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RESUMEN EJECUTIVO

ECUA-CRAFTS SHOPPING ha experimentado una transformacion integral a
través de la aplicacion del Design Thinking, revolucionando la vision de negocio y la
experiencia tanto para consumidores como para artesanos proveedores. El proceso,
desde el Mapa de Empatia hasta la validacion del prototipo, se centré en comprender a
fondo las necesidades y aspiraciones de ambos grupos de usuarios. La poblacion
objetivo se divide entre 480,000 artesanos y mas de 912,000 turistas en Guayaquil. La
muestra de 385 consumidores finales se seleccioné de manera conservadora para
garantizar representatividad. La metodologia de investigacion abarca encuestas
cuantitativas y entrevistas cualitativas, destacando el interés general de los artesanos
en una plataforma digital. El plan de marketing de ECUA-CRAFTS SHOPPING se
destaca por su enfoque integral en la propuesta de valor, empoderando a artesanos
locales y ofreciendo una experiencia Unica. Estrategias digitales diversificadas, desde
redes sociales hasta programas de referidos, demuestran una comprension profunda de

los canales online.

La propuesta de valor se centra en empoderar a artesanos locales para llegar a
mercados globales, destacando la importancia de la disponibilidad de stock, variedad de
productos y una interfaz intuitiva. El modelo del triangulo de servicios resalta
estrategias, sistemas y personas, con énfasis en la conexién entre turistas y
emprendedores locales. El flujo de produccién, la calidad del producto y la innovacion
constante son aspectos clave, junto con la eleccion de constituir la empresa como una

Sociedad Andnima. El organigrama refleja una estructura jerarquica clara y una



planificacion detallada, con atencion a aspectos legales y un presupuesto estimado
para gastos legales. En conclusion, financiera, el punto de equilibrio es de $35,400.96,
indicando viabilidad, respaldado por indicadores como TIR y VAN. Se destaca la
necesidad de estar preparados para ajustes segun cambios econémicos y proyectar
crecimiento a través de eficientes planes de marketing para construir lealtad y

compromiso con la marca.



PALABRAS CLAVE

1. Design Thinking

2. Empoderamiento artesanal
3. Experiencia del usuario

4. Plataforma digital

5. Viabilidad financiera



CONSIDERACIONES ETICAS

La propuesta de modelo de negocio ECUA-CRAFTS SHOPPING, presentada en
este documento, ha sido elaborada siguiendo principios éticos y de respeto. En todo
momento, hemos dado prioridad al respeto por la propiedad intelectual, garantizando la
originalidad de nuestras ideas y reconociendo la importancia de las contribuciones
individuales. Ademés, hemos asumido un compromiso ético con todas las personas
involucradas en este proyecto, desde los colaboradores internos hasta los posibles
usuarios de ECUA-CRAFTS SHOPPING. Nuestra meta es proporcionar no solo un
servicio valioso, sino también hacerlo de manera ética, transparente y respetuosa con
todos los aspectos legales y morales que guian este proceso de creacién y desarrollo

de negocios.
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ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION

Actualmente, el sector artesanal desempeifia un papel importante, tanto en la
identidad cultural como en la economia de cualquier sociedad (Mendieta-Andrade et al.,
2020). Su enfoque en la producciéon manual de bienes auténticos refleja tradiciones y
conocimientos transmitidos de generacion en generacion. En Ecuador, el sector
artesanal no sélo contribuye al tejido social, sino que también tiene un impacto
significativo en la economia nacional. Hasta el afio 2012, la actividad artesanal
representaba el 32,7% de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), involucrando a
4,5 millones de ecuatorianos (Presidencia del Ecuador, 2022). Sin embargo, para el afio
2022 la situacion no ha cambiado mucho, pero se ha combinado esta problematica con
un tema de informalidad laboral que azota al pais desde la manifestacion de la

pandemia.

