disefio, colores, funcionalidades,
etc.

Al inicio de la ideacion del empaque, aun no teniamos 100% claro lo que queriamos lograr con él,
por lo que primero se nos ocurrid un empaque basico de cartéon corrugado o algo por el estilo, sin
embargo, conforme fue avanzando el proyecto, nos dimos cuenta que teniamos que darle un valor
agregado a la mufieca y a la carta de agradecimiento, por lo que decidimos utilizar un huacal como
empague. De esta manera le dariamos un toque especial a la mufieca y, ademas, el huacal es 100%
reutilizable si asi lo desea el cliente.

Probamos diferentes tipos de envoltorio, asi como diferentes ideas para la “cama” sobre la que va
recostada la mufieca dentro del huacal. Al final de probar diferentes materiales, decidimos que lo
mejor era colocar papel de china cortado dentro del huacal y que los colores del papel combinaran
con los colores de la mufieca.

Afortunadamente, estas pruebas fueron bastante rapidas y el tiempo que nos tomo corregir y llegar
a la decisidn final, fue de aproximadamente 2 semanas (contando dias habiles). Estamos seguros
gue esta decision final basada en pruebas y correcciones, es la mejor para poder darle un toque
especial a la Mufieca Batsi.

PROBLEMAS ENCONTRADOS Y SOLUCION ADOPTADA.

A lo largo del desarrollo del proyecto nos encontramos con diferentes problemas, algunos ya los
teniamos pensados y otros fueron apareciendo poco a poco, sin embargo, el problema principal del
proyecto fue el de la logistica de exportacion a los paises que habiamos pensado en un principio.
Para que la exportacion de las mufiecas a otros paises (Alemania, Espafia y USA) fuera 100%
viable, tendriamos que exportar una cantidad muy grande de mufiecas y la inversién seria muy
fuerte. Al principio pensamos que el proyecto seria un fracaso, sin embargo, decidimos apegarnos
a él y buscar una solucién que hiciera el proyecto viable y cumpliera con el hecho de que nuestro
producto termine en otro pais.

Con base en esto, tomamos la decision de que la primera etapa del proyecto sera la venta tipo e-
commerce, es decir, la venta de nuestro producto por plataformas de venta online (Amazon,
Mercado Libre, Etsy, etc.). De esta manera el stock que tendremos es reducido pero suficiente y la
inversion que se haré es costeable y real, esto nos ayudard a comenzar con ventas online de una
manera mas controlada y nos ayudara a generar un retorno de inversion y asi, poder invertir cada
vez mas hasta el punto en el que las ventas online se mantengan constantes y podamos enfocar
nuestros esfuerzos en un tema de exportacion mas grande y fuerte.

Consideramos que este fue el principal problema que tuvimos en el desarrollo del proyecto y
consideramos también que esta solucion es la més viable. Dicho esto, aun tenemos que iniciar con
la venta online y asi poder ver como se desarrolla el mercado y las primeras ventas, estamos
haciendo todo lo posible para que sea un caso de éxito y sabemos que sobre la marcha nos
encontraremos con nuevos retos y nuevas areas de oportunidad que tendremos que solucionar para
gue siga siendo un proyecto viable.
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RESULTADOS Y CONCLUSIONES.

Al final de este proyecto nos hemos podido dar cuenta de todo lo que implica una exportacion, desde
sus minimos detalles hasta los mas grandes y “tediosos” como los que pueden ser los aranceles,
gue varian dependiente el pais destino, e incluso de cédmo califiques tu producto, por ejemplo, si es
un juguete o algun adorno de decoracién pueden variar de ser menos 0 mas lo que vas a pagar por
introducir tu producto a un mercado.

Podemos decir sin temor a equivocarnos que el proyecto fue un éxito, con sus areas de oportunidad
como en todo, sin embargo, con lo que realizamos y plasmamos en este documento nos quedamos
realmente satisfechos, debido a que fue un proyecto en el cual, los tres integrantes estuvimos
involucrados en cada parte del proceso, siempre tuvimos una buena comunicacion y siempre
pudimos organizarnos de manera correcta para llevar a buen puerto todo este desarrollo.

Estamos contentos con el resultado obtenido, como mencionamos arriba tenemos muchas areas
por mejorar, pero lo que pudimos plasmar creemos que fue lo adecuado con base en nuestros
conocimientos y con las herramientas que contamos al dia de hoy.

En conclusién, sin duda alguna, Batsi puede llegar a ser un proyecto factible y con muy buenas
utilidades, basta con adentrarnos un poco mas y pulir mas a detalle ciertas cosas, pero creemos
gue es un gran proyecto.

VALORACION DEL PROYECTO.

