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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo analizar la factibilidad comercial
para la creacion de la plataforma digital EkuArt, orientada a la comercializacion de
productos artesanales en la ciudad de Cuenca, Ecuador. El estudio se fundamenta en
enfoques teoricos relacionados con la sostenibilidad cultural, el comercio justo, la
economia solidaria y el marketing digital, destacando la importancia de la artesania como
expresion de identidad cultural y fuente de desarrollo econdmico local.
Metodologicamente, se empled un enfoque mixto de tipo descriptivo y exploratorio,
mediante la aplicacion de encuestas a consumidores potenciales y artesanos, asi como
entrevistas a expertos del sector, complementado con herramientas de analisis estratégico
como FODA, PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter. Los resultados evidencian una alta
aceptacion hacia el uso de plataformas digitales para la compra y venta de artesanias, asi
como la existencia de oportunidades derivadas del crecimiento del comercio electronico
y el interés en el consumo responsable. Sin embargo, también se identifican limitaciones
relacionadas con la brecha digital, el conocimiento en marketing y la subvaloracion del
producto artesanal. En conclusion, la implementacion de la plataforma EkuArt resulta
comercialmente viable, siempre que se integren estrategias de capacitacion,
acompanamiento técnico y diferenciacion basada en el valor cultural y el comercio justo,
contribuyendo asi al fortalecimiento del sector artesanal y su proyeccion en mercados

digitales.

Palabras clave: artesania, comercio electrénico, comercio justo, digitalizacion,

factibilidad comercial, marketing digital, sostenibilidad cultural.
ABSTRACT

The objective of this research is to analyze the commercial feasibility of creating the
EkuArt digital platform, designed to market artisanal products in the city of Cuenca,
Ecuador. The study is grounded in theoretical approaches related to cultural
sustainability, fair trade, the solidarity economy, and digital marketing, highlighting the
importance of artisanal crafts as an expression of cultural identity and a source of local
economic development. Methodologically, a mixed descriptive and exploratory approach
was employed, involving surveys of potential consumers and artisans, as well as

interviews with industry experts, complemented by strategic analysis tools such as



SWOT, PESTEL, and Porter’s Five Forces. The results show high acceptance of the use
of digital platforms for buying and selling handicrafts, as well as the existence of
opportunities arising from the growth of e-commerce and interest in responsible
consumption. However, limitations related to the digital divide, marketing knowledge,
and the undervaluation of handicraft products were also identified. In conclusion, the
implementation of the EkuArt platform is commercially viable, provided that strategies
for training, technical support, and differentiation based on cultural value and fair trade
are incorporated, thereby contributing to the strengthening of the artisan sector and its

presence in digital markets.

Keywords: crafts, e-commerce, fair trade, digitization, commercial feasibility, digital

marketing, cultural sustainability
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INTRODUCCION

La artesania constituye una de las manifestaciones mas representativas de la
identidad cultural de los pueblos, al integrar conocimientos tradicionales, técnicas
ancestrales y valores simbolicos transmitidos de generacion en generacion. En el contexto
ecuatoriano, y particularmente en la ciudad de Cuenca, la actividad artesanal no solo
posee un valor cultural significativo, sino que también representa una fuente importante
de ingresos para diversos sectores de la poblacion. Su reconocimiento internacional,
reflejado en la inclusién de Cuenca en la Red de Ciudades Creativas de la UNESCO,

evidencia el potencial de la produccion cultural como eje de desarrollo local.

Sin embargo, a pesar de su relevancia, el sector artesanal enfrenta multiples
desafios, principalmente en lo relacionado con la comercializacion de sus productos. La
subvaloracion del trabajo artesanal, la dependencia de intermediarios, el acceso limitado
a mercados formales y la escasa incorporacion de herramientas digitales han restringido
el crecimiento y la sostenibilidad de esta actividad. En un entorno globalizado y altamente
competitivo, estas limitaciones dificultan que los artesanos logren posicionar sus
productos y obtener una retribucion econdémica acorde al valor cultural y al esfuerzo

invertido en su elaboracion.

En este contexto, el comercio electronico y la digitalizacion de los procesos
comerciales emergen como una alternativa viable para fortalecer la comercializacion
artesanal. El uso de plataformas digitales permite ampliar el alcance del mercado, reducir
la intermediacion y mejorar la visibilidad de los productos, facilitando la conexion directa
entre productores y consumidores. Asimismo, el crecimiento del comercio electronico y
el cambio en los habitos de consumo han generado nuevas oportunidades para el

desarrollo de modelos de negocio basados en la economia digital.

A partir de esta problematica, la presente investigacion tiene como objetivo
analizar la factibilidad comercial para la creacion de una plataforma digital denominada
EkuArt, orientada a la comercializacién de productos artesanales en la ciudad de Cuenca,
Ecuador. El estudio se fundamenta en enfoques teoricos relacionados con la
sostenibilidad cultural, el comercio justo, la economia solidaria y el marketing digital, los
cuales permiten comprender la dindmica del sector artesanal y su relacion con los

procesos de transformacion digital.



Metodologicamente, la investigacion adopta un enfoque mixto de caracter
descriptivo y exploratorio, mediante la aplicacion de encuestas dirigidas a consumidores
potenciales y artesanos locales, asi como entrevistas estructuradas a expertos del sector.
Estos instrumentos permitieron obtener informacion relevante sobre las condiciones
actuales de comercializacion, los habitos de consumo y la disposicion hacia el uso de
plataformas digitales, complementados con herramientas de analisis estratégico como

FODA, PESTEL y el modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Como consideracion final, la investigacion se justifica en la necesidad de proponer
soluciones innovadoras que contribuyan al fortalecimiento del sector artesanal, no solo
desde una perspectiva econémica, sino también social y cultural. La implementacion de
una plataforma digital como EkuArt representa una oportunidad para mejorar las
condiciones de comercializaciéon, promover el consumo responsable y preservar el

patrimonio.



CAPITULO 1

1. MARCO TEORICO Y ESTADO DEL ARTE

El presente capitulo tiene como objetivo desarrollar los principales fundamentos
tedricos que sustentan la investigacion, a partir del analisis de conceptos relacionados con
el sector artesanal, la sostenibilidad cultural, el comercio justo y la digitalizacion de los
procesos de comercializacion. Asimismo, se presenta el estado del arte, en el cual se
revisan antecedentes y estudios relevantes sobre la comercializacion de productos
artesanales, tanto a nivel nacional como internacional. Este analisis permite
contextualizar la problematica identificada y justificar la pertinencia de la propuesta de la
plataforma digital EkuArt como una alternativa de comercializacion para los artesanos de

la ciudad de Cuenca.
1.1 Contexto Cultural y Artesanal

1.1.1 La Artesania como Actividad Cultural

La artesania constituye una actividad productiva basada en la elaboracién manual
de bienes que reflejan conocimientos tradicionales, identidad cultural y valores propios
de una comunidad. Estos productos se diferencian de los bienes industrializados por su
caracter Unico y por el valor simbolico que incorporan, ya que representan la historia, las
tradiciones y las précticas culturales de los pueblos que los producen. Segun Tamayo
(2022), la artesania forma parte del patrimonio cultural inmaterial, al preservar técnicas

y saberes transmitidos de generacion en generacion.

En el contexto ecuatoriano, y particularmente la actividad artesanal forma parte
de su identidad cultural y ha sido reconocida a nivel internacional al integrar la Red de
Ciudades Creativas de la UNESCO, lo cual resalta el valor de la produccion cultural y

creativa como componente del desarrollo local (Azoulay, 2025).

La sostenibilidad cultural se refiere a la capacidad de conservar y transmitir las
expresiones culturales a lo largo del tiempo, asegurando su continuidad frente a los
cambios sociales y econdmicos. De acuerdo con Sanchez-Limén (2025), la cultura
constituye un pilar fundamental del desarrollo sostenible, ya que fortalece la identidad

colectiva y la cohesion social. En el sector artesanal, la sostenibilidad cultural depende en



gran medida de la viabilidad economica de la actividad, ya que la falta de ingresos
suficientes puede provocar el abandono del oficio y la pérdida de conocimientos

tradicionales.

En este sentido, la incorporacion de herramientas digitales puede contribuir a la
sostenibilidad cultural, al permitir una mayor visibilizacion de los productos artesanales
y facilitar su acceso a nuevos mercados. La digitalizacion, cuando se aplica de manera
adecuada, puede fortalecer el valor cultural de la artesania y generar oportunidades

econdmicas que favorezcan la continuidad del sector.

1.1.2 Comercio Justo y Economia Solidaria

El Comercio Justo o la Economia Solidaria es el buen vivir del ser humano en
armonia con el ambiente y, por ende, el desarrollo del proceso por el cual los grupos
humanos pasan de condiciones menos humanas a condiciones mas humanas, en términos
de calidad y cantidad de vida. Enfatizando en el desarrollo integral, donde se toma en
cuenta las dimensiones econdmica, social, politica, cultural, ecoldgica y ética en las que

se desempefian las personas (Andrade Egas, 2008).

En el sector artesanal, el comercio justo adquiere una importancia particular, ya
que reconoce el esfuerzo, el tiempo y el valor cultural que existe detras de cada producto.
Egas (2008) indica que este modelo fomenta un consumo responsable, en el cual los
consumidores valoran no solo el producto final, sino también el impacto social y cultural

de su adquisicion.

La economia solidaria o economia de solidaridad es una busqueda teorica y
practica de formas alternativas de hacer economia, basadas en la solidaridad y el trabajo.
El principio o fundamento de la economia de solidaridad es que la introduccion de niveles
crecientes y cualitativamente superiores de solidaridad en las actividades, organizaciones
e instituciones econdmicas, tanto a nivel de las empresas como en los mercados y en las
politicas publicas, incrementa la eficiencia micro y macroeconémica, ademas de generar
un conjunto de beneficios sociales y culturales que favorecen a toda la sociedad (Razeto,

2016).



1.1.3 Enfoques de Marketing Aplicados a la Comercializacion Artesanal
Marketing

El marketing se define como el conjunto de actividades orientadas a identificar
las necesidades y deseos de los consumidores, para crear, comunicar y entregar valor de
manera eficiente. Kotler, Keller, Ang, Tan, & Leong (2022) sefialan que el marketing no
se limita Unicamente a la venta de productos, sino que implica la construccion de

relaciones a largo plazo con los clientes, basadas en la satisfaccion y la confianza.

En el contexto del sector artesanal, el marketing cumple un rol fundamental, ya
que permite posicionar los productos mas alla de su funcioén utilitaria, destacando su valor
cultural, simbélico y social. La correcta aplicacion de estrategias de marketing contribuye
a mejorar la percepcion del producto artesanal, favoreciendo su diferenciacion frente a

bienes industrializados y fortaleciendo su competitividad en el mercado.
Marketing Digital

El marketing digital se refiere al uso de herramientas y canales digitales para
promocionar productos y servicios, interactuar con los consumidores y generar valor a
través de medios tecnologicos. Segun Chaffey & Ellis-Chadwick (2019), el marketing
digital permite una comunicacion bidireccional con los clientes, facilitando la

personalizacion de los mensajes y el analisis del comportamiento del consumidor.

En el sector artesanal, el marketing digital representa una oportunidad para
ampliar el alcance comercial y mejorar la visibilidad de los productos. A través de
plataformas digitales, redes sociales y comercio electronico, los artesanos pueden
comunicar la historia de sus productos, el proceso de elaboracion y su origen cultural.
Este enfoque resulta especialmente relevante para iniciativas como la plataforma EkuArt,
ya que permite conectar a los artesanos de Cuenca con consumidores interesados en

productos auténticos y con valor cultural.

Marketing de Servicios

El marketing de servicios se orienta a la comercializacion de actividades
intangibles, en las cuales la experiencia del cliente adquiere un papel central. A diferencia

de los productos fisicos, los servicios presentan caracteristicas particulares que influyen

5



en la forma en que son percibidos y evaluados por los consumidores. De acuerdo con
Zeithaml, Bitner, Wilson y Gremler (2020), los servicios se distinguen principalmente
por su intangibilidad, heterogeneidad e inseparabilidad entre produccion y consumo, lo

que plantea desafios especificos para su gestion y comercializacion.

La intangibilidad hace referencia a que los servicios no pueden ser vistos, tocados
o almacenados antes de ser adquiridos, lo que dificulta que el consumidor evalie su
calidad de manera anticipada. Lovelock y Wirtz (2016) sefialan que, debido a esta
caracteristica, los clientes suelen basarse en sefales indirectas como la reputacion, la
confianza y la experiencia previa para tomar decisiones de compra. En el caso de las
plataformas digitales de comercio artesanal, como EkuArt, la intangibilidad se manifiesta
en la experiencia de uso de la plataforma, la seguridad percibida en los pagos y la

confianza generada a través de la informacion y presentacion de los productos.

La heterogeneidad se refiere a la variabilidad inherente a los servicios, ya que su
calidad puede cambiar dependiendo de quién los presta, cudndo y cémo se prestan.
Zeithaml et al. (2020) explican que esta caracteristica implica que la experiencia del
cliente no siempre es uniforme, lo que representa un reto para mantener estandares de
calidad consistentes. En el contexto de EkuArt, la heterogeneidad puede observarse en
aspectos como la atencion al cliente, la interaccion con los artesanos y la forma en que se
gestionan los pedidos, lo cual hace necesario establecer procesos claros que garanticen

una experiencia positiva para los usuarios.

Por su parte, la inseparabilidad entre produccién y consumo indica que, en los
servicios, la creacion y el consumo ocurren de manera simultinea. Segiin Gronroos
(2017), esta caracteristica implica que el cliente participa activamente en el proceso del
servicio, influyendo directamente en su resultado. En las plataformas digitales de
comercio artesanal, esta inseparabilidad se refleja en la interaccion inmediata del usuario
con la plataforma, donde la experiencia de compra se construye en tiempo real a través

de la navegacion, la comunicacién y el proceso de pago.

En este sentido, el marketing de servicios resulta especialmente relevante para
plataformas digitales como EkuArt, ya que no solo se comercializan productos
artesanales, sino también una experiencia integral de compra. Elementos como la

facilidad de uso, la atencion al cliente, la confianza en los pagos y la presentacion de los



productos influyen directamente en la satisfaccion del usuario. Por ello, la aplicacion de
principios del marketing de servicios contribuye a mejorar la percepcion del valor

ofrecido por la plataforma y a fortalecer la fidelizacion de los consumidores.
Marketing Social

El marketing social se orienta a la promocion de comportamientos y acciones que
generan beneficios sociales, mas alla del interés econdmico. Kotler, Roberto y Lee (2002)
sefialan que el marketing social es el uso de principios y técnicas de marketing para
influenciar a una audiencia objetivo. El proposito es lograr que esta audiencia, de forma
voluntaria, acepte, rechace, modifique o abandone un comportamiento determinado.
Todo esto se realiza en beneficio de los propios individuos, de grupos o de la sociedad en

su conjunto.

En el contexto del sector artesanal, el marketing social se relaciona con la
promocion del consumo responsable, el comercio justo y la preservacion de la identidad
cultural. A través de estrategias de marketing social, plataformas como EkuArt pueden
sensibilizar a los consumidores sobre la importancia de apoyar a los artesanos locales y
contribuir al desarrollo sostenible de sus comunidades. De esta manera, el marketing
social se convierte en un elemento clave para alinear los objetivos comerciales con el

impacto social y cultural del proyecto.
1.2 Comercio Electronico y Digitalizacion en el Sector Artesanal

El comercio electronico, conocido como e-commerce, se refiere a la compra y
venta de bienes y servicios a través de plataformas digitales. De acuerdo con la Camara
de Comercio Electronico del Ecuador (2022), el comercio electronico ha experimentado
un crecimiento sostenido en el pais, impulsado por el aumento del acceso a internet y el

cambio en los habitos de consumo de la poblacion.