En los dltimos afios, se ha observado un panorama complejo en el sector
artesanal, especialmente en la ciudad de Guayaquil, dado que uno de los principales
desafios tiene que ver con el aumento de la informalidad laboral, que ha alcanzado un
53,5% en el primer trimestre de 2023 segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos (2023). Este aumento en la informalidad pone de manifiesto la urgente
necesidad de brindar soluciones que impulsen la formalizacion y el crecimiento

sostenible del sector artesanal.

En primera instancia, hay que entender que los artesanos enfrentan diversos
obstaculos como: el acceso limitado a financiamiento de la banca, un reducido mercado

meta, escalas de produccién mas pequefias - porque sus productos son hechos a mano
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- y una baja visibilidad de sus productos con relacion a las grandes corporaciones
(Cuaran et al., 2021). Razo6n por la cual, existe la necesidad de mejorar sus habilidades
empresariales para competir en un entorno comercial cambiante. La incertidumbre
econdmica y social, generada por factores como la pandemia de COVID-19, ha

complicado aiin mas el camino hacia un crecimiento sostenible.

A pesar de estos desafios, el sector artesanal presenta ventajas innegables. Su
contribucion a la economia local y nacional es significativa, generando empleo y
contribuyendo al desarrollo econémico familiar (Peralta, 2021). Ademas, su valor
cultural y simbdlico lo convierte en un defensor de la herencia cultural del pais. De ahi
que, para enfrentar esta informalidad, reflejada en trabajos sin seguridad laboral ni
regulacion adecuada, se plantea la creacion de una plataforma digital comercial que le

otorgue oportunidades de crecimiento.

En este contexto, la necesidad de abordar esta problematica se vuelve clave
para permitir que los artesanos accedan a un escenario de comercializacién bajo un
entorno regulado y justo. De momento, han sido evidentes algunas iniciativas
implementadas para respaldar a los artesanos y fortalecer su posicién. Durante la
pandemia de COVID-19, se realizaron esfuerzos para brindar capacitacion y apoyo
virtual a los artesanos, permitiéndoles adaptarse a las circunstancias cambiantes y
continuar vendiendo sus productos en linea (Gonzales Sulla, 2021). Algunas de estas
iniciativas fueron: la feria virtual “Somos Ecuador”, el programa “En Marcha Digital” y el
evento “Reactivate Artesano”, promovido por diversas entidades locales (Presidencia

del Ecuador, 2022).
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Hoy en dia es claro que la tecnologia juega un papel crucial en la transformacion
y fortalecimiento del sector artesanal, abriendo un mundo de posibilidades para
capacitar, promover y comercializar los productos artesanales (Kelly et al., 2020). Su
adopcion es esencial para enfrentar los desafios actuales y proporcionar a los
artesanos las herramientas necesarias para competir en un entorno digital y
globalizado. Al utilizar la plataforma digital propuesta, los artesanos pueden disponer de
un canal de venta online, adentrandose en el mundo del comercio electrénico (Diaz,

2020).

El comercio electrénico surge como una herramienta fundamental para expandir
los horizontes comerciales de los artesanos (Mendieta-Andrade et al., 2020). La
tecnologia facilita que los productos artesanales lleguen a un publico global a través de
plataformas digitales, por ejemplo, ellos pueden establecer tiendas virtuales,
promocionar sus creaciones y conectar con clientes tanto en Guayaquil, como a nivel
nacional, e inclusive con turistas extranjeros que demanden algun souvenir durante sus
viajes, aspecto que de alguna forma elimina las restricciones geograficas que estan

presentes en los mercados tradicionales.

A esto se puede sumar el hecho de utilizar las redes sociales como un medio
para la promocion de sus productos artesanales (Pedreschi & Oris, 2021), dado que hoy
por hoy, se han convertido en un canal directo de comunicacion con los clientes,
permitiendo la promocion constante de los productos artesanales. Un punto clave

también consiste en el hecho de narrar las historias detras de sus creaciones y
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establecer relaciones mas cercanas con sus clientes. Ademas, estas plataformas

facilitan la gestion de pedidos, pagos y envios de manera eficiente.