Personalmente, desde el inicio del proyecto lo vi con mucho interés, las personas que conforman
este equipo saben mezclar la responsabilidad con la diversién, la forma en la que se trabaja, aporta
bastante al desarrollo del mismo proyecto, me gusta bastante el concepto mexicano que se
mantiene y que se quiera expresar al mundo, dando a conocer asi, una pequefa parte de lo que es
la cultura mexicana para los demas paises.

Desde la planeacion del proyecto y todas las ideas que iban surgiendo para darle una base estable,
pasando por la visita a nuestro proveedor artesano en Amealco, la busqueda de los materiales por
las tiendas de Querétaro, hasta el dia de hoy fueron actividades que se realizaron en equipo,
demostrando el interés de cada uno y la aportacion para el proyecto. Durante todo el semestre la
realizacion del proyecto se llevo con orden, a pesar de los imprevistos que iban surgiendo mientras
se iba avanzando, al tener buena organizacién y comunicacion se pudieron resolver facil y rapido.

Otra cosa que me llamd la atencién y que me gusta bastante es el disefio y la creacién del empaque,
los materiales utilizados nos ayudan a darle ese valor agregado sin que el costo de produccion se
vea gravemente afectado, reflejando el costo de venta por unidad, asi podemos estar dentro de los
pecios de la competencia, aportando un empaque estilo mexicano, 100% reutilizable por el cliente
gue la adquirié.

Consideramos que la Unica cosa negativa que le vemos al proyecto, es que por el momento solo

estaremos trabajando con plataformas de venta en linea (e-commerce), esto previamente fue
explicado en otros puntos de la memoria técnica y las presentaciones. Debido a que es un producto
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gue se elabora a mano, su costo de produccién es un poco elevado, por lo que la inversion inicial
puede ser un poco baja, da entrada para el trabajo con plataformas en linea, que, posteriormente
ya teniendo un porcentaje de ventas estable, pasaremos a la etapa numero 2 del proyecto, el cual

es el contacto con tiendas retail de Estados Unidos, escalando asi para llevar hacia Alemania y
Espafia.

ANEXOS

Manual de Calidad

INTRODUCCION

Somos una empresa dedicada al comercio de mufiequitas tipicas de México, especificamente del
Municipio de Amealco, ubicado en el estado de Querétaro. Buscamos dar a conocer aun mas estas
artesanias queretanas logrando que se posicionen en un mercado internacional y que en otros
paises, este producto pueda ser exhibido con orgullo. Nos enfocaremos en el e-commerce; esto
debido a que con el e- commerce podemos controlar o limitar un poco mas la venta, sin necesidad
de tener que sobreexplotar la capacidad de produccion de nuestro proveedor, asi como llegar a
“n”cantidad de proveedores en el cual ya no tengamos control de la calidad, ni de otros factores que
puedan afectar a la mufeca.

Esta decision nos ayudara a llegar a clientes en todas partes del mundo sin la necesidad de realizar
una inversion sumamente fuerte. Tendremos un stock considerable de mufecas para poder enviar
el producto de la manera mas rapida posible; asi como la gestidon necesaria para hunca quedarnos
con un stock en cero. Mientras menos stock tengamos, es mejor; obviamente sin descuidar la
capacidad de envio sobre la demanda que exista.

NIVEL DE GESTION DE CALIDAD

Actualmente nos encontramos en un nivel 4, esto debido a que estamos en una etapa de prueba y
error en donde el cliente no puede percibir los errores que cometemos “detras de bambalinas”. Los
errores que puedan existir son internos y se estan detectando antes de ser exhibidos.

Buscamos llegar a un nivel 1 0 2, en donde los errores internos estén mitigados y que el cliente no
encuentre ningun defecto en el producto y que tampoco tenga problemas a lo largo del proceso de
compray recepcion del mismo.

Llegando a un nivel 1 0 2 nos aseguramos que Batsi tiene una cultura enfocada a la calidad. Es
importante comentar que al ser un producto 100% artesanal es mas propenso a tener detalles de
calidad en el proceso de produccion, sin embargo, buscamos mitigar (o reducir) esta posibilidad con
formatos de revision y seguimiento para la inspeccion de cada una de las muiecas producidas para
gue llegue a las manos del cliente en perfectas condiciones y sin defectos. Esto nos ayudara a tener
una mejor credibilidad ante el consumidor y elevara las probabilidades de que nos vuelvan a
consumir y nos recomienden con conocidos.

OBJETIVOS DE CALIDAD DEL PROYECTO
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Es importante recordar que al tratarse de una artesania (hecha a mano), pueden existir ciertos

detalles (minimos) o variaciones entre los productos, sin embargo, buscamos cuidar cada detalle de
la produccién, del empaquetado y de la entrega final.

e Tener un rango minimo de variacion de tamafo (estandarizar medidas).

« Respetar tiempos de entrega del proveedor hacia nosotros.