Para el sector artesanal, el e-commerce representa una oportunidad para
diversificar los canales de comercializacion y acceder a mercados mas amplios, tanto a
nivel nacional como internacional. Sin embargo, Veldsquez (2025) sefiala que uno de los

principales desafios para los artesanos es la limitada alfabetizacion digital y el acceso



desigual a infraestructura tecnoldgica, lo que dificulta su participacioén en este tipo de

plataformas.

Desde el enfoque del marketing digital, Kotler, Kartajaya y Setiawan (2022)
destacan que las plataformas en linea permiten comunicar de manera mas efectiva el valor
de los productos, a través de imagenes, descripciones detalladas y narrativas sobre el
origen y el proceso de elaboracion. En el caso de las artesanias, estos elementos influyen
directamente en la percepcion de valor y en la intencidon de compra de los consumidores,
convirtiendo al comercio electrénico en una herramienta clave para la valorizacion del

producto artesanal.

1.2.1 Proteccion de Datos Personales y Normativa Ecuatoriana

En Ecuador, la Ley Organica de Proteccion de Datos Personales, vigente desde
2021, regula el tratamiento de la informacion personal en entornos digitales,
estableciendo principios como la legalidad, la confidencialidad y la transparencia. Esta
normativa garantiza los derechos de los usuarios sobre sus datos personales y obliga a las

plataformas digitales a implementar medidas de seguridad adecuadas.

El cumplimiento de esta normativa resulta fundamental para las plataformas de
comercio electronico, ya que contribuye a generar confianza en los usuarios y a fortalecer
la legitimidad de las operaciones digitales. En el caso de la plataforma EkuArt, la
consideracion de la normativa de proteccion de datos forma parte del andlisis de
factibilidad, al asegurar que su implementacion se realice dentro de un marco legal

adecuado y responsable.

1.2.2 Implicaciones del Comercio Electronico para Plataformas Artesanales

La implementacion del comercio electronico en el sector artesanal implica una
serie de oportunidades y desafios. Entre los principales beneficios se encuentra la
posibilidad de reducir la intermediacion, ampliar el alcance comercial y mejorar la
visibilidad de los productos artesanales. No obstante, también se presentan retos
relacionados con la gestion logistica, la confianza del consumidor y la capacitacion

tecnolodgica de los productores.



Diversos estudios coinciden en que el éxito de las plataformas digitales
artesanales depende de su capacidad para adaptarse al contexto cultural y social de los
productores. En este sentido, resulta fundamental que las plataformas consideren las
caracteristicas especificas del sector artesanal y ofrezcan herramientas accesibles y
comprensibles para los artesanos. La plataforma EkuArt se plantea como una propuesta
que busca responder a estas necesidades, integrando aspectos tecnologicos, comerciales

y culturales.

1.3 Estado del Arte

1.3.1 Antecedentes de la Artesania en Ecuador y en la Ciudad de Cuenca

La artesania en Ecuador ha sido objeto de diversos estudios que destacan su
importancia cultural y econdmica. Investigaciones previas sefialan que la actividad
artesanal constituye una fuente de ingresos para numerosas comunidades y un elemento
clave de la identidad nacional (Azoulay, 2025). En la ciudad de Cuenca, la tradicion
artesanal se manifiesta en actividades como la ceramica, la orfebreria y el tejido, las

cuales han sido reconocidas a nivel nacional e internacional.

No obstante, los estudios también evidencian que el sector artesanal enfrenta
limitaciones estructurales relacionadas con la comercializacion, el acceso a mercados
formales y la falta de estrategias de posicionamiento. Estas condiciones afectan la
sostenibilidad del sector y justifican la necesidad de explorar alternativas innovadoras de

comercializacion.

1.3.2 Problematica de la Comercializacion Artesanal: Subvaloracion y Limitaciones

Diversos autores coinciden en que uno de los principales problemas del sector
artesanal es la subvaloracion de los productos en el mercado local. Balarezo Leon et al.
(2025) sefialan que la dependencia de intermediarios reduce significativamente los
ingresos de los artesanos y limita su capacidad de negociacion. De manera similar,
destacan que la falta de acceso a plataformas digitales restringe la visibilidad de los

productos y su competitividad en el mercado.

A nivel internacional, plataformas como Etsy han demostrado que el uso del

comercio electronico puede mejorar la comercializacion de productos artesanales,



siempre que se acompaie de estrategias de marketing y de un enfoque en el comercio
justo. Sin embargo, estos modelos no siempre se adaptan a las realidades locales, lo que
refuerza la necesidad de desarrollar propuestas ajustadas al contexto especifico de

ciudades como Cuenca.

En este sentido, la presente investigacion se diferencia al analizar la factibilidad
comercial de una plataforma digital disefiada especificamente para el sector artesanal

local, considerando sus particularidades culturales, sociales y econdmicas.

1.3.3 Estrategias y Alternativas de Comercializacion Artesanal

Estrategias Propuestas por la Literatura

La investigacion de Benavides y Redondo (2021) identifica varias alternativas
para potenciar la comercializacioén artesanal en mercados internacionales. Entre ellas
destaca la necesidad de innovar en los productos, lo cual permite responder mejor a las
demandas actuales del consumidor y generar una oferta mas competitiva. Ademas, los
autores sefialan la importancia de que los artesanos participen en ferias con menores

requisitos, lo cual facilita el acceso a redes comerciales y oportunidades de negocio.

También se propone la formalizacion de la actividad artesanal a través de la
creacion de empresas, lo que posibilita acceder a mercados mas estructurados y a
mecanismos de apoyo. En este sentido, el fortalecimiento organizativo es considerado
como una estrategia clave para mejorar las oportunidades de ingreso y consolidar la

presencia del sector en espacios comerciales mas amplios.

Estrategias Aplicadas y Limitaciones en Ecuador

El estudio realizado por Ochoa (2025) analiza las estrategias de comercializacién
implementadas por la Asociacion de Artesanos “21 de agosto”, ubicada en Ecuador, la
cual agrupa a pequefios productores dedicados a la elaboracion y venta de productos
artesanales. Esta investigacion permite identificar de manera concreta las principales
practicas comerciales adoptadas por los artesanos, asi como las limitaciones que enfrentan

en su proceso de insercion en el mercado.
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Los resultados del estudio evidencian que la asociacion presenta bajos niveles de
innovacion en sus productos, lo que dificulta su diferenciacion frente a otras ofertas
similares. Asimismo, se identifica un conocimiento limitado sobre marketing,
especialmente en lo relacionado con estrategias de promocion, segmentacion de mercados
y posicionamiento, lo cual repercute negativamente en el desempefio comercial de los
artesanos. A ello se suma la existencia de canales de distribuciéon débiles, basados

principalmente en ventas locales e informales, sin una estructura comercial definida.

Adicionalmente, el estudio sefiala que la mayoria de los artesanos de la asociacion
comercializa sus productos sin presencia digital, careciendo de estrategias de marca, uso
de plataformas en linea o aprovechamiento de herramientas tecnologicas. Esta situacion
limita su visibilidad y reduce sus posibilidades de acceder a mercados més amplios.
Frente a estas debilidades, los autores proponen el fortalecimiento de la capacitacion en
marketing, la incorporacion de herramientas digitales y plataformas de comercio
electrénico, asi como una mejor segmentacioén del mercado objetivo y la mejora continua
de la calidad de los productos artesanales como alternativas para fortalecer la

competitividad del sector.
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CAPITULO 2

2. ANALISIS SITUACIONAL E INVESTIGACION DE
MERCADOS

El presente capitulo tiene como finalidad analizar las condiciones del mercado y
evaluar la factibilidad comercial de la propuesta de creacion de la plataforma
digital EkuArt, orientada a la comercializacion de productos artesanales en la ciudad de

Cuenca.

Para ello se desarrolla, en primer lugar, el disefo metodoldgico de la
investigacion, donde se describen el tipo y enfoque de investigacion, la poblacion y
muestra del estudio, asi como las técnicas utilizadas para la recoleccion de datos.
Posteriormente, se realiza un analisis del entorno del sector artesanal mediante
herramientas estratégicas como el andlisis PESTEL, el analisis FODA y el modelo de las
cinco fuerzas de Porter, con el fin de identificar oportunidades, amenazas y condiciones

competitivas del mercado.

Por ultimo, se presentan los resultados obtenidos a partir de las encuestas
aplicadas a consumidores potenciales y artesanos locales, lo que permite evaluar la

aceptacion de la plataforma digital propuesta y determinar su viabilidad comercial.

2.1 Analisis Situacional
2.1.1 Analisis FODA del Sector Artesanal

Con base en el diagndstico del entorno, se presenta la matriz FODA que permite
identificar los factores internos y externos que inciden en la factibilidad comercial del

proyecto.
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Tabla 1

Matriz FODA del sector artesanal en Cuenca

Fortalezas Oportunidades

F1: Riqueza cultural e O1: Crecimiento sostenido del comercio electronico
1dentidad artesanal consolidada

F2: Reconocimiento 02: Acceso a mercados nacionales e internacionales
internacional de Cuenca como
ciudad creativa

F3: Valor cultural diferenciado  O3: Eliminacion de intermediacion excesiva
del producto artesanal

F4: Potencial para aplicar O4: Mayor interés en consumo responsable
comercio justo

Debilidades Amenazas
D1: Brecha digital en parte del sector A1: Subvaloracion del producto en el
artesanal mercado local

D2: Limitado conocimiento en marketing A2: Competencia con plataformas
digital globales consolidada

D3: Recursos economicos restringidos A3: Resistencia al cambio tecnoldgico

D4: Canales de distribucion tradicionales  A4: Riesgos asociados a seguridad digital

2.1.1.1 Estrategias Derivadas del FODA

A partir del analisis FODA, se plantean las siguientes estrategias estratégicas para

fortalecer la factibilidad comercial del proyecto:

Estrategias FO (Fortaleza—Oportunidad):

F1F20102: Aprovechar el reconocimiento cultural y la identidad artesanal de Cuenca

13



para posicionar la plataforma en mercados digitales en crecimiento, destacando el valor

cultural y social del producto.

Estrategias DO (Debilidad—Oportunidad):
D1D20203: Implementar programas de capacitacion digital y asesoria en marketing
para reducir la brecha tecnolédgica y permitir que los artesanos aprovechen las

oportunidades del comercio electrénico.

Estrategias FA (Fortaleza—Amenaza):
F3F4A1A2: Utilizar el enfoque de comercio justo y autenticidad cultural como

elemento diferenciador frente a la competencia de marketplaces internacionales.

Estrategias DA (Debilidad—Amenaza):
D3D4A3A4: Disefiar un modelo de acompanamiento técnico y soporte permanente para

minimizar la resistencia al cambio y mitigar riesgos asociados al uso de tecnologia.

Conclusion del Diagnostico

El anélisis del entorno evidencia que existen condiciones favorables para la
implementacion de una plataforma digital especializada en la comercializacion artesanal.
El crecimiento del comercio electronico, el reconocimiento cultural de Cuenca y la
tendencia hacia el consumo responsable constituyen oportunidades relevantes. Sin
embargo, la brecha digital y la subvaloracion del producto artesanal representan desafios
que deberan abordarse estratégicamente para garantizar la sostenibilidad y viabilidad

comercial de EkuArt.

2.1.2 Analisis de las cinco fuerzas de PORTER

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter permite analizar el nivel de
competitividad del sector y evaluar la rentabilidad potencial del proyecto dentro del
entorno digital. Este andlisis resulta clave para determinar la factibilidad comercial de la

plataforma EkuArt en el mercado artesanal de Cuenca.

1. Rivalidad entre competidores existentes

En el mercado artesanal local, la competencia directa se concentra principalmente

en ferias presenciales, tiendas fisicas y ventas a través de redes sociales. Sin embargo, en
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el entorno digital la rivalidad se intensifica debido a la presencia de marketplaces
consolidados como Etsy, Amazon Handmade y plataformas nacionales de comercio

electronico.

Aunque estas plataformas cuentan con mayor posicionamiento y alcance
internacional, no estan especializadas exclusivamente en el sector artesanal cuencano ni
destacan su identidad cultural especifica. En este sentido, EkuArt puede diferenciarse
mediante una propuesta de valor enfocada en autenticidad, comercio justo y

especializacion local, reduciendo parcialmente la intensidad competitiva directa.

Impacto en la factibilidad: Rivalidad moderada-alta, mitigable mediante

diferenciacion estratégica.

2. Amenaza de nuevos entrantes

El desarrollo tecnolégico ha reducido las barreras de entrada para la creacion de
plataformas digitales, lo que implica que nuevos competidores podrian ingresar al
mercado con relativa facilidad. Sin embargo, posicionar una plataforma, generar
confianza y construir una red so6lida de artesanos y consumidores requiere inversion en

marketing, reputacion digital y estructura operativa.

La especializacion en el sector artesanal local y la construccion de alianzas
estratégicas pueden convertirse en barreras de entrada que dificulten la aparicion de

competidores similares en el corto plazo.

Impacto en la factibilidad: Amenaza media.

3. Poder de negociacion de los proveedores (Artesanos)

En el modelo de EkuArt, los artesanos constituyen los principales proveedores.
Su poder de negociacioén puede considerarse moderado, ya que pueden optar por vender

en redes sociales, ferias o plataformas internacionales.

No obstante, muchos artesanos enfrentan limitaciones de comercializacion y
brecha digital, lo que reduce su capacidad de negociacion frente a plataformas que

ofrezcan acompafiamiento técnico y acceso a nuevos mercados. S1 EkuArt logra generar
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valor agregado (capacitacion, visibilidad, reduccion de intermediacion), el poder de

negociacion de los proveedores se equilibra favorablemente para la plataforma.

Impacto en la factibilidad: Poder moderado, manejable mediante propuesta de

valor clara.

4. Poder de negociacion de los compradores

Los consumidores digitales cuentan con multiples alternativas para adquirir
productos artesanales, tanto en plataformas internacionales como en redes sociales. Esto
incrementa su poder de negociacion, ya que pueden comparar precios, calidad y tiempos

de entrega.

Para reducir este poder, EkuArt debera diferenciarse mediante confianza,
autenticidad certificada, experiencia de usuario eficiente y comunicacion del valor
cultural del producto. La generaciéon de marca sdlida disminuird la sensibilidad del

comprador frente al precio.

Impacto en la factibilidad: Poder moderado-alto.

5. Amenaza de productos sustitutos

Los principales productos sustitutos son los bienes industrializados o productos
decorativos de fabricacion masiva que imitan disefios artesanales a menor precio. Estos
productos representan una amenaza importante en el mercado local, especialmente

cuando el consumidor prioriza precio sobre autenticidad.

Sin embargo, existe un segmento creciente que valora el consumo responsable, el
comercio justo y la identidad cultural. La estrategia de posicionamiento de EkuArt debera

enfocarse en este nicho de mercado para reducir el impacto de los sustitutos.

Impacto en la factibilidad: Amenaza media.