De esta forma, la creacion de una plataforma digital comercial especifica para el
sector artesanal en Guayaquil se justifica como una respuesta estratégica a estos
desafios y oportunidades. A través de este proyecto se estaria creando un espacio
centralizado donde los artesanos pueden exhibir y vender sus productos, interactuar
con los clientes y mejorar sus capacidades empresariales en la ciudad de Guayaquil

(Abad Alvarado et al., 2022).
OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICOS DEL PROYECTO
Objetivo General

Analizar la viabilidad econémica — financiera de una plataforma digital comercial
para el fortalecimiento de emprendimientos del sector artesanal en la ciudad de

Guayaquil.
Objetivos Especificos

1. Aplicar un enfoque centrado en el desing thinking que asegure soluciones
innovadoras para la satisfaccion de las necesidades de los clientes.

2. ldentificar los patrones de comportamiento de compra de los usuarios de
la plataforma digital comercial de emprendimientos artesanales.

3. Desarrollar estrategias de marketing que capten el interés del mercado
meta para la creacién de una relacion comercial sostenible a mediano y

largo plazo entre los emprendedores artesanales y el consumidor final.
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4. Disefar una estructura organizacional clara y adaptada a las necesidades
actuales.

5. Evaluar la capacidad productiva y logistica de distribucion de las
artesanias comercializadas en la plataforma de ECUA-CRAFTS
SHOPPING.

6. Gestionar la estructura juridica, contratos y responsabilidades del equipo
de trabajo de ECUA-CRAFTS SHOPPING.

7. Determinar los costos de inversion y la rentabilidad inmersa en el

desarrollo de la plataforma digital comercial.
BREVE DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO COMPLETO

ECUA-CRAFTS SHOPPING es una plataforma de comercio electronico
especializada en la venta de artesanias, productos culturales y articulos ancestrales en
Ecuador. La empresa actiia como un intermediario entre los proveedores, que son los
artesanos locales y culturales, y los consumidores finales, ofreciendo una amplia
variedad de productos auténticos y significativos. En este sentido, la compaiiia
funcionara a partir de una plataforma digital que tiene como propasito facilitar la
comercializacién de todo tipo de productos derivados de emprendimientos artesanales

localizados en la ciudad de Guayaquil.

La forma en que la compafia generara beneficios econémicos se basara en una
estrategia de monetizacion por las ventas generadas por las personas que publiquen
sus productos en la plataforma, asi como también los ingresos provenientes de la pauta

publicitaria. En este sentido, la plataforma digital se posicionard como un espacio de
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oportunidades para emprendedores artesanales y consumidores finales, fomentando la
interaccion y el intercambio, generando una comunidad activa y en constante

crecimiento.

En este contexto, ECUA-CRAFTS SHOPPING como una plataforma para el
fortalecimiento de emprendimientos artesanales, tiene como propdsito promover y
comercializar productos artesanales Unicos y de alta calidad, incluyendo: textiles,
ceramica, joyeria, cesteria, articulos decorativos, entre otros, elaborados con pasion y
dedicacion por emprendedores locales. La propuesta de valor se enfoca en la conexion
entre turistas y emprendedores, preservando el patrimonio cultural de Guayaquil y

creando una comunidad inclusiva.

De esta manera, la estrategia se basa en brindar una plataforma de e-commerce
intuitiva y amigable, facilitando la venta y compra de productos. Aqui se destacan las
alianzas estratégicas con empresas de transporte, la seguridad informatica, y la
formacion en habilidades empresariales para los emprendedores, asi como también la
necesidad de promover una atencion personalizada a los clientes, y soporte en la

resolucion eficiente de problemas.