« Minimizar defectos de detalles en la elaboracion del producto (separacion de ojos, boca, etc.).

o Utilizar la misma calidad de los insumos iniciales (buscando alternativas mas costeables sin
sacrificar la calidad de los materiales).

e Mejorar (reducir) los tiempos de entrega una vez realizado el pedido (venta al cliente).

INSTRUMENTOS DE PRUEBA Y EVALUACION

Ordenes de compra de nosotros hacia el proveedor.

Recibos de entrega de pedidos (bitacora de entregas).

Recibos de pago (bitacora de pagos).

Documento de estandares de calidad.

Check-list interno de revision del producto (entregado por el proveedor) para VoBo de
estandares de calidad.

FORMATOS DE SEGUIMIENTO

« Formato de medidas estandar para que el proveedor (artesano) use como guia en la
elaboracion de cada producto (medidas estandarizadas de mufieca, incluyendo medidas de
separacién de ojos, boca, tamafio de piernas/brazos, etc. Rangos de variabilidad [+ 1cm],
peso estandar de cada producto [variabilidad + 5gr]).

_ Minimos Rango/s
Altura maxima (cm) 31.0 30.0-32.0
Ancho (cm) 7.0 6.0-8.0
Ancho con moiio (cm) 17.0 16.0-18.0
Profundo (cm) 6.0 5.0-7.0
Peso (gr) 226 221-231

o Formato (excel o similar) con fechas de pedidos y fechas de entrega. Cronograma de pedidos
y fechas de entrega estandarizadas; firma o correo de contestacion por parte del proveedor
para corroborar que acepta el pedido y las fechas de entrega establecidas.
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No. de Firma Recepcidn Tiempo de
Pedido Fecha de Pedido Formato de Pedido Autorizd de Pedido Fecha de Entrega | Firma de Entrega de Pedido a
1 05/11/20 Pedido hecho por e-mail | Diego Redriguez 15/11/20 Javier Herndndez 10 dias
2
3
4
5
[
7

o Evidencia por parte del proveedor (recibos de compra/factura) de la compra de sus insumos
en la misma tienda o con su mismo proveedor de materia prima. Se pueden realizar mejoras
en costos sin sacrificar la calidad, en caso de que asi sea, se someteran a revision los nuevos
materiales para poder dar VoBo.

. Articulo

1

Cantidad

Costo

Uso/lustificacion

Listdn azul

10 m

$150

Recubrir cabeza/na

OiW|N[O || |Ww N

=
o

=
[y

=
%]

=
w

Y
i

[
(9]

« Formato donde se vayan registrando tiempos de entrega con sus respectivas caracteristicas
(distancia, proveedor de envio, cantidad de producto, etc.) para generar un histérico y
detectar areas de oportunidad para poder reducir dichos tiempos de entrega. Paises a donde
se envia, logistica, plataforma de e- commerce, etc.

No. de
Pedido

Fecha de Pedido

Destino

Plataforma de
venta

Cantidad de
Unidades

Fecha de Entrega

Responsable

Tiempao de
Entrega

05/11/20

Brooklyn, NY

DHL

Mercado Libre

3 mufiecas

13,/11/20

Javier Herndndez

B dias

s | G | [ | e | P [

DESCRIPCION DE QUE EVIDENCIAS SON VALIDAS
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Las evidencias deberan de ir respaldadas siempre y sin excepcién por la firma de autorizacién de
alguno de los 3 integrantes del equipo, asi como la firma del proveedor (cuando aplique segun el
formato). Sea cual sea el formato de los mencionados anteriormente, se debera de respaldar de
manera digital con una imagen (en caso de que aplique) para poder tener evidencia fotografica de
cada entregable y asi, en caso de tener algun inconveniente, poder revisar los formatos junto con
las imagenes y la firma del responsable.

Consideramos de suma importancia llenar los formatos de manera oportuna para evitar un deslinde
de responsabilidad por parte de algun integrante del equipo o por parte del proveedor y evitar
también confusiones. Mientras mas claro mantengamos todo, reducimos la posibilidad de
inconformidades y errores a lo largo del proceso de produccién y entrega al cliente final.

ROLES DE LOS INTEGRANTES (CALIDAD)

ROL DESCRIPCION RESPONSABLE
Inspector Encargado de inspeccionar la calidad de
produccién de las mufecas. Autorizar o rechazar el Javier
producto final. Responsable de la calidad final de Hernandez

cada mufeca, asi como de cualquier queja que se

genere por este mismo tema.

Gestor de | Encargado de recibir y atender todas las quejas,
Servicio  al | comentarios y sugerencias que se originen de
Cliente manera directa o a través de las plataformas de | Francisco Bravo
venta. Transmitir lo recibido con los miembros del

equipo, asi como con el proveedor.

Especialista | Encargado de recibir “insights” por parte del equipo
de Mejora | y elaborar planes de mejora continua para Diego
Continua generalidades del producto y reducir tiempos, Rodriguez

costos y areas de oportunidad.
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