Conclusion del Analisis Porter

El analisis de las Cinco Fuerzas evidencia que el entorno competitivo presenta

desafios relevantes, especialmente en términos de rivalidad digital y poder de negociacion
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del comprador. Sin embargo, la especializacion en el sector artesanal local, el enfoque en
comercio justo y la construccion de una propuesta de valor diferenciada permiten

identificar una oportunidad estratégica viable.

Desde una perspectiva competitiva, la factibilidad comercial de EkuArt es viable,
siempre que se implementen estrategias claras de diferenciacion, posicionamiento y

generacion de confianza en el entorno digital.

2.1.3 Analisis PESTEL del Entorno Artesanal

El andlisis PESTEL permite identificar los factores externos que influyen en la
viabilidad comercial de la plataforma digital EkuArt, considerando el contexto politico,
econdmico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal del sector artesanal en la ciudad de

Cuenca.

Factor Politico

El entorno politico de la ciudad de Cuenca se caracteriza por un fuerte respaldo
institucional hacia la preservacion y promocion del patrimonio. Su designacion como
miembro de la Red de Ciudades Creativas de la UNESCO constituye un pilar estratégico
que trasciende el ambito cultural, impactando directamente en el posicionamiento
productivo del sector artesanal a escala global. Este reconocimiento internacional
fomenta un marco de gestion publica orientado al desarrollo sostenible y la economia
naranja, lo cual genera un ecosistema favorable para el surgimiento de iniciativas
tecnologicas como EkuArt. Al alinearse con las politicas de fomento a la identidad
cultural, el proyecto no solo adquiere legitimidad institucional, sino que también se
posiciona como una herramienta clave para la consecucion de los objetivos de desarrollo

local y la proyeccion internacional de la artesania cuencana.

Factor legal

Cuenca forma parte de la Red de Ciudades Creativas de la UNESCO,
reconocimiento que fortalece el posicionamiento cultural y productivo del sector artesanal
a nivel nacional e internacional. Este respaldo institucional genera un entorno favorable

para iniciativas que promuevan el desarrollo sostenible basado en la identidad cultural.
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En el ambito legal, la Ley Orgénica de Proteccion de Datos Personales (2021)
regula el tratamiento de informacién en plataformas digitales, estableciendo principios de
legalidad, transparencia y confidencialidad. Para un proyecto de comercio electronico
como EkuArt, el cumplimiento de esta normativa constituye un requisito fundamental
para garantizar la confianza del usuario y la legitimidad de las operaciones digitales,

impactando directamente en la factibilidad del proyecto.

Factor Economico

El sector artesanal enfrenta limitaciones relacionadas con la subvaloracion del
producto en el mercado local, lo que reduce la rentabilidad de los productores y limita su
capacidad de crecimiento. No obstante, el entorno digital presenta oportunidades

relevantes.

En este contexto, la plataforma EkuArt podria aprovechar el crecimiento del e-
commerce como canal alternativo de comercializacion, contribuyendo a mejorar los

ingresos del artesano y reduciendo la dependencia de intermediarios tradicionales.

Factor Social y Cultural

La artesania constituye un componente esencial de la identidad cultural de Cuenca
y representa una fuente de ingresos para numerosas familias. Sin embargo, la continuidad

del oficio artesanal depende de su sostenibilidad economica.

La falta de rentabilidad y el acceso limitado a mercados mas amplios pueden
provocar el abandono progresivo de la actividad, afectando la transmision de
conocimientos tradicionales. En este sentido, una plataforma digital especializada no solo
cumple una funcién comercial, sino también social, al contribuir a la preservacion del

patrimonio cultural mediante la generacién de mayores oportunidades de mercado.

El apoyo al consumo responsable y al comercio justo fortalece la cohesion social y

promueve una relacién mas equitativa entre productor y consumidor.

Factor Tecnoldgico

El avance tecnolodgico y el incremento en el uso de herramientas digitales

constituyen un elemento clave en el entorno actual. De acuerdo con datos del Instituto
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Nacional de Estadistica y Censos (2023), el acceso a internet en Ecuador ha aumentado
significativamente en los ultimos afios, facilitando la adopcion de plataformas digitales

para actividades comerciales.

Segun la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico (2023), el comercio
electronico en Ecuador ha mostrado un crecimiento sostenido en los ultimos afios,
impulsado por el aumento del acceso a internet y el cambio en los habitos de consumo.
Esta tendencia evidencia un entorno favorable para la implementacion de plataformas

digitales especializadas.

No obstante, en el sector artesanal persiste una brecha digital relacionada con el
nivel de capacitacion tecnologica y el manejo de herramientas de marketing digital. Esta
situacion representa un desafio para la implementacion del proyecto, pero también una
oportunidad para integrar procesos de capacitacion y acompafiamiento dentro del modelo

de negocio de EkuArt.

Factor Ecologico y Ambiental

El analisis del entorno ambiental revela una ventaja competitiva estructural para
el sector artesanal frente a la manufactura a gran escala. Segin datos del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (2025), el sector industrial en Ecuador enfrenta desafios
criticos en la gestion de externalidades, con una generacion promedio de 0,551 m3 de
aguas residuales por cada dolar de produccion. En contraste, la produccion artesanal en
Cuenca se fundamenta en procesos de baja intensidad energética y el uso de materias
primas de origen local, lo que reduce drasticamente la huella de carbono asociada al
transporte y al procesamiento quimico. Esta eficiencia en el uso de recursos naturales
permite que los productos de EkuArt se alineen con el modelo de economia circular,
donde el ciclo de vida del producto minimiza los desechos solidos, los cuales representan

el 43,5% de los residuos plasticos a nivel nacional.

Asimismo, existe una transformacion en los patrones de consumo doméstico que
favorece la viabilidad del proyecto. De acuerdo con el Médulo de Informacién Ambiental
de Hogares (2025), aunque el precio sigue siendo el principal determinante de compra
(84,3%), existe un segmento creciente del 10,3% de la poblacidon que prioriza productos

ecologicos u organicos. Esta tendencia se complementa con politicas locales de gestion
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de residuos, como las ejecutadas por la Empresa Publica Municipal de Aseo de Cuenca
(EMAC EP), que promueve la recuperacion de materiales inorganicos (496 toneladas
anuales en registros recientes). En este contexto, EkuArt actGa como un canal de
comercializacion que capitaliza la demanda de "consumo responsable", permitiendo a los
artesanos acceder a certificaciones como el Distintivo Punto Verde, lo cual otorga un
valor agregado ambiental indispensable para la diferenciacion en mercados digitales

nacionales e internacionales.

2.2 Investigacion de mercados

La investigacion adopta un enfoque mixto, combinando métodos cuantitativos y

cualitativos con el fin de obtener una vision integral del fendémeno estudiado.

El enfoque cuantitativo se aplico mediante encuestas dirigidas a consumidores
potenciales y artesanos locales, permitiendo recopilar informacion relacionada con
habitos de compra, frecuencia de consumo, métodos de pago, canales de comercializacion

y predisposicion hacia el uso de plataformas digitales.

Por otro lado, el enfoque cualitativo se complementa con la interpretacion de los
resultados obtenidos en las encuestas y el andlisis del contexto del sector artesanal,
permitiendo comprender las dificultades actuales de comercializacion y las oportunidades

que ofrece el comercio electronico.

En cuanto al tipo de investigacion, el estudio es de caracter descriptivo y
exploratorio. Es descriptivo porque busca identificar las caracteristicas del mercado y del
comportamiento de los actores involucrados en la comercializacion artesanal. A su vez,
es exploratorio porque analiza la viabilidad de una propuesta innovadora como lo es la

creacion de una plataforma digital especializada en la venta de artesanias.

Asimismo, la investigaciéon presenta un disefio transversal, debido a que la

recoleccion de informacion se realizo en un tnico periodo de tiempo.
2.2.1 Investigacion cualitativa

Como parte del proceso de recoleccion de informacion cualitativa, se aplico la

técnica de la entrevista estructurada dirigida a expertos vinculados al sector artesanal y
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comercial. Este tipo de entrevista se caracteriza por utilizar un conjunto de preguntas
previamente definidas y organizadas en un guion, las cuales se aplican de manera
uniforme a todos los participantes con el objetivo de obtener informacién comparable y

enfocada en los temas de interés de la investigacion.

La aplicaciéon de entrevistas estructuradas permitié recopilar opiniones y
experiencias de especialistas con conocimiento en el sector artesanal, lo que contribuyo6
a comprender con mayor profundidad la situacion actual de la comercializacion de
artesanias, identificar las principales problematicas del sector y analizar la viabilidad de
implementar una plataforma digital destinada a la promocion y venta de productos

artesanales.

De esta manera, la informacién obtenida a través de las entrevistas complementa
los resultados cuantitativos obtenidos mediante las encuestas, permitiendo enriquecer el

analisis de la investigacion desde una perspectiva cualitativa.

Perfil de los expertos entrevistados

Para fortalecer el andlisis del sector artesanal y evaluar la viabilidad de la
plataforma digital EkuArt, se realizaron entrevistas a tres expertos con amplia experiencia
en areas relacionadas con la artesania, la comercializacion y la gestion tecnologica. La
seleccion de los entrevistados se realizd considerando su trayectoria profesional,
conocimiento del sector artesanal y experiencia en procesos de innovacion y desarrollo

economico local.

Juanita Bersosa

Juanita Bersosa es una profesional con formacion en el area tecnologica y de
gestion empresarial. Cuenta con estudios de Analista en Sistemas (1998) e Ingenieria en
Sistemas (2001) por la Universidad del Azuay, donde fue reconocida como la mejor
egresada de su promocion. Posteriormente obtuvo una Maestria en Administracion de

Empresas (2005) en la misma institucion.

Ademas, ha complementado su formacion con un Diplomado en Estrategias

Basicas de Gobierno Electrénico en el Tecnologico de Monterrey (2007), lo que le ha
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permitido desarrollar competencias en el ambito de la digitalizacion y la implementacion

de tecnologias aplicadas a la gestion publica y empresarial.

Actualmente se desempefia como Representante Ciudadana del Area Urbana en
la Comision Técnica del Fondo Violeta, participando en procesos de analisis y toma de
decisiones relacionados con iniciativas de desarrollo econdmico y social. Su experiencia
en sistemas, gestion empresarial y gobierno electronico aporta una perspectiva estratégica
sobre el potencial de las plataformas digitales para impulsar nuevos modelos de

comercializacion.
Wilfrido Pazmiio

Wilfrido Pazmifio es uno de los artesanos mas reconocidos en el ambito de
la orfebreria cuencana. Su trayectoria en este oficio se remonta al afio 1963, cuando
comenzo a aprender el arte de la joyeria a los 11 afios de edad, guiado por su hermano

mayor.

A lo largo de mas de cinco décadas de trabajo artesanal, ha desarrollado una
amplia experiencia en la elaboracion de joyas y piezas ornamentales, consolidandose
como uno de los principales exponentes de la tradicion orfebre en la ciudad de Cuenca,

conocida como la “Atenas del Ecuador”.

Su conocimiento profundo del proceso de elaboracion artesanal, asi como de las
dindmicas del mercado local, aporta una visién practica sobre las dificultades que
enfrentan los artesanos para comercializar sus productos y las oportunidades que podrian

generarse mediante nuevas estrategias de comercializacion.
Juan Pablo Jara

Juan Pablo Jara forma parte de una tradicion familiar vinculada histéricamente a
la orfebreria en la ciudad de Cuenca. Segun relata, su tio Juan Octavio Jara fundé hace
aproximadamente 90 afios el primer taller dedicado a la ensefianza de la orfebreria y sus
diferentes técnicas, contribuyendo a la formacién de numerosos artesanos que

posteriormente establecieron sus propios talleres.
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Actualmente, Juan Pablo Jara continuia con esta tradicion artesanal, elaborando
diversas piezas de joyeria y objetos decorativos realizados completamente a mano. Su
taller funciona también como un espacio de exposicion donde se pueden apreciar diversas
creaciones artesanales, entre las que se incluyen aretes, collares, pendientes y figuras

decorativas como caballos o colibries.

Su experiencia representa una perspectiva directa del trabajo artesanal
contemporaneo, asi como del valor cultural que tiene la transmision intergeneracional de

los conocimientos artesanales.

2.2.3 Investigacion cuantitativa

Poblacion

La poblacion de estudio esta conformada por dos grupos principales:

Consumidores potenciales:

Personas residentes en la ciudad de Cuenca que pueden estar interesadas en adquirir

productos artesanales, tanto de manera presencial como a través de medios digitales.

Artesanos locales:

Productores artesanales de la ciudad de Cuenca dedicados a la elaboracion de
productos como ceramica, textiles, joyeria artesanal, madera, cuero y otras
manifestaciones artesanales representativas de la identidad cultural de la region. Para
efectos de la investigacion, la poblacion objetivo estard compuesta por artesanos de las

areas de joyeria, textiles y ceramica.

Muestra

Debido a las limitaciones de tiempo y recursos, se utilizd un muestreo no
probabilistico por conveniencia, seleccionando participantes accesibles que representen

adecuadamente a los grupos de interés del estudio.

La muestra estuvo conformada por:
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107 consumidores potenciales, quienes respondieron la encuesta sobre habitos de
compra e interés en adquirir artesanias mediante plataformas digitales.

51 artesanos locales, quienes participaron en la encuesta sobre condiciones
actuales de comercializacion, uso de herramientas digitales y disposicion para

vender sus productos en una plataforma digital.

Esta muestra permitid obtener informacion relevante sobre la oferta y la demanda

dentro del mercado artesanal en la ciudad de Cuenca.

Técnicas de recoleccion de datos

Para la obtencion de informacion se emplearon las siguientes técnicas de

investigacion:

Encuestas

Las encuestas constituyeron el principal instrumento de recoleccion de datos y

fueron aplicadas tanto a consumidores como a artesanos.

Las encuestas dirigidas a consumidores permitieron analizar aspectos como:

habitos de compra de artesanias

frecuencia de consumo

disposicion a comprar artesanias mediante internet
métodos de pago preferidos

factores que generan confianza en el comercio digital

Por su parte, las encuestas dirigidas a artesanos permitieron conocer:

los canales actuales de venta

los principales problemas de comercializacion

el nivel de manejo de herramientas digitales

la disposicion a utilizar una plataforma de comercio electronico

los beneficios esperados de una plataforma digital.
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Los resultados obtenidos fueron procesados y analizados mediante estadisticas
descriptivas, permitiendo identificar tendencias relevantes para evaluar la factibilidad

comercial de la plataforma EkuArt.
2.3 Resultados de la investigacion.

En esta seccion se presentan los resultados obtenidos a partir del proceso de
recoleccion y andlisis de informacion realizado durante la investigacion. Para el
desarrollo del estudio se empled un enfoque metodologico mixto, el cual permitié analizar

el fendmeno desde una perspectiva cuantitativa y cualitativa.

Por una parte, el analisis cuantitativo se desarrolld a partir de la aplicacion de
encuestas dirigidas a consumidores potenciales y artesanos locales, cuyos resultados
permitieron identificar tendencias de consumo, niveles de interés en la compra de
artesanias a través de medios digitales y la percepcion de los artesanos respecto a la
comercializaciéon de sus productos mediante plataformas tecnologicas. Los datos
obtenidos fueron procesados y representados mediante graficos y porcentajes que

facilitan la interpretacion de los resultados.

De esta manera, la integracion de ambos enfoques permite obtener una vision mas
completa del contexto de estudio, proporcionando informacién relevante que sustenta la

factibilidad del proyecto propuesto.