La sede principal y domicilio fiscal de ECUA-CRAFTS SHOPPING esta en
Guayaquil, Ecuador. Sin embargo, la empresa tiene cobertura a nivel nacional, debido a
las alianzas con empresas de transporte, como se mencioné previamente. Ademas, la
comparniia estara constituida como Sociedad Andnima, de acuerdo con el Articulo 143
de la Ley de Compafiias en Ecuador, porgue este formato legal propone mayor

flexibilidad y la posibilidad de tener un nimero ilimitado de socios en el futuro.
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Por otro lado, considerando que el alcance de ECUA-CRAFTS SHOPPING gira
en dos sentidos, existen dos poblaciones de interés: (1) la cantidad de emprendedores
artesanales que usarian la plataforma para promocionar sus productos y (2) la cantidad
de consumidores finales que estarian dispuestos a adquirir artesanias a través de dicha

plataforma.

En este sentido, segun datos del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca (2019) en el pais existen 120.000 talleres artesanales que agrupan
alrededor de 480.000 personas de manera directa, y alrededor de 2.4 millones de
artesanos que laboran de manera indirecta, ya sea en actividades como prestacion de
servicios, proveedores de materias primas, transporte, entre otros. Sin embargo, para
este estudio solo se considerara a la cantidad de artesanos directos porque son
quienes elaboran todo tipo de productos en sus talleres. En consecuencia, la poblacion

estaria conformada por un total de 480.000 artesanos.

La segunda poblacion objetivo estaria centrada en los consumidores finales,
quienes son turistas tanto locales como extranjeros. A partir del presente estudio se
pudo determinar que, ECUA-CRAFTS SHOPPING tendria un mercado potencial
conformado por alrededor de 912.765 turistas, aunque se estima que sélo 34.221

formarian parte del nicho de mercado, lo que significa el 3.75% de la poblacion total.

Por otro lado, para captar el interés de estos consumidor, se ha disefiado un plan
de marketing que combina un conjunto de estrategias y tacticas que utilizan las
empresas para la promocion y comercializacion de sus productos o servicios de una

forma efectiva (Shum, 2017). Este plan se enfoca en cuatro elementos: producto,
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precio, plaza y promocion, las cuales se combinan de forma integral para la satisfaccion
de las necesidades y deseos de los clientes, permitiendo una ventaja competitiva en el

mercado (Roman & Ponce, 2016).

Finalmente, ademas de considerar los aspectos administrativos y legales de la
compainiia, se llevo a cabo un estudio financiero que evalué los recursos econémicos
necesarios para llevar a cabo la inversion, financiamiento y cobertura de costos y
gastos asociados con las operaciones de ECUA-CRAFTS SHOPPING, para lo cual sus
resultados determinaron que el proyecto podria generar interesantes resultados
econdémicos, estando por encima de las expectativas de los inversores, demostrando

asi su viabilidad econdmica — financiera.
1 GERENCIA DE PLAN DE MARKETING
1.1 LaPosicion Estratégica

El plan de marketing involucra un conjunto de estrategias y acciones que una
empresa desarrolla con el fin de captar y retener a su mercado meta (Cordova, 2019).
La esencia de este plan se torna aiin mas relevante en el contexto de una plataforma
digital comercial con dos enfoques clave. En una primera instancia, el objetivo radica en
fortalecer los emprendimientos del sector artesanal, ofreciendo una diversidad de
productos que abarcan desde tejidos hasta prendas de vestir y cerdmicas. Este enfoque
no solo pone de manifiesto la versatilidad de la plataforma, sino que también reconoce y

valora el expertise de los artesanos en sus respectivas areas.

Por otro lado, la plataforma se posiciona como un punto de encuentro

estratégico al conectar a estos artesanos con su publico objetivo, compuesto por una
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comunidad de alrededor de 912,000 turistas nacionales y extranjeros. Este segundo
enfoque subraya la importancia de la plataforma como un canal efectivo para expandir
el alcance de los productos artesanales a una audiencia mas amplia. La conexion
directa con una comunidad diversa de turistas crea oportunidades significativas para la
promocién y venta de los productos, contribuyendo al desarrollo y sostenibilidad

econdmica de los artesanos participantes.

El plan de marketing no solo se convierte en un medio para promocionar la
plataforma en si, sino que también desempefia un papel crucial en la visibilidad y
apreciacion de la artesania local. Al destacar la autenticidad, calidad y singularidad de
los productos, el plan de marketing puede influir en la percepcion de la audiencia,
generando un interés sostenido y fomentando la lealtad de los consumidores. De esta
manera, la plataforma digital se erige no solo como un espacio de transaccion, sino
como un impulsor cultural y econdémico para la comunidad artesanal y el mercado

turistico
1.1.1 Estrategia Competitiva

Con el propésito de que la plataforma se destaque en el mercado, la propuesta
de valor de este proyecto se centra en lograr un empoderamiento de los artesanos
locales para llegar a mercados globales. Esto es posible mediante el ofrecimiento de las
herramientas, la visibilidad y la capacitacion necesaria para promocionar y vender sus
productos a nivel nacional e internacional, preservando al mismo tiempo las tradiciones

culturales y contribuyendo al crecimiento econémico de las comunidades artesanales.
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Expresado en una frase la propuesta de valor es la conexion entre turistas y

emprendedores locales, preservando el valioso patrimonio cultural del Ecuador.

La plataforma se presenta como un facilitador integral. Para lograr este proposito,
no solo actia como un espacio de transaccion, sino que también proporciona a los
artesanos las herramientas necesarias para potenciar sus emprendimientos. La
visibilidad internacional se convierte en un componente clave, y la capacitacion continua
asegura que los usuarios estén equipados con las habilidades y conocimientos
requeridos para promocionar y vender sus productos de manera efectiva tanto a nivel

global.

La propuesta se enriguece al promover la importancia de preservar las
tradiciones culturales locales. No solo para impulsar las ventas, sino para salvaguardar
el valioso patrimonio cultural del Ecuador. Este enfoque no solo contribuye al
crecimiento econdémico de las comunidades artesanales, sino que también refuerza la
identidad cultural y fortalece los lazos entre los artesanos y sus clientes. La conexién
entre turistas y emprendedores locales se convierte, asi, en un elemento distintivo de la

plataforma, reforzando la autenticidad y singularidad de los productos.

Todas las estrategias de marketing y ventas se dirigirAn de manera enfatica al
mercado objetivo. Por lo que se realizaran constantemente encuestas para comprender
de mejor manera cuales son las necesidades de los usuarios y sus preferencias, y se
adaptaran las acciones de marketing segun los comentarios o sugerencias de los
artesanos y clientes. De esta manera, se pretenden establecer alianzas para ampliar el

alcance y la visibilidad de la plataforma entre el publico objetivo.
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1.1.2 Diferenciales

El diferencial clave del plan de marketing radica en la capacidad de mantener la
plataforma al dia con las ultimas tendencias y necesidades de los emprendedores
artesanales. La agilidad y adaptabilidad seran caracteristicas fundamentales, con
mejoras y ajustes periodicos que introduzcan nuevas funcionalidades y servicios que
satisfagan las demandas cambiantes de los usuarios. Este enfoque proactivo se traduce
en la capacidad de satisfacer las demandas cambiantes de los usuarios de manera

constante.

Para eso, se establecera un canal efectivo de retroalimentacion de los usuarios,
incentivando su participacion activa. Ademas, se llevaran a cabo pruebas de usabilidad
de manera regular para garantizar que la plataforma no solo se mantenga relevante,

sino que también ofrezca una experiencia de usuario 6ptima y atractiva

Por otro lado, el enfoque en los turistas sera de vital importancia, ya que la
mayoria al ser un publico joven tiene un alto grado de afinidad por la tecnologia. Por
ello, como estrategia diferenciadora se buscara establecer una comunicacion efectiva
con este grupo demografico, a través de canales digitales como redes sociales, blogs y
boletines informativos. Es decir, se disefiaran estrategias de marketing digital que
involucren contenido relevante y atractivo, campafias publicitarias segmentadas y
promociones especiales que capturen la atencion y participacion de los turistas,

consolidando asi una relacién duradera.