2.3.1 Resultados de la encuesta dirigida a consumidores potenciales

De acuerdo con lo presentado en el Anexo 2, se aplicaron encuestas dirigidas a
consumidores potenciales con el propdsito de recopilar informacion relevante para el
desarrollo de la investigacion. A partir de la aplicacion de este instrumento se obtuvieron

los siguientes resultados.

La encuesta dirigida a consumidores potenciales fue aplicada a 107 personas, con
el objetivo de identificar habitos de compra de artesanias, niveles de interés en este tipo

de productos y la aceptacion de plataformas digitales para su comercializacion.
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Figura 1
Resultados de Intencion y Frecuencia de Compra
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® Mensualmente
@ Casinunca

Los resultados evidencian queel 74,8 % de los encuestados ha adquirido
artesanias en los ultimos seis meses, lo cual demuestra la existencia de una demanda
activa dentro del mercado local. En cuanto a la frecuencia de compra, el 45,8 % indico
que adquiere artesanias al menos una vez al afio, mientras que el 28 % lo hace cada seis
meses, lo que sugiere que este tipo de productos suele adquirirse en ocasiones especiales

o0 eventos especificos.
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Figura 2

Preferencia de Lugar de compra

@ Ferias artesanales

@ Tiendas fisicas

) Directamente con el artesano
@ Redes sociales

Respecto a los canales de compra, el 50 % de los consumidores manifestd adquirir
artesanias principalmente en ferias artesanales, seguido de 29,2 % en tiendas fisicas y 16
% directamente con el artesano. Solo un porcentaje reducido indic6 utilizar redes sociales
para este tipo de compras, lo que evidencia una oportunidad significativa para fortalecer

la comercializacion digital.

Figura 3

Dificultades al Comprar Artesanias

@ Precios elevados
® Falta de variedad

@ Dificultad para encontrar artesanos
confiables

@ Poca informacion del producto
@ Medios de pago limitados

31,8%

En relaciéon con las dificultades al momento de adquirir artesanias, los
consumidores sefialaron principalmente precios elevados (31,8 %), falta de variedad de
productos (27,1 %)y medios de pago limitados (15 %). Estas barreras podrian ser
mitigadas mediante una plataforma digital que facilite la informacion del producto,

amplie la oferta y diversifique los métodos de pago.
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Figura 4
Intencion de Compra Mediante Plataformas Digitales y Disposicion de Pago de

Artesanias
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En cuanto a la aceptacion de plataformas digitales, una proporcion importante de
los encuestados manifesto una actitud positiva hacia este tipo de herramientas. Ademas,
el 98,1 % indicd que estaria dispuesto a pagar un poco mas por una artesania auténtica
que apoye directamente al artesano, lo que evidencia una valoracidon significativa del

trabajo artesanal.
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Figura §

Comodidad del Consumidor en la Compra por Internet
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Asimismo, el 75 % de los encuestados manifest6 sentirse comodo o muy cémodo
realizando compras por internet, lo cual demuestra que existe un entorno favorable para
el comercio electronico. En general, los resultados evidencian una demanda potencial
para la comercializacion digital de artesanias, lo que respalda la viabilidad de iniciativas

como la plataforma EkuArt.

2.3.2 Resultados de la encuesta dirigida a artesanos

De acuerdo con lo presentado en el Anexo 3 (Formato de encuestas dirigidas a
artesanos locales), se aplicaron encuestas dirigidas a artesanos locales con el proposito de
recopilar informacion relevante para el desarrollo de la investigacion. A partir de la

aplicacion de Este Instrumento se obtuvieron los siguientes resultados.

La encuesta dirigida a artesanos locales cont6 con 51 participantes, con el objetivo
de analizar las condiciones actuales de comercializacion del sector artesanal y evaluar la

disposicion de los productores para utilizar una plataforma digital como canal de venta.
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Figura 6

Tipos de Artesanias Elaboradas

Ceramica -13 (25,5 %)

Textil 16 (31,4 %)

Joyeria/Orfebreria 34 (66,7 %)

Madera —7 (13,7 %)

Cuero 4(7,8%)
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En cuanto al tipo de artesania elaborada, la mayor proporcion de los encuestados

se dedica a la joyeria u orfebreria (66,7%), seguida por productos textiles y ceramica.

Esto refleja la diversidad de productos artesanales presentes en la ciudad de Cuenca.

Figura 7

Canales de Comercializacion y Uso del Comercio Digital

70,6%

86,3%

® Ferias

® Tiendas fisicas

@ Intermediarios

@ Redes sociales
@ Venta bajo pedido
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Respecto a los canales de venta, el 70,6 % de los artesanos indic6 que
comercializa sus productos principalmente a través de tiendas fisicas, mientras que el 11,8
% depende de intermediarios y un porcentaje menor realiza ventas mediante pedidos
directos o ferias. Solo el 13,7% manifestd vender actualmente por internet, lo que

evidencia un bajo nivel de digitalizacion en el sector.

Figura 8

Percepcion del Impacto de la Intermediacion y Principales Problemas al Vender

Intermediacion 5(9,8 %)

Falta de promocion

Baja demanda —14 (27,5 %) Recuento: 24

Falta de promocién 24 (471 %)
Subvaloracion del producto 15(29,4 %)

Problemas de cobro

® si
® No

Uno de los principales problemas identificados por los artesanos es la falta de
promocion de sus productos (47,1%), seguido por la subvaloracion del trabajo artesanal
y la baja demanda. Ademas, el 92,2 % considera que la intermediaciéon reduce
significativamente sus ganancias, lo cual refleja la necesidad de crear canales de

comercializacion mas directos entre productor y consumidor.
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Figura 9

Nivel de Habilidades Digitales de los Artesanos para la Comercializacion por Internet

® Alto

® Medio
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37 (72,5%)

En relacion con el manejo de herramientas digitales, el 72,5 % de los artesanos
indico tener un nivel de manejo digital bajo, mientras que el resto manifesté poseer un
nivel medio. Esta situacion evidencia la existencia de una brecha digital dentro del sector

artesanal.

Figura 10
Disposicion de los Artesanos para la Comercializacion de sus Productos Mediante la

Plataforma EkuArt
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Sin embargo, a pesar de estas limitaciones tecnologicas, los resultados muestran
una alta disposicion hacia el uso de plataformas digitales. El 64,7 % de los artesanos
indico estar totalmente dispuesto a vender en una plataforma como EkuArt, mientras que
el 35,3 % manifestd una disposicion alta, lo que demuestra una actitud favorable hacia la

digitalizacion de la comercializacion artesanal.

32



Figura 11
Principales Beneficios Esperados al Utilizar la Plataforma EkuArt

Mas ventas —31 (60,8 %)

Menos intermediarios

Acceso a nuevos mercados 11 (21,6 %)

Seguridad en pagos 13 (25,5 %)

Mayor visibilidad 9 (17,6 %)
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En cuanto a los beneficios esperados de una plataforma digital, los artesanos
sefalaron principalmente incrementar sus ventas (60,8%), mejorar la seguridad en los

pagos y acceder a nuevos mercados.

Figura 12

Disposicion a Pagar una Comision por Ventas por Medio de EkuArt

® si
® No

Asimismo, el 98 % de los participantes indicd que estaria dispuesto a pagar una
comision por venta, siempre que la plataforma permita rotar sus productos y aumentar

sus oportunidades de comercializacion.
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Figura 13

Factores que Genera Confianza en la Plataforma EkuArt

® Pagos garantizados

® Reglas claras
Soporte técnico

@ Proteccion de datos

@ Perfil verificado

En conclusion, los factores que generarian mayor confianza para utilizar la
plataforma son reglas claras de funcionamiento (35,3 %), pagos garantizados (31,4

%) y proteccion de datos (21,6 %).

Conclusion de los resultados

En sintesis, los resultados obtenidos a través de las encuestas aplicadas tanto a
consumidores como a artesanos evidencian la existencia de condiciones favorables para
el desarrollo de una plataforma digital de comercializacion artesanal en la ciudad de

Cuenca.

Por un lado, los consumidores muestran interés en adquirir productos artesanales
y presentan una actitud positiva hacia el uso de plataformas digitales para realizar
compras. Por otro lado, los artesanos reconocen las limitaciones actuales en los canales
de comercializacion y manifiestan una alta disposicion a utilizar herramientas

tecnologicas que les permitan ampliar su mercado y reducir la intermediacion.

Estos hallazgos permiten concluir que existe una oportunidad real de mercado
para la implementacion de la plataforma digital EkuArt, lo cual respalda la factibilidad
comercial del proyecto y justifica el desarrollo de la propuesta planteada en los capitulos

siguientes de la presente investigacion.
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2.3.3 Resultados de las entrevistas a expertos

De acuerdo con lo presentado en el Anexo 1 (Formato de entrevista aplicada a
profesionales), se aplicaron entrevistas a expertos con experiencia en el area de estudio,
contra el objetivo de obtener informacion especializada qué aporte al desarrollo de la

investigacion. Como resultado de este proceso, se obtuvieron las siguientes respuestas.
Resultados de la entrevista — Experto 1
Juanita Bersosa

1. Situacion actual del sector artesanal en Cuenca en términos de comercializacion

De acuerdo con la experta entrevistada, el principal problema que enfrenta el
sector artesanal en Cuenca se relaciona con la comercializacion de sus productos. A pesar
de que existen diversos procesos de capacitacion orientados a mejorar la calidad de los
productos, fortalecer las habilidades productivas o cumplir con requisitos normativos, el
mayor vacio se presenta al momento de vender. Los artesanos deben competir con
grandes estructuras comerciales y marcas internacionales que manejan economias de
escala y precios significativamente mds bajos, lo que dificulta que los productos

artesanales puedan posicionarse en el mercado.

Ademas, se evidencia que muchos conocimientos artesanales tradicionales se
encuentran en riesgo de desaparecer, debido a que las nuevas generaciones no perciben
la actividad artesanal como una fuente sostenible de ingresos. En varios casos, los
artesanos mantienen otras actividades econdmicas, como la agricultura o la ganaderia,
debido a que la artesania por si sola no genera suficientes ingresos para el sustento

familiar.

2. Principales problemas que enfrentan los artesanos al vender sus productos

La entrevistada sefiala que uno de los principales problemas que enfrentan los
artesanos es la dificultad para acceder a mercados mas amplios y posicionar
adecuadamente sus productos. En muchos casos, los artesanos poseen habilidades
productivas heredadas de generaciones anteriores, pero no cuentan con formaciéon en
disefio, innovacion o estrategias comerciales que les permitan diversificar sus productos

o adaptarlos a las demandas del mercado.
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Asimismo, se identifican limitaciones en aspectos como el acabado del producto,
la innovacion en el disefio y la presentacion comercial. Estos factores influyen
directamente en el valor percibido del producto y, por lo tanto, en el precio que los
consumidores estan dispuestos a pagar. También se observa que la promocion de los
productos artesanales es limitada, lo que reduce su visibilidad frente a otros productos del

mercado.

3. Barreras culturales o estructurales para implementar una plataforma digital

Entre las principales barreras para la implementacién de una plataforma digital
orientada a la comercializacion de artesanias se encuentra el limitado conocimiento
tecnologico de algunos artesanos. Muchos de ellos no se sienten familiarizados con el uso
de plataformas digitales complejas, lo que puede generar resistencia o temor hacia la

adopcion de nuevas herramientas tecnoldgicas.

Sin embargo, la entrevistada destaca que el uso de teléfonos moviles se ha
generalizado entre la poblacion, por lo que una posible solucion seria el desarrollo de una
aplicacion sencilla e intuitiva que permita subir fotografias de los productos,
promocionarlos y gestionar las ventas de manera similar a las redes sociales. Ademas,
menciona que también pueden existir barreras relacionadas con los métodos de pago, la
logistica de entrega de productos y el acceso a mercados internacionales, aspectos que

deben ser considerados en el disefio de la plataforma.

4. Viabilidad de la creacion de una plataforma digital para artesanias

Desde la perspectiva de la experta, la creacion de una plataforma digital
especializada en la comercializacion de artesanias locales es totalmente viable y
representa una oportunidad importante para fortalecer el sector artesanal. Este tipo de
plataforma podria servir como un canal de promocion y venta que permita visibilizar los

productos artesanales y facilitar el acceso a nuevos mercados.

La entrevistada sugiere que una estrategia inicial podria ser implementar la
plataforma dentro de la comunidad universitaria, generando un publico inicial que
permita evaluar su funcionamiento y fomentar el consumo de productos artesanales

locales en fechas especiales o eventos especificos.
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5. Factores determinantes para el éxito de la plataforma

La experta destaca que uno de los factores mas importantes para el éxito de una
plataforma digital es la facilidad de uso. La herramienta debe ser intuitiva y accesible, de
manera que los artesanos puedan utilizarla sin necesidad de conocimientos técnicos
avanzados. Asimismo, considera fundamental que exista un proceso de acompafiamiento
técnico que permita orientar a los artesanos en aspectos relacionados con la promocion,

gestion de ventas y manejo de herramientas digitales.

También resalta la importancia de generar redes de apoyo institucional que
incluyan universidades, centros de disefio y programas de asesoria técnica que

contribuyan al fortalecimiento de las capacidades empresariales de los artesanos.

6. Impacto cultural y econémico de una plataforma digital de artesanias

Segun la entrevistada, una plataforma digital de este tipo podria generar impactos
positivos tanto en el ambito econdémico como cultural. En términos econdémicos,
permitiria ampliar los canales de comercializacion de los artesanos y mejorar sus
oportunidades de venta. En el ambito cultural, contribuiria a visibilizar la riqueza
artesanal de la ciudad de Cuenca, permitiendo que estos productos puedan ser conocidos

tanto a nivel local como internacional.

Ademas, la plataforma funcionaria como una vitrina digital que permitiria a los
consumidores identificar facilmente donde adquirir productos artesanales, lo cual
favoreceria el posicionamiento de la identidad cultural local y el reconocimiento del

trabajo artesanal.

7. Recomendaciones para la implementacion del proyecto

Para concluir, la entrevistada recomienda la implementaciéon del proyecto,
destacando que puede convertirse en una herramienta valiosa para fortalecer la
comercializacion de productos artesanales. No obstante, sugiere que la plataforma debe
ser facil de utilizar y estar acompanada de procesos de capacitacion y asesoria para los

artesanos.
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También propone que la iniciativa se articule con instituciones académicas y
centros de apoyo empresarial que puedan brindar acompafiamiento en areas como disefio
de productos, creacion de marca, marketing digital, gestion contable y estrategias de

comercializacion.

Resultados de la entrevista — Experto 2
Juan Pablo Jara

1. Situacion actual del sector artesanal en términos de comercializacion

De acuerdo con el experto entrevistado, la situacion actual del sector artesanal,
especialmente en el canton Chordeleg, es positiva en términos de comercializacion. El
entrevistado sefnala que existe una importante afluencia de turistas que visitan la localidad
debido a su reconocimiento nacional e internacional en la produccion artesanal,
particularmente en areas como la joyeria, la ceramica y la elaboracion de sombreros de
paja toquilla. Esta actividad turistica ha contribuido a dinamizar la venta de productos
artesanales, posicionando a Chordeleg como un referente en la produccion artesanal de la

region.

Asimismo, el experto destaca que la tradicion artesanal forma parte importante de
la identidad cultural del canton, lo cual permite mantener una constante demanda de estos

productos tanto por parte de visitantes nacionales como internacionales.

2. Principales problemas que enfrentan los artesanos al vender sus productos

Uno de los principales problemas identificados por el entrevistado es la
competencia desleal generada por la comercializacion de productos de menor calidad que
ingresan al mercado a precios mas bajos. En el caso especifico de la joyeria, menciona
que algunos comerciantes introducen productos elaborados con materiales mezclados o
de menor pureza, lo que provoca una reduccion artificial de los precios y afecta

directamente a los artesanos que trabajan con materiales de mayor calidad.

Esta situacion genera distorsiones en el mercado, ya que los consumidores pueden

percibir los productos artesanales como demasiado costosos en comparacion con otros
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articulos similares, sin considerar las diferencias en calidad, proceso de elaboracion y

autenticidad del trabajo artesanal.

3. Nivel de preparacion digital de los artesanos

El entrevistado considera que el nivel de preparacion digital de los artesanos es
variable. Mientras que las generaciones jovenes tienen mayor familiaridad con el uso de
redes sociales, teléfonos inteligentes y herramientas digitales, los artesanos de mayor

edad pueden presentar ciertas dificultades para adaptarse al uso de estas tecnologias.

No obstante, sefiala que esta limitacidon puede ser superada mediante el apoyo de
los familiares mas jovenes, quienes suelen participar en la promocion y difusion de los
productos artesanales a través de medios digitales. En este sentido, la participacion de las
nuevas generaciones puede facilitar la incorporacion del sector artesanal al comercio

electronico.

4. Viabilidad de una plataforma digital para la comercializacion de artesanias

Desde una perspectiva comercial, el entrevistado considera que la creacion de una
plataforma digital especializada en la venta de artesanias seria una iniciativa altamente
positiva para el sector. Seglin su criterio, una plataforma de este tipo permitiria ampliar
la visibilidad de los productos artesanales y facilitar el acceso a mercados mas amplios,

lo que podria generar mayores oportunidades de venta para los artesanos.

Asimismo, destaca que una plataforma digital permitiria mostrar el trabajo
artesanal a un publico mas amplio, incluso a nivel internacional, lo que contribuiria a

fortalecer el reconocimiento del arte artesanal producido en la region.

5. Factores determinantes para el éxito de la plataforma

El entrevistado sefala que uno de los principales factores para el éxito de una
plataforma digital es su capacidad para generar mayor visibilidad para los productos
artesanales. A través de una plataforma en linea, los artesanos podrian dar a conocer su
trabajo a una mayor cantidad de personas, lo que incrementaria las oportunidades de

comercializacion.
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Ademas, considera que el impacto social también seria significativo, ya que
permitiria difundir el valor cultural del trabajo artesanal y promover el reconocimiento de
técnicas tradicionales como la filigrana, que constituye una de las principales expresiones

artisticas del canton Chordeleg.

6. Servicios adicionales que deberia ofrecer la plataforma

El entrevistado sugiere que la plataforma deberia ofrecer servicios adicionales que
apoyen el desarrollo comercial de los artesanos. Entre estos servicios menciona la
capacitacion en marketing, asesoria para la fijacion adecuada de precios y apoyo en la

promocion de los productos.

En particular, sefala que muchos artesanos fijan los precios de sus productos de
manera empirica, sin considerar aspectos como el valor del trabajo, el tiempo de
produccion o el posicionamiento del producto en el mercado. Por esta razon, considera
que la asesoria en estrategias de precio podria contribuir a mejorar la rentabilidad de la

actividad artesanal.

7. Importancia de contar la historia del artesano (valor agregado del producto)

Un aspecto que el entrevistado considera especialmente importante es la inclusion
de la historia del artesano dentro de la plataforma digital. Seglin su criterio, permitir que
los consumidores conozcan la historia personal del artesano, el origen de su trabajo y las
generaciones que han transmitido ese conocimiento puede generar un valor agregado

significativo para los productos.

Este enfoque permitiria que los clientes comprendan mejor el esfuerzo, la
tradicion y el significado cultural detrds de cada pieza artesanal, lo que podria motivar

una mayor valoracion del producto y justificar su precio en el mercado.

8. Impacto cultural y econémico de la plataforma

El entrevistado considera que una plataforma digital especializada en artesanias
podria tener un impacto altamente positivo tanto en el &mbito cultural como econémico.

Desde el punto de vista cultural, permitiria difundir el conocimiento sobre las tradiciones
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artesanales locales y dar a conocer técnicas tradicionales como la filigrana, caracteristica

de la joyeria artesanal de la region.

En el ambito econdmico, la plataforma permitiria incrementar las oportunidades
de comercializacion de los artesanos y facilitar el acceso a nuevos mercados, lo que podria

mejorar los ingresos del sector artesanal.

9. Recomendaciones para la implementacion del proyecto

Por ultimo, el entrevistado manifiesta su total apoyo a la implementacion del
proyecto, sefialando que podria convertirse en una herramienta importante para fortalecer
la comercializacién de productos artesanales. Como recomendacion principal, sugiere
que la plataforma incluya informacion sobre la historia y trayectoria de cada artesano, asi
como detalles sobre el proceso de elaboracion de las piezas, con el objetivo de generar

mayor conexion entre el consumidor y el producto artesanal.

Resultados de la entrevista — Experto 3
Wilfrido Pazmiiio

1. Situacion actual del sector artesanal en Cuenca en términos de comercializacion

De acuerdo con el experto entrevistado, el sector artesanal en Cuenca ha
experimentado una transformacion significativa en los ultimos afios. Segun su criterio, la
ciudad ha pasado de ser un espacio donde predominaba la produccion artesanal local a
convertirse en una vitrina de productos importados, especialmente de origen extranjero.
Esta situacion ha reducido la presencia y valoracion del trabajo artesanal tradicional

dentro del mercado local.

El entrevistado sefiala que muchos productos comercializados actualmente no
corresponden a procesos artesanales auténticos, lo que genera una disminucion en el
reconocimiento y valorizacion del trabajo manual de los artesanos locales. En este
sentido, considera que existe una necesidad urgente de recuperar el valor artistico y

comercial de las artesanias producidas en la ciudad.
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2. Principales problemas que enfrentan los artesanos al vender sus productos

Entre los principales problemas que enfrentan los artesanos al momento de
comercializar sus productos, el entrevistado identifica factores relacionados con la

economia internacional y la falta de adaptacion a las nuevas herramientas tecnologicas.

Por un lado, sefiala que la competencia con productos importados afecta
directamente a los artesanos locales, quienes no pueden competir con los bajos precios de
productos industrializados provenientes de otros mercados. Por otro lado, destaca que
muchos artesanos contintan utilizando métodos tradicionales de comercializacion, como
la venta presencial en ferias o espacios publicos, lo que limita su alcance y reduce las

oportunidades de acceso a nuevos mercados.

3. Barreras para la implementacion de una plataforma digital

El entrevistado menciona que una de las principales barreras para la
implementacion de una plataforma digital es la falta de educacion tecnologica y de
informacion sobre el uso de herramientas digitales dentro del sector artesanal. Muchos
artesanos desconocen cémo funcionan estas plataformas o no cuentan con espacios

adecuados para capacitarse en su uso.

Asimismo, sefiala que existe cierto nivel de desconfianza hacia los sistemas
digitales, especialmente cuando implican pagos en linea o inversiones iniciales. Esta
situacion genera temor en algunos artesanos, quienes prefieren mantenerse en los métodos
tradicionales de comercializacion antes que asumir riesgos asociados al uso de nuevas

tecnologias.

4. Viabilidad de una plataforma digital para la comercializacion de artesanias

Desde la perspectiva del entrevistado, la creacion de una plataforma digital
especializada en la venta de artesanias es no solo viable, sino también necesaria y urgente
para fortalecer el sector artesanal. Considera que actualmente existen diversas
plataformas digitales de comercio electronico; sin embargo, muchas de ellas son
demasiado generales y mezclan diferentes tipos de productos, lo que dificulta la

visibilidad de las artesanias.
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Por esta razon, sefiala que una plataforma enfocada exclusivamente en productos
artesanales permitiria organizar mejor la oferta, facilitar el acceso a los consumidores

interesados en este tipo de productos y fortalecer la comercializacion del trabajo artesanal.

5. Factores determinantes para el éxito de la plataforma

El entrevistado menciona que uno de los factores mas importantes para el éxito de
una plataforma digital es la planificacion adecuada del proyecto. Considera que la
plataforma debe ser realista en cuanto a sus objetivos y capacidades, evitando prometer

servicios que posteriormente no puedan cumplirse.

Ademas, destaca la importancia de mantener una constante innovacioén en los
productos y en la forma de presentarlos al mercado. Segln su criterio, la plataforma debe
promover la renovaciéon de disefios y propuestas artesanales, ya que la repeticion

constante de los mismos productos puede limitar el interés del mercado.

6. Comision razonable para el funcionamiento de la plataforma

En relacion con el porcentaje de comision que podria cobrar la plataforma por la
comercializacion de productos artesanales, el entrevistado considera que debe existir un
equilibrio entre la sostenibilidad de la plataforma y la rentabilidad del artesano. Reconoce
que la implementacion y mantenimiento de una plataforma digital implica costos

operativos, por lo que es razonable que exista una comision por el servicio.

Sin embargo, sefiala que esta comision no debe ser excesiva, ya que muchos
artesanos cuentan con recursos econémicos limitados. Por esta razon, considera necesario
realizar estudios de factibilidad que permitan establecer un porcentaje adecuado que no

represente una carga economica significativa para los artesanos.

7. Servicios adicionales que deberia ofrecer la plataforma

El entrevistado sugiere que la plataforma deberia ofrecer servicios que faciliten
tanto la compra como la venta de los productos artesanales. Entre los aspectos mas
importantes menciona la necesidad de generar confianza en los procesos de pago y

garantizar que los clientes reciban el producto en las condiciones ofrecidas.
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Asimismo, considera fundamental desarrollar sistemas que faciliten el cobro de
los productos por parte de los artesanos y que garanticen la seguridad de las transacciones.
También destaca la importancia de establecer mecanismos logisticos que permitan que

los productos lleguen al cliente de forma rapida y segura.

8. Impacto cultural y econémico de la plataforma

El entrevistado considera que una plataforma digital especializada en artesanias
podria convertirse en una herramienta importante para mejorar las condiciones
economicas de los artesanos. Segun su criterio, esta iniciativa podria representar parte de

la solucion a los problemas que enfrenta actualmente el sector artesanal.

Ademas, sefiala que la implementacion de una plataforma digital podria motivar
a mas artesanos a participar en nuevas formas de comercializacion, especialmente si
observan que otros artesanos logran obtener resultados positivos mediante su uso. De esta
manera, la plataforma podria contribuir a la modernizacion del sector artesanal y a la

ampliacion de sus oportunidades de mercado.

9. Recomendaciones para la implementacion del proyecto

El entrevistado recomienda la implementacioén del proyecto, sefialando que una
plataforma digital dirigida especificamente al sector artesanal puede representar una
herramienta valiosa para mejorar la comercializacion de estos productos. No obstante,
sugiere que el disefio de la plataforma debe ser claro, organizado y facil de utilizar,
especialmente para aquellos artesanos que poseen un conocimiento limitado de las

herramientas tecnologicas.

También enfatiza la importancia de que los responsables del proyecto mantengan
un seguimiento constante del funcionamiento de la plataforma, con el fin de garantizar
que esta responda adecuadamente a las necesidades tanto de los artesanos como de los

clientes.
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Tabla 2

Matriz Comparativa de Expertos

Categoria de
analisis

Juanita Bersosa

Juan Pablo Jara

Wilfrido Pazmiiio

Situacidn del
sector artesanal

Sefiala la necesidad de
modernizar los
procesos de
comercializacion
mediante
herramientas
tecnologicas que
permitan mejorar la
visibilidad del sector
artesanal.

Destaca que el
sector artesanal
mantiene una
buena dinamica
comercial debido
al turismo que
visita zonas como
Chordeleg, lo que
favorece la venta
de productos
artesanales.

Considera que el
sector artesanal ha
perdido
protagonismo
debido a la
presencia de
productos
industrializados e
importados que
compiten con la
produccion local.

Problemas de
comercializacion

Identifica limitaciones
relacionadas con el
acceso a herramientas
tecnologicas y
estrategias de
marketing digital.

Sefiala que uno de
los principales
problemas es la
competencia
desleal generada
por productos de
menor calidad
vendidos a precios

Indica que los
artesanos
dependen
principalmente de
métodos
tradicionales de
venta presencial,
lo que limita su

mas bajos. alcance comercial.
Menciona que los -
. . .y Senala que
Considera necesario  artesanos jovenes

promover la

tienen mayor

muchos artesanos
aun presentan

Uso de digitalizacion del adaptacion a las . :
. . resistencia o
herramientas sector artesanal para  herramientas o
. . . . desconocimiento
digitales mejorar su digitales, mientras
e respecto al uso de
competitividad en el  que los mayores lataformas
mercado actual. presentan mas lzii tales
dificultades. £ ]
Considera que una Sefiala que la
Considera que una plataforma i lemcéntacién de
Viabilidad de la  plataforma digital especializada P
e . una plataforma
plataforma puede fortalecer la permitiria ampliar . . .
.. Ce digital es necesaria
digital comercializacion de el mercado de los ara modernizar el
las artesanias locales. productos p
artesanales sector artesanal.
Mayor visibilidad Mejora de las
Mejor de los productos oportunidades
Impacto posicionamiento del  artesanales y econdémicas y
esperado sector artesanal en fortalecimiento de modernizacion de

mercados digitales.

la identidad
cultural.

los procesos de
comercializacion.
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Analisis de entrevistas a expertos

A partir de las entrevistas realizadas a los tres expertos vinculados al sector
artesanal y comercial, se identificaron importantes coincidencias respecto a la situacion
actual del sector y las oportunidades que ofrece la digitalizacion de los procesos de

comercializacion.

En primer lugar, los entrevistados coinciden en que el sector artesanal enfrenta
diversos desafios relacionados con la comercializacion de sus productos. Entre los
principales problemas identificados se encuentran la competencia con productos
industrializados o importados, la limitada utilizacion de herramientas tecnologicas y la

dependencia de métodos tradicionales de venta presencial.

Asimismo, los expertos destacan que la digitalizacion representa una oportunidad
importante para mejorar la visibilidad y competitividad del sector artesanal. La
implementacion de una plataforma digital especializada permitiria ampliar los canales de
comercializacion, facilitar el acceso a nuevos mercados y promover el reconocimiento

del valor cultural de las artesanias locales.

De igual manera, los entrevistados sefalan que para garantizar el éxito de una
plataforma digital es necesario complementar el sistema con servicios adicionales como
capacitacion en herramientas digitales, estrategias de marketing, asesoria en fijacion de

precios y sistemas seguros de pago y logistica.

En este sentido, las opiniones de los expertos respaldan la viabilidad del proyecto
propuesto, evidenciando que la creacion de una plataforma digital especializada en
artesanias podria contribuir significativamente al fortalecimiento del sector artesanal en

la ciudad de Cuenca.

Conclusiones del estudio de mercado

A partir del analisis realizado mediante encuestas aplicadas a consumidores
potenciales y artesanos locales, asi como de las entrevistas efectuadas a expertos del
sector, se puede concluir que existe una oportunidad significativa para el desarrollo de

una plataforma digital destinada a la comercializacion de artesanias locales.
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Los resultados de las encuestas evidencian que los consumidores muestran interés
en adquirir productos artesanales a través de medios digitales, lo cual refleja una
tendencia creciente hacia el comercio electrénico y la digitalizacion de los procesos de
compra. Asimismo, los artesanos encuestados manifiestan la necesidad de ampliar sus

canales de comercializacién y mejorar la visibilidad de sus productos en el mercado.

Por otra parte, las entrevistas realizadas a expertos del sector artesanal y comercial
permiten identificar que la digitalizacion de los procesos de venta representa una
alternativa viable para fortalecer la competitividad del sector artesanal, facilitar el acceso

a nuevos mercados y promover la difusion del valor cultural de las artesanias locales.

En este contexto, el estudio de mercado desarrollado en el presente capitulo
respalda la factibilidad comercial de implementar una plataforma digital especializada en
la comercializacion de artesanias, la cual podria contribuir al fortalecimiento econdmico
del sector artesanal y al posicionamiento de los productos artesanales de la region en

mercados mas amplios.
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CAPITULO 3

3. PROPUESTA DE CREACION DE LA PLATAFORMA
EKUART (ESTRATEGIAS Y PLANIFICACION).

En este tercer capitulo se integran los principales hallazgos de la investigacion en
una propuesta estratégica concreta para la implementacion de la plataforma EkuArt.
Luego de analizar la realidad del sector artesanal en Cuenca, marcada por limitaciones en
visibilidad, comercializacion y acceso a herramientas digitales, asi como de comprender
las preferencias y comportamientos de los consumidores, este apartado se orienta a
responder una pregunta clave: ;Como hacer que esta propuesta funcione en la practica y

genere resultados sostenibles?

La relevancia de este capitulo radica en su caracter aplicado. No se trata
unicamente de plantear ideas, sino de traducir el analisis previo en acciones claras que
aporten soluciones reales. En este sentido, la propuesta adquiere importancia no solo
desde una perspectiva econdmica, al buscar mejorar las oportunidades de venta de los
artesanos, sino también desde una dimension social y cultural. La artesania en Cuenca no
es Unicamente una actividad productiva, sino una expresion de identidad, historia y
saberes tradicionales que requieren ser preservados y revalorizados. En este contexto, el
uso de herramientas digitales se presenta como una oportunidad para fortalecer el sector

sin perder su esencia.

El propdsito de este capitulo es presentar un plan de accion que vaya mas alla de
la simple comercializacion de productos. Se busca que los artesanos puedan posicionarse
como marcas con identidad propia, capaces de conectar con consumidores que valoran lo
auténtico. Para lograrlo, la estrategia se estructura en tres lineas principales. En primer
lugar, el marketing de contenidos, que permitird comunicar la historia y el valor cultural
de cada pieza, generando una conexion mas cercana con el cliente. En segundo lugar, el
desarrollo de un portal intuitivo y funcional que facilite el proceso de compra y contribuya
a incrementar las ventas de manera efectiva. Y, en tercer lugar, el fortalecimiento de la
presencia en redes sociales, con el objetivo de posicionar a EkuArt como un referente en

la comercializacion de artesania cuencana.
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De esta manera, se busca no solo demostrar la viabilidad comercial del proyecto,
sino también evidenciar su potencial como una alternativa sostenible que aporte al

desarrollo del sector artesanal y a la valorizacion de su riqueza cultural.
OBJETIVOS:

Objetivo 1: Incrementar la visibilidad de las marcas artesanales

Este objetivo se orienta a fortalecer la presencia de los artesanos en el entorno
digital, permitiéndoles mostrar sus productos mas alld de los canales tradicionales de
comercializacion. En la actualidad, uno de los principales problemas del sector artesanal
es la limitada exposicion de sus productos, lo que restringe su acceso a nuevos mercados
y reduce sus oportunidades de crecimiento. Diversos estudios sefhalan que la
digitalizacion y el comercio electronico constituyen herramientas clave para ampliar el
alcance comercial de pequefios productores, especialmente en contextos donde

predominan estructuras tradicionales de venta (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

La importancia de este objetivo radica en que la visibilidad constituye el primer
paso para la comercializacion efectiva. Si los productos no son conocidos, dificilmente
pueden ser valorados o adquiridos. En este sentido, el marketing no solo implica la venta
de productos, sino la creacion de valor a través de la comunicacion efectiva con el cliente,
lo que permite posicionar una oferta en la mente del consumidor (Kotler, Keller, Ang,

Tan, & Leong, 2022).

Asimismo, incrementar la visibilidad no solo implica mostrar productos, sino
también comunicar su historia, su origen y el valor cultural que representan. En el caso
de la artesania, este aspecto resulta fundamental, ya que el valor del producto esta
estrechamente vinculado con su identidad cultural y su proceso de elaboracion. Segtn la
UNESCO (2025), las artesanias forman parte del patrimonio cultural inmaterial y su
preservacion depende, en gran medida, de su viabilidad economica y de su capacidad de

adaptacion a nuevos contextos de mercado.

En este sentido, la comunicacion del valor cultural permite generar una
diferenciacion frente a los productos industrializados, los cuales compiten principalmente
en precio y produccion a gran escala. Estudios recientes evidencian que los consumidores

valoran cada vez mas la autenticidad, la sostenibilidad y el impacto social de los productos
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que adquieren (United Nations Conference on Trade and Development, 2020). De esta
manera, la visibilidad no solo incrementa las oportunidades de venta, sino que contribuye
a la revalorizacion de la artesania como un bien con identidad propia, fortaleciendo su

posicionamiento en mercados mas amplios.

Objetivo 2: Incrementar las ventas de los artesanos por medio del portal artesanal

Este objetivo busca traducir la visibilidad en resultados concretos, es decir, en
ventas reales que impacten positivamente en los ingresos de los artesanos. La creacion de
un portal digital como EkuArt pretende facilitar la conexion directa entre productores y
consumidores, reduciendo la intermediacion y mejorando las condiciones de
comercializacion. En este sentido, el comercio electronico se ha consolidado como una
herramienta clave para que pequefios productores accedan a mercados mas amplios y

mejoren su competitividad (Laudon & Traver, 2021).

La importancia de este objetivo radica en el impacto economico que puede generar
en el sector artesanal. Al incrementar las ventas, se contribuye a mejorar la calidad de
vida de los artesanos, fortaleciendo la sostenibilidad de su actividad y evitando el
abandono de oficios tradicionales. Diversos estudios destacan que la integracion de
plataformas digitales en economias locales permite dinamizar ingresos y fomentar el
desarrollo economico inclusivo (Organisation for Economic Co-operation and

Development, 2019).

Asimismo, la reduccion de intermediarios mediante plataformas digitales permite
que los productores obtengan una mayor proporcioén del valor de sus productos, lo que
fortalece su autonomia econdmica y mejora sus condiciones de negociacion. En esta linea,
investigaciones sobre comercio electronico evidencian que el uso de plataformas digitales
reduce costos de transaccion y mejora el acceso a mercados (Brynjolfsson & Smith,

2000).

Ademés, este objetivo permite consolidar a la plataforma como un canal efectivo
de comercializacion, generando confianza tanto en los productores como en los
consumidores. La confianza en entornos digitales es un factor determinante para la
decision de compra, especialmente cuando se trata de productos comercializados en linea

(Gefen, Karahanna, & Straub, 2003). De esta manera, el fortalecimiento de las ventas no
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solo responde a una l6gica comercial, sino que también contribuye a la sostenibilidad del
modelo de negocio y al posicionamiento de EkuArt como una alternativa viable dentro

del mercado digital.

Objetivo 3: Aumentar la presencia y reconocimiento en las redes sociales

Este objetivo se enfoca en fortalecer la visibilidad de la plataforma EkuArt en
redes sociales, entendidas hoy como espacios clave para la comunicacioén, promocion y
construccion de marca. En el contexto actual, estas plataformas no solo permiten difundir
productos, sino también generar interaccion directa con los usuarios, conocer sus

preferencias y construir relaciones més cercanas con los consumidores.

La literatura especializada sefiala que las redes sociales influyen de manera
significativa en el comportamiento de compra, especialmente en entornos digitales donde
la informacion, las recomendaciones y las experiencias compartidas por otros usuarios
inciden en la toma de decisiones. En este sentido, Kaplan y Haenlein (2010) destacan que
las redes sociales constituyen un entorno que facilita la creacidon y el intercambio de
contenido generado por los usuarios, lo cual potencia la visibilidad de las marcas y su

posicionamiento en el mercado.

Asimismo, la presencia activa en redes sociales permite desarrollar estrategias de
marketing mas dinamicas, basadas en la interaccion y la generacion de contenido
relevante. De acuerdo con Tuten y Solomon (2017), el marketing en redes sociales no
solo busca promocionar productos, sino construir comunidades alrededor de las marcas,

lo que fortalece la confianza y la lealtad del consumidor.

La importancia de este objetivo radica en que el reconocimiento digital se ha
convertido en un factor determinante para la competitividad de las organizaciones. Una
marca que mantiene una presencia constante, coherente y atractiva en redes sociales tiene
mayores probabilidades de ser recordada y considerada por los consumidores. Ademas,
en el caso de productos artesanales, las redes sociales permiten comunicar elementos
intangibles como la historia, el proceso de elaboracion y el valor cultural, aspectos que

influyen en la percepcion de autenticidad.

En el caso de EkuArt, aumentar la presencia en redes sociales no solo permitira

ampliar el alcance de la plataforma, sino también posicionarla como un referente en la
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comercializacion de artesanias auténticas de Cuenca. Esto contribuird a generar confianza
en los usuarios, atraer nuevos clientes y fortalecer la conexién entre los consumidores y
los artesanos, consolidando asi un modelo de comercializacion mas cercano, participativo

y sostenible.

Objetivo 4: Posicionar a la plataforma como opcion de visualizacion y

comercializacion para los artesanos

Este objetivo tiene como finalidad consolidar a EkuArt como una plataforma
referente dentro del sector artesanal, tanto para los productores como para los
consumidores. No se trata inicamente de incorporar un canal adicional de venta, sino de
construir un espacio digital confiable, especializado y reconocido por su enfoque en la
promocion de la artesania local. En este contexto, el posicionamiento implica lograr que
la plataforma sea identificada como una alternativa clara y diferenciada dentro del entorno

digital.

Desde el ambito del marketing y los ecosistemas digitales, el posicionamiento esta
vinculado con la capacidad de una plataforma para generar valor y coordinar la
interaccion entre multiples actores. En este sentido, las plataformas digitales permiten
articular redes de intercambio entre productores y consumidores, facilitando las

transacciones y creando valor conjunto dentro del ecosistema (Wulfer, 2023).

La importancia de este objetivo radica en su contribucion a la sostenibilidad del
proyecto a largo plazo. Lograr el posicionamiento de la plataforma implica generar
credibilidad, atraer a mas artesanos y ampliar la base de usuarios, lo que fortalece el
ecosistema digital de comercializacion. En este contexto, la literatura sobre comercio
electronico sefiala que las plataformas generan valor a partir de la interaccion entre sus
participantes, permitiendo mejorar el acceso al mercado y optimizar los procesos de

intercambio (Irawan et al., 2024).

Asimismo, la confianza juega un papel determinante en el posicionamiento de
plataformas digitales. Estudios en comercio electronico evidencian que factores como la
calidad del servicio, la experiencia del usuario y la percepcion de seguridad influyen
directamente en la intencion de uso y en la fidelizacion de los clientes (Gefen, Karahanna,

& Straub, 2003).
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En conclusion, este objetivo trasciende la dimension comercial, ya que contribuye
a la construccidén de un modelo de negocio con impacto social. Al facilitar la visibilizacion
y comercializacion de productos artesanales, la plataforma no solo impulsa la generacion
de ingresos, sino que también apoya la preservacion de practicas culturales y saberes
tradicionales, integrando la tecnologia con el desarrollo econdémico local y la identidad

cultural.

OBJETIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES ESTRATEGICAS — EKUART
Objetivo 1: Incrementar la visibilidad de las marcas artesanales en el entorno digital

Estrategia 1.1: Implementacion de marketing de contenidos enfocado en valor

cultural

Esta estrategia propone utilizar el contenido como una herramienta para dar a
conocer no solo los productos artesanales, sino todo lo que existe detras de ellos. En lugar
de centrarse Gnicamente en la venta, se busca comunicar el significado, la historia y el
proceso que cada pieza representa. Cada artesania es el resultado de conocimientos
transmitidos entre generaciones, de técnicas propias de la region y de una identidad

cultural que no puede replicarse en la produccion industrial.

Desde esta perspectiva, el marketing de contenidos permite acercar al consumidor
a la realidad del artesano. A través de fotografias, videos, relatos o descripciones
detalladas, se puede mostrar quién esta detras del producto, como se elabora y qué lo hace
unico. Este tipo de comunicacion no solo informa, sino que también genera conexion

emocional, lo que influye directamente en la percepcion de valor.

La importancia de esta estrategia radica en que contribuye a diferenciar la oferta
artesanal en un mercado donde predominan productos estandarizados. Cuando el
consumidor comprende el trabajo, el tiempo y la tradiciéon que implica una pieza, esta
mas dispuesto a valorarla y a pagar un precio justo por ella. Ademads, este enfoque
fortalece la identidad de marca de los artesanos, permitiéndoles posicionarse no solo

como vendedores, sino como creadores con una propuesta auténtica.

En el caso de EkuArt, la implementacion de esta estrategia no solo impulsa la

visibilidad de los productos, sino que también aporta al reconocimiento y preservacion
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del patrimonio cultural de la ciudad de Cuenca, integrando la dimensién comercial con

un proposito social y cultural méas amplio.

Acciones:

e Desarrollar fichas narrativas de cada artesano (historia, proceso, identidad
cultural).
e Generar contenido audiovisual (videos cortos, reels, storytelling).

e Crear un blog dentro de la plataforma con enfoque en cultura artesanal.

Estrategia 1.2: Optimizacion de la presencia digital (SEO y UX)

Esta estrategia se orienta a fortalecer la presencia de la plataforma EkuArt en el
entorno digital, con el proposito de mejorar tanto su localizaciéon en internet como la
experiencia de navegacion de los usuarios. Para ello, se consideran dos componentes
fundamentales: el posicionamiento en buscadores (SEO) y la experiencia del usuario
(UX). El primero permite que la plataforma tenga mayor visibilidad cuando los
consumidores realizan busquedas relacionadas con artesanias, productos culturales o
artesania cuencana; el segundo busca que la interaccion con el sitio web sea clara,

ordenada y funcional.

Desde esta perspectiva, la optimizacion de la presencia digital implica trabajar en
aspectos como la estructura del sitio web, la organizacion de las categorias de productos,
la calidad visual del contenido, la velocidad de carga de la pagina y la facilidad del
proceso de compra. Estos elementos influyen de manera directa en la permanencia del

usuario dentro de la plataforma y en su disposicion para concretar una transaccion.

La importancia de esta estrategia radica en que una plataforma digital no solo debe
atraer visitantes, sino también ofrecer condiciones adecuadas para que estos puedan
informarse, comparar opciones y realizar compras de manera sencilla y segura. En un
contexto en el que los consumidores cuentan con multiples alternativas en linea, una
experiencia digital positiva se convierte en un factor determinante para generar confianza

y favorecer la decision de compra.

En el caso de EkuArt, la optimizacion de la presencia digital permitira proyectar

una imagen mds profesional y accesible de la plataforma, beneficiando tanto a los
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consumidores como a los artesanos. De esta manera, se contribuye al fortalecimiento de
la comercializacion digital de productos artesanales y al posicionamiento de la plataforma

como una alternativa confiable y competitiva dentro del mercado.

Acciones:

e Posicionar la plataforma en buscadores mediante palabras clave (artesanias
Cuenca, comercio justo, etc.).

e Optimizar la experiencia de usuario (UX) para facilitar navegacion y
descubrimiento.

e Implementar catdlogo digital categorizado por tipo de producto y artesano.

Estrategia 1.3: Alianzas estratégicas institucionales

Esta estrategia busca que EkuArt no funcione de manera aislada, sino que se apoye
en otras instituciones para fortalecer su desarrollo y alcance. La idea es generar vinculos
con universidades, entidades publicas, organizaciones culturales y actores del sector

productivo que puedan aportar conocimientos, espacios de difusion y apoyo al proyecto.

En la practica, estas alianzas pueden traducirse en acciones concretas como
capacitaciones para los artesanos en temas de marketing digital, fotografia de productos
o gestion de ventas. También pueden facilitar la participacion de EkuArt en ferias, eventos
culturales o iniciativas locales que ayuden a dar mayor visibilidad a la plataforma y a los

productos que se ofrecen en ella.

Otro aspecto importante es la credibilidad que se genera a través de estas
relaciones. Cuando una plataforma estd respaldada o vinculada con instituciones
reconocidas, transmite mayor confianza tanto a los artesanos como a los clientes. Esto es
clave en un entorno digital, donde la confianza influye directamente en la decision de

participar o comprar.

Ademas, trabajar de manera conjunta permite sumar esfuerzos para promover el
consumo responsable y el valor de la artesania local. No se trata solo de vender productos,
sino de posicionar la artesania como parte importante de la identidad cultural y del

desarrollo econdmico de la ciudad.
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En este sentido, las alianzas estratégicas ayudan a que EkuArt crezca de forma
mas solida, conectandose con otros actores que comparten objetivos similares y

generando beneficios tanto para la plataforma como para los artesanos que forman parte

de ella.

Acciones:

e Vinculacidn con universidades, municipios y redes culturales.
e Participacion en eventos académicos y ferias digitales.

o Convenios con instituciones de turismo para promocion conjunta.

Objetivo 2: Incrementar las ventas de los artesanos mediante la plataforma

EKkuArt

Estrategia 2.1: Desarrollo de un modelo de comercio electronico eficiente

Esta estrategia se enfoca en disefiar una plataforma que funcione de manera clara,
practica y confiable tanto para los artesanos como para los clientes. La idea principal es
que EkuArt no solo sea un espacio donde se exhiben productos, sino un canal completo
que facilite todo el proceso de compra, desde que el usuario ingresa hasta que recibe su

producto.

Para lograrlo, es fundamental que la plataforma sea fécil de usar. Esto implica que
los usuarios puedan navegar sin dificultad, encontrar rdpidamente lo que buscan y
completar su compra sin complicaciones. Un proceso de compra sencillo, con pasos
claros y opciones visibles, reduce la posibilidad de que el cliente abandone la pagina antes

de finalizar la transaccion.

Otro aspecto clave es la seguridad. La plataforma debe ofrecer métodos de pago
confiables y garantizar la proteccion de los datos de los usuarios. Cuando las personas
sienten que su informacion estd segura, es mas probable que confien en el sistema y

realicen compras con mayor frecuencia.

Ademas, es importante considerar la logistica, es decir, como se gestionara la

entrega de los productos. Un sistema organizado que permita cumplir con tiempos de
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entrega adecuados y condiciones claras genera una mejor experiencia para el cliente y

evita inconvenientes que puedan afectar la reputacion de la plataforma.

También se debe tomar en cuenta el rol de los artesanos dentro del sistema. La
plataforma debe ser accesible para ellos, permitiéndoles subir sus productos de forma
sencilla, gestionar sus pedidos y tener claridad sobre sus ventas. Esto es especialmente
importante considerando que muchos pueden no tener experiencia previa en herramientas

digitales.

Acciones:

e Implementar pasarelas de pago seguras y diversas (tarjeta, transferencias,
billeteras digitales).
e Integrar un sistema logistico para entregas locales y nacionales.

o Establecer politicas claras de compra, devolucion y garantia.

Estrategia 2.2: Estrategias de pricing y valor percibido

Esta estrategia se enfoca en ayudar a los artesanos a definir precios adecuados
para sus productos, considerando no solo los costos de produccidn, sino también el valor
que el cliente percibe al momento de comprar. En muchos casos, los artesanos fijan sus
precios de manera intuitiva o basandose Unicamente en el costo de los materiales, sin
tomar en cuenta aspectos como el tiempo invertido, la técnica utilizada o el significado

cultural de cada pieza.

Por ello, uno de los principales propdsitos de esta estrategia es orientar a los
artesanos para que puedan valorar correctamente su trabajo. Esto implica reconocer que
una artesania no es un producto comun, sino una pieza Unica que tiene detras historia,
conocimiento y dedicacion. Cuando estos elementos se comunican adecuadamente, el
cliente puede comprender mejor el valor del producto y estar dispuesto a pagar un precio

justo.

Asimismo, se busca trabajar en la forma en que los productos son presentados
dentro de la plataforma. Una buena descripcion, imagenes de calidad y la inclusion de

informacion sobre el proceso de elaboracion contribuyen a que el producto sea percibido
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como mas valioso. En este sentido, el precio deja de ser el tinico factor de decision y pasa

a formar parte de una experiencia mas completa.

También es importante considerar el uso de promociones o estrategias
comerciales en momentos especificos, como fechas especiales o campafias tematicas.
Estas acciones pueden incentivar la compra sin afectar la percepcion de valor del

producto, siempre que se manejen de manera adecuada.

Acciones:

o Capacitar a los artesanos en fijacion de precios basada en valor.
e Incorporar etiquetas de “producto auténtico” o “comercio justo”.

o Disefiar promociones estratégicas (fechas especiales, combos, descuentos).

Estrategia 2.3: Fidelizacion de clientes

En el entorno digital, mantener a un cliente satisfecho suele ser mas valioso que
conseguir uno nuevo, ya que un cliente recurrente confia en la marca y tiene mayor

disposicion a comprar nuevamente.

Para ello, es importante cuidar toda la experiencia del cliente, desde el momento
en que navega en la plataforma hasta después de recibir su producto. Una atencion clara,
un proceso de compra sencillo y una entrega oportuna generan una experiencia positiva
que el cliente recuerda. A esto se pueden sumar pequenios detalles, como mensajes de
agradecimiento, seguimiento de la compra o recomendaciones personalizadas, que

ayudan a fortalecer el vinculo.

También se pueden implementar acciones que incentiven la recompra, como
beneficios para clientes frecuentes, descuentos en futuras compras o acceso a productos
exclusivos. Estas iniciativas no solo motivan al cliente a regresar, sino que también hacen

que se sienta valorado.

Otro aspecto clave es la comunicacion. Mantener contacto con los clientes a través
de correos electronicos o redes sociales permite informar sobre nuevos productos,

promociones o historias de los artesanos, manteniendo el interés activo. Ademas,
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escuchar sus opiniones y tomar en cuenta sus sugerencias contribuye a mejorar la

plataforma y a generar mayor cercania.

Acciones:

o Crear programas de clientes frecuentes (descuentos o beneficios).
e Implementar email marketing y remarketing.
e Generar experiencias post-compra (seguimiento, agradecimientos

personalizados).

Objetivo 3: Aumentar la presencia y reconocimiento de la plataforma en redes

sociales

Estrategia 3.1: Gestion estratégica de redes sociales

Esta estrategia se enfoca en utilizar las redes sociales de manera organizada y con
un proposito claro, mas alla de publicar contenido de forma ocasional. La idea es que
EkuArt tenga una presencia constante y coherente en plataformas como Instagram,

Facebook o TikTok, donde se encuentran muchos de los potenciales clientes.

Para lograrlo, es necesario definir qué tipo de contenido se va a compartir, con
qué frecuencia y con qué objetivo. No se trata inicamente de mostrar productos, sino de
crear contenido que conecte con las personas: historias de los artesanos, procesos de
elaboracion, detalles culturales y el valor que tiene cada pieza. Este tipo de publicaciones

permite que los usuarios no solo vean un producto, sino que comprendan su significado.

Otro aspecto importante es la constancia. Mantener una frecuencia de publicacion
ayuda a que la marca se mantenga presente en la mente de los usuarios. Ademas,
responder comentarios, mensajes y preguntas de forma oportuna genera cercania y

confianza, lo que es fundamental en entornos digitales.

También es clave cuidar la imagen y el estilo de la comunicacion. Utilizar colores,
tonos y mensajes coherentes permite que la plataforma tenga una identidad clara y

reconocible. Esto facilita que los usuarios identifiquen a EkuArt entre otras opciones.
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Acciones:

e Crear perfiles oficiales en Instagram, Facebook y TikTok.
e Publicar contenido constante (minimo 3-4 veces por semana).

o Usar hashtags estratégicos (#ArtesaniaCuencana, #ConsumoResponsable).

Estrategia 3.2: Campaiias de marketing digital

Esta estrategia se centra en planificar y ejecutar campaias digitales que permitan
dar a conocer la plataforma EkuArt y atraer a potenciales clientes de manera mas efectiva.
A diferencia de las publicaciones orgénicas en redes sociales, las campaias de marketing
digital tienen un objetivo especifico, como aumentar las visitas a la plataforma,

promocionar ciertos productos o impulsar las ventas en fechas clave.

Para ello, es importante definir con claridad a quién se quiere llegar. No todos los
usuarios tienen los mismos intereses, por lo que segmentar el publico permite dirigir los
mensajes a personas que realmente puedan estar interesadas en productos artesanales. Por
ejemplo, se pueden enfocar campafias hacia personas interesadas en cultura, turismo,

sostenibilidad o productos hechos a mano.

Otro aspecto clave es el tipo de contenido que se utiliza en las campaiias. Imagenes
atractivas, videos cortos o mensajes claros pueden captar la atencion de los usuarios y
motivarlos a conocer la plataforma. Ademads, es importante que el contenido mantenga
coherencia con la identidad de EkuArt, resaltando siempre el valor cultural y la

autenticidad de los productos.

Las campafas también pueden apoyarse en herramientas de publicidad digital,
como anuncios en redes sociales o en buscadores, que permiten ampliar el alcance y llegar
a mas personas en menor tiempo. Estas herramientas ofrecen la ventaja de medir

resultados, lo que permite evaluar qué funciona mejor y ajustar las estrategias.

Acciones:

o Implementar campafias pagadas (Meta Ads, Google Ads).
o Realizar lanzamientos digitales y eventos online.

e Promover campafias de sensibilizacion sobre comercio justo.
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Estrategia 3.3: Influencer marketing y embajadores de marca

Se trata de colaborar con creadores de contenido, lideres de opinion o figuras
locales que cuenten con una audiencia afin y que puedan comunicar de manera auténtica

el valor de la artesania.

En la practica, esto implica seleccionar perfiles que realmente se identifiquen con
la propuesta de EkuArt, por ejemplo, personas interesadas en cultura, turismo,
sostenibilidad o consumo responsable. No es necesario que sean figuras con millones de
seguidores; muchas veces, los llamados microinfluencers generan mayor cercania y

confianza con su comunidad, lo que puede resultar mas efectivo.

A través de estas colaboraciones, los influencers pueden mostrar los productos,
compartir sus experiencias, contar la historia de los artesanos o incluso visitar sus talleres.
Este tipo de contenido tiene un impacto importante, ya que los usuarios suelen confiar en

las recomendaciones de personas que siguen y con quienes se sienten identificados.

Por otro lado, la estrategia también considera la creacién de embajadores de
marca, es decir, personas que mantengan una relacion mas constante con la plataforma y
que representen sus valores a lo largo del tiempo. Estos embajadores ayudan a construir

una imagen mas solida y coherente, reforzando el posicionamiento de EkuArt.

Acciones:

e Colaborar con influencers locales y culturales.
e Vincular lideres de opinion en sostenibilidad y turismo.

e Crear comunidad digital alrededor del consumo responsable.

Objetivo 4: Posicionar a EkuArt como la principal plataforma de visualizacion y

comercializacion artesanal en Cuenca

Estrategia 4.1: Diferenciacion basada en valor cultural y comercio justo

A diferencia de los productos industrializados, las artesanias tienen un valor
especial porque reflejan la identidad cultural, la historia y el conocimiento de quienes las
elaboran. Por ello, la propuesta es que la plataforma destaque estos elementos como parte

central de su oferta.
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En la practica, esto implica dar visibilidad al origen de cada producto, al proceso
de elaboracion y a la historia del artesano. Cuando el cliente entiende lo que hay detras
de una pieza —el tiempo, la técnica y la tradicion—, puede percibirla de manera diferente
y valorarla mas alla de su funcion o precio. Esto permite que la decisiéon de compra no se

base inicamente en el costo, sino también en el significado del producto.

Por otro lado, la estrategia incorpora el enfoque de comercio justo, promoviendo
relaciones mas equitativas entre productores y consumidores. Esto significa que los
artesanos reciben una compensacion adecuada por su trabajo y que el cliente tiene la
seguridad de que su compra contribuye directamente al bienestar de quienes elaboran los
productos. Este tipo de enfoque también responde a una tendencia creciente de

consumidores que buscan opciones mas responsables y conscientes.

La importancia de esta estrategia radica en que permite a EkuArt diferenciarse en
un mercado donde existen multiples opciones de compra. En lugar de competir
unicamente en precio, la plataforma se posiciona a partir de valores como la autenticidad,

la sostenibilidad y el respeto por la cultura local.

Acciones:

e Certificar autenticidad de productos artesanales.
e Comunicar el impacto social de cada compra.

o Integrar criterios de sostenibilidad en la propuesta de valor.

Estrategia 4.2: Construccion de marca sélida (branding)

La marca EkuArt debe reflejar aspectos como la autenticidad, la cultura local, la
confianza y el apoyo al trabajo artesanal. Para ello, es importante mantener coherencia en
todos los elementos de comunicacion, desde el disefio de la pagina web hasta el contenido
que se publica en redes sociales. Cuando todos estos elementos siguen una misma linea,

la marca se vuelve mas clara y facil de identificar.

Otro punto importante es el mensaje que se comunica. EkuArt no solo vende
productos, sino que promueve historias, tradiciones y el valor del trabajo hecho a mano.
Por eso, la forma en que se presenta la informacion, el tono de comunicacion y la manera

de interactuar con los usuarios deben estar alineados con este enfoque.
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Ademas, una marca sélida genera confianza. Cuando los usuarios reconocen una
marca y tienen una experiencia positiva con ella, es mas probable que regresen y la
recomienden. Esto es especialmente importante en plataformas digitales, donde la

decision de compra estd muy influenciada por la percepcion de seguridad y credibilidad.

Acciones:

e Diseiiar identidad visual coherente (logo, colores, narrativa).
o Desarrollar slogan alineado a cultura y sostenibilidad.

e Mantener consistencia comunicacional en todos los canales.

Estrategia 4.3: Capacitacion y acompaiiamiento a artesanos

No todos los artesanos cuentan con experiencia en herramientas digitales, por lo
que es importante ofrecerles orientacion practica que les permita adaptarse a este nuevo

canal de comercializacion.

En este sentido, la capacitacion se plantea como un proceso sencillo y accesible,
orientado a aspectos basicos como el uso de la plataforma, la publicacion de productos,
la gestion de pedidos y la comunicacion con los clientes. También puede incluir temas
como fotografia de productos, redaccion de descripciones y nociones basicas de

marketing digital, que contribuyan a mejorar la presentacion de sus artesanias.

Por otro lado, el acompafiamiento implica un seguimiento mas cercano,
especialmente en las primeras etapas de uso de la plataforma. Esto significa brindar apoyo
cuando surjan dudas, ayudar a resolver problemas y orientar a los artesanos para que
puedan mejorar de manera continua. Este proceso genera mayor confianza y facilita la

adopcion de la tecnologia.

La importancia de esta estrategia radica en que no basta con crear una plataforma;
es necesario que los artesanos puedan utilizarla de forma efectiva. Si no cuentan con las
habilidades necesarias, existe el riesgo de que no aprovechen sus beneficios o que

abandonen su uso.

Ademas, al fortalecer las capacidades de los artesanos, no solo se mejora su

desempefio dentro de la plataforma, sino que también se contribuye a su desarrollo
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personal y profesional. Esto permite que participen de manera mas activa en el entorno

digital y amplien sus oportunidades de comercializacion.
Acciones:

o Implementar programas de formacion en marketing digital.
e Brindar asesoria en fotografia de productos y storytelling.

e Crear tutoriales para uso de la plataforma.

3.1 Indicadores de Medicion para la Gestion Comercial

PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

OBJETIVO 1: Incrementar la visibilidad de las marcas

Tabla 3
Estrategia 1.1: Marketing de Contenidos

Accion Indicador Formula / Medicion Frecuencia

Fichas narrativas % de artesanos con (Artesanos con ficha /

de artesanos perfil completo Total artesanos) x 100 Mensual
Contenido N° de contenidos Conteo de

.. . . Semanal
audiovisual publicados publicaciones
Blog cultural N° de visitas al blog Visitas tnicas Mensual

mensuales
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Tabla 4

Estrategia 1.2: Posicionamiento Digital

Accion Indicador

Formula / Medicion Frecuencia

Posicién en
SEO
buscadores

Ranking en Google (top 10) Mensual

Experiencia de

(Usuarios que abandonan / total

‘ Tasa de rebote o Mensual
usuario visitas) x 100
o N° de productos
Catalogo digital ) Conteo total en plataforma Mensual
publicados
Tabla 5
Estrategia 1.3: Alianzas Estratégicas
Accion Indicador FOI‘II?u-lfl / Frecuencia
Medicion
C o
Participacion en N Qe eventos Conteo Trimestral
eventos realizados
., . N° f .
Promoci6n conjunta de campafias Conteo Trimestral

colaborativas

OBJETIVO 2: Incrementar las ventas

Tabla 6

Estrategia 2.1: Comercio electronico

Accion Indicador

Formula / Medicion Frecuencia

Pasarelas de % de transacciones
pago exitosas

(Transacciones
exitosas / totales) x ~ Mensual
100
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Tiempo promedio de

Logistica Promedio en dias Mensual
entrega
Politicas Nivel de satisfaccion del ~ Encuesta (escala .
. . : Trimestral
comerciales cliente Likert)
Tabla 7
Estrategia 2.2: Pricing y valor
Accion Indicador Féormula / Medicion  Frecuencia
Capacitacion % de artesanos (Capacitados / total) x
. . Semestral
en precios capacitados 100
Etiquetas de % de productos (Productos certificados / Mensual
valor certificados total) x 100
. Incremento en ventas por (Ventas promo — ventas Por
Promociones . ~
promocion base) / ventas base x100 campafia
Tabla 8

Estrategia 2.3: Fidelizacion

Accion Indicador Formula / Medicion Frecuencia

Programas de (Clientes recurrentes /

Tasa de recompra Mensual

fidelizacion total clientes) x100

Email (Emails abiertos /

marketing Tasa de apertura enviados) x100 Mensual
Experiencia Indice de satisfaccion Promedio encuesta Trimestral
post-compra (NPS)

OBJETIVO 3: Presencia en redes sociales

Tabla 9
Estrategia 3.1: Gestion de redes

Accion Indicador  Férmula / Medicion Frecuencia

Creacion de N Fie redes Conteo Unica

perfiles activas
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Frecuencia

Publicaciones  de N L Semanal
publicaciones publicaciones/semana

Uso de hashtags pAlil(;éliiI::(;iiccl)enes N° de impresiones Mensual

Tabla 10

Estrategia 3.2: Camparias digitales

Accion Indicador Forn?u.l? / Frecuencia
Medicion
. CTR (Click Through ~ (Clicks/ )
Publicidad pagada impresiones) Por campana
Rate)
x100
Eventos online N° de asistentes Conteo Por evento
(Interacciones
Campaias sociales Engagement rate / alcance) Mensual
x100
Tabla 11
Estrategia 3.3: Influencers
Accion Indicador Forn}u.lfl / Frecuencia
Medicion
Colaboraciones N de influencers Conteo Trimestral
vinculados
N N° de usuarios Métricas de ~
Alcance de campafias Por campana
alcanzados redes
.. (Seguidores
Comunidad digital Crec‘lmlento de actuales — Mensual
seguidores :
anteriores)
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OBJETIVO 4: Posicionamiento de la plataforma

Tabla 12

Estrategia 4.1: Diferenciacion

Accion Indicador Forn}u.l? / Frecuencia
Medicion
Certificacion de % de productos (Certificados Mensual
autenticidad certificados / total) x100
. N° de artesan .
Impacto social artesanos Conteo Trimestral
beneficiados
Comunicacion de . : :
uniea N° de campanias sociales Conteo Trimestral
sostenibilidad
Tabla 13
Estrategia 4.2: Branding
Accion Indicador Forn?u.l? / Frecuencia
Medicion
Nivel de
Identidad visual reconocimiento de Encuesta (%) Semestral
marca
., % de usuarios que
Slogan Recordacion de marca Semestral
recuerdan
Consistencia indice de coherencia de Evaluacion :
Trimestral

comunicacional marca cualitativa




Tabla 14

Estrategia 4.3: Capacitacion

. . Fé 1 .
Accion Indicador ormu’a / Frecuencia
Medicion
N°de
Formacion digital ~ capacitaciones Conteo Trimestral
realizadas
Asesoria técnica N . de asesorias Conteo Mensual
brindadas
Uso de la % de artesanos (Activos / total)
. Mensual
plataforma activos x100

Al finalizar este capitulo, queda claro que la propuesta de EkuArt no es solo una

idea al aire, sino un plan estructurado con objetivos y acciones muy precisas. Hemos

logrado disefar un camino que ataca directamente los puntos débiles que encontramos en

el estudio de mercado, como la falta de visibilidad y la necesidad de mejores canales de

venta para el sector artesanal.

La conclusién mas importante de este desarrollo es que el éxito de la plataforma

dependera de nuestra capacidad para conectar emocionalmente con el cliente a través del

storytelling y de ofrecer una experiencia digital segura y sencilla. Las estrategias

planteadas, desde la creacion de contenidos hasta el manejo de redes sociales, estan

pensadas para que el artesano no se sienta solo en este proceso y para que el comprador

valore el esfuerzo que hay detras de cada producto.
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CONCLUSIONES

La artesania constituye una de las manifestaciones mas representativas de la
identidad cultural de los pueblos, al integrar conocimientos tradicionales, técnicas
ancestrales y valores simbolicos transmitidos de generacion en generacion. En el contexto
ecuatoriano, y particularmente en la ciudad de Cuenca, la actividad artesanal no solo
posee un valor cultural significativo, sino que también representa una fuente importante
de ingresos para diversos sectores de la poblacion. Su reconocimiento internacional,
reflejado en la inclusién de Cuenca en la Red de Ciudades Creativas de la UNESCO,

evidencia el potencial de la produccion cultural como eje de desarrollo local.

Sin embargo, a pesar de su relevancia, el sector artesanal enfrenta multiples
desafios, principalmente en lo relacionado con la comercializacion de sus productos. La
subvaloracion del trabajo artesanal, la dependencia de intermediarios, el acceso limitado
a mercados formales y la escasa incorporacion de herramientas digitales han restringido
el crecimiento y la sostenibilidad de esta actividad. En un entorno globalizado y altamente
competitivo, estas limitaciones dificultan que los artesanos logren posicionar sus
productos y obtener una retribucion econdémica acorde al valor cultural y al esfuerzo

invertido en su elaboracion.

En este contexto, el comercio electronico y la digitalizacion de los procesos
comerciales emergen como una alternativa viable para fortalecer la comercializacion
artesanal. El uso de plataformas digitales permite ampliar el alcance del mercado, reducir
la intermediacion y mejorar la visibilidad de los productos, facilitando la conexion directa
entre productores y consumidores. Asimismo, el crecimiento del comercio electronico y
el cambio en los habitos de consumo han generado nuevas oportunidades para el

desarrollo de modelos de negocio basados en la economia digital.

A partir de esta problematica, la presente investigacion tiene como objetivo
analizar la factibilidad comercial para la creacion de una plataforma digital denominada
EkuArt, orientada a la comercializacién de productos artesanales en la ciudad de Cuenca,
Ecuador. El estudio se fundamenta en enfoques teoricos relacionados con la
sostenibilidad cultural, el comercio justo, la economia solidaria y el marketing digital, los
cuales permiten comprender la dindmica del sector artesanal y su relacion con los

procesos de transformacion digital.
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Las encuestas dirigidas a consumidores potenciales y artesanos locales, asi como
entrevistas estructuradas a expertos del sector permitieron obtener informacion relevante
sobre las condiciones actuales de comercializacion, los habitos de consumo y la
disposicion hacia el uso de plataformas digitales, complementados con herramientas de

analisis estratégico como FODA, PESTEL y el modelo de las cinco fuerzas de Porter.

En definitiva, la investigacion se justifica en la necesidad de proponer soluciones
innovadoras que contribuyan al fortalecimiento del sector artesanal, no solo desde una
perspectiva economica, sino también social y cultural. La implementacion de una
plataforma digital como EkuArt representa una oportunidad para mejorar las condiciones

de comercializacion, promover el consumo responsable y preservar el patrimonio.
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ANEXOS

Anexo 1

Formato de entrevista aplicada a profesionales

En el presente anexo se presenta el formato de la entrevista aplicada a
profesionales con experiencia y conocimientos relacionados al tema de investigacion.
Este Instrumento fue disefiado con el objetivo de obtener informacion especializada qué

permita complementar y enriquecer el analisis desarrollado en el estudio.

Guia de entrevista semiestructurada dirigida a expertos en comercializacién y
elaboracion artesanal para evaluar la viabilidad de la plataforma digital EKuArt

1. Desde su experiencia profesional, ;como describiria la situacion actual del sector
artesanal en Cuenca en términos de comercializacion?

2. ;Cudles considera que son los principales problemas que enfrentan los artesanos al
mormento de vender sus productos?

3. Ensu criterio, jqué nivel de preparacion digital tienen actualmente los artesanos
para incorporarse al comercio electronico?

4. (Qué barreras estructurales o culturales podrian dificultar la implementacion de una
plataforma digital especializada en artesanias?

5. Desde una perspectiva comercial, ;considera viable la creacion de una plataforma
digital local como EkuArt? ;Por qué?

6. ;Que factores serian determinantes para que una plataforma de este tipo tenga éxito
en el mercado?

7. (Que servicios adicionales deberia ofrecer la plataforma para generar valor real al
artesano (capacitacion, marketing, logistica, asesoria en precios, etc.)?
8. (Qué impacto cultural y econémico podria tener una plataforma digital

especializada en la artesania local?

9. Finalmente, desde su criterio profesional, ;jrecomendaria la implementacion de este
proyecto? ;Qué ajustes sugeriria?
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Anexo 2

Formato de encuestas dirigidas a consumidores potenciales

En el presente anexo se incluye el formato de las encuestas dirigidas a
consumidores potenciales para evaluar la aceptacion y demanda de la plataforma digital
EkuArt utilizadas como Instrumento de recoleccion de informacion durante el desarrollo
de la investigacion. Estas encuestas fueron disenadas con el proposito de obtener datos
relevantes y confiables que permitieran analizar las variables planteadas en el estudio y

dar cumplimiento a los objetivos propuestos en la investigacion.

¢Ha comprado artesanias en los Ultimos 6 meses? * ¢Dénde compra con mayor frecuencia
artesanias?
O si
O N .
Elegir
¢Con qué frecuencia compra artesanias? Ferias artesanales

(O Una vez al afio
Tiendas fisicas
(O cada 6 meses

(O cada 3 meses Directamente con el artesano

i
(O Mensualmente

. Redes sociales
O Casinunca

¢Qué factor le generaria mayor confianza al comprar en linea?

. N B O Resefias de compradores
¢Cudl es el principal problema que enfrenta al comprar artesanias?

Perfil verificado del artesano
(O Precios elevados
Pagos seguros

O
O
(O Falta de variedad i
O Politica de devoluciones clara
O

(O Dificultad para encontrar artesanos confiables .
Atencion al cliente

(O Poca informacitn del producto

() Medios de pago limitados
Qué informacion considera indispensable antes de comprar?

o

Materiales utilizados
£Qué tan probable seria que compre artesanias mediante una plataforma digital

local como EkuArt? Historia del artesano

1 2 3 4 5

Nada probable O O O O O Muy probable

Origen cultural del producto

O
O
() Tiempo de entrega
O
O

Garantia del producto
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£Qué método de pago preferiria utilizar?

(O Transferencia bancaria
(O Tarjeta de crédito/débito
O Efectivo contra entrega

O Billetera digital

(Estaria dispuesto a pagar un poco mas por una artesania auténtica que apoye
directamente al artesano?

O si
O no

¢Qué tan comodo/a se siente comprando por internet?
1 2 3 4 5

Nadacsmodo O O O O O Muycomodo
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Anexo 3

Formato de encuestas dirigidas a artesanos locales

En el siguiente anexo se incluye el formato de las encuestas dirigidas a artesanos

locales para evaluar la viabilidad de comercializacion mediante la plataforma digital

EkuArt utilizadas como instrumento de recoleccion de informacion durante el desarrollo

de la investigacion.

£Qué tipo de artesanias elabora principalmente?

[ cerémica
O Texti
O] JoyeriasOrfebreria

[ madera

[ cuero
[ otro:

¢Cudl es el mayor problema que enfrenta al vender sus productos?

O ntermediacién

[J Bejademanda

([ Falta de promocién

[ subvaloracién del producto

(O Problemas de cobro

¢Considera que la intermediacion reduce significativamente su ganancia?

QO si
O No

iActualmente vende por internet?

O si
O Ne

¢Aceptaria pagar una comision por venta si la plataforma rota sus productos?

Osi
O No

£Cual es su principal canal de venta
actualmente?

Elegir

Ferias

| Tiendas fisicas
Intermediarios
Redes sociales

Venta bajo pedido

£Qué nivel de manejo digital considera que tiene?

O ato
O Medio

O eajo

¢Qué tan dispuesto/a estaria a vender en una plataforma digital como EkuAn?

1 2 3 4 5
'®) ')
Nada dispuesto o O O O O Muy dispuesto

£Qué beneficio esperaria principalmente de una plataforma digital?

[J Més ventas

O Menos intermediarios

[ Accese anuevos mercados
[ sequridad en pagos

[ Mayor visibilidad

¢Qué le generaria mayor confianza para
usar la plataforma?

Elegir

Pagos garantizados
Reglas claras
Soporte técnico

Proteccién de datos
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