Estas estrategias no se limitaran a la presencia en linea; también incluiran

iniciativas dirigidas a promover la autenticidad y singularidad de los productos
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artesanales. A través de narrativas visuales, historias de artesanos y la destacada
presentacion de los procesos de creacion. La plataforma buscara generar una conexion

emocional con los consumidores.

Otro diferenciador es la implementacion de promociones especiales y campafias
publicitarias segmentadas. Al comprender las preferencias y comportamientos de los
usuarios, la plataforma disefiara promociones personalizadas y estrategias publicitarias
gue se ajusten a las necesidades especificas de cada segmento de audiencia. Esto no
solo incrementara la participacion de los usuarios, sino que también aumentara la
eficacia de las iniciativas de marketing al dirigirse de manera precisa a los intereses y

preferencias individuales.
1.1.3 Propuestade Valor

Esta plataforma se diferenciara por ofrecer beneficios Unicos tanto para los
emprendedores artesanales como para los turistas. Para los creadores de beneficios
(artesanos), representa una oportunidad excepcional de conectar con un mercado
activo en Guayaquil, permitiéndoles llegar a una comunidad de consumidores
interesados, incluyendo turistas nacionales y extranjeros. Esto expande su audiencia y
les brinda una fuente adicional de ingresos, contribuyendo significativamente a su

bienestar econémico.

De ahi que la plataforma se centra en promover artesanias Unicas y de alta
calidad, desde textiles hasta ceramica y joyeria, elaboradas con dedicacion y pasion por
los emprendedores locales. Este enfoque en la calidad garantiza la satisfaccion del

consumidor final y fortalece la confianza en la plataforma como fuente de productos
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auténticos. Para aliviar las frustraciones de ambos grupos de usuarios, la plataforma
ofrecera un servicio de atencion al cliente personalizado y dedicado. Esto garantizara
respuestas rapidas y soluciones efectivas a cualquier consulta o inconveniente que
puedan surgir. La plataforma se adapta a las necesidades especificas de cada usuario,
brindando una experiencia de usuario personalizada que minimiza las frustraciones y

mejora la satisfaccion.

Los beneficios potenciales de la plataforma son variados. Los emprendedores
artesanales encuentran en ella un espacio que les empodera para comercializar sus
productos y servicios, permitiéndoles ser emprendedores exitosos y generando ingresos
adicionales. Ademas, la plataforma crea una conexion intergeneracional al unir a
emprendedores locales y consumidores, incluyendo a turistas, en una comunidad
inclusiva donde pueden interactuar, compartir conocimientos y experiencias unicas. No
obstante, los obstaculos comunes, como la falta de familiaridad con la tecnologia,
pueden ser superados si se dispone de una interfaz amigable y tutoriales
personalizados que eliminen las barreras tecnolégicas. Ademas, la plataforma soluciona
el desafio de llegar a un publico mas amplio al conectar a los emprendedores locales
con una comunidad de consumidores activos en linea, incluyendo a turistas que buscan

productos auténticos de Guayaquil.
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Propuesta de Valor de la plataforma digital comercial
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Se hara hincapié en la experiencia y el conocimiento especializado de la

plataforma en el sector artesanal. Se comunicara la confianza y seguridad que se brinda

a los usuarios a través de medidas de seguridad robustas, y politicas de privacidad

claras.

Se resaltaran los testimonios y casos de éxito de los usuarios satisfechos para

respaldar la reputacion de la plataforma. Asi se impulsara la confianza dentro de la

comunidad y esto ayudaria a que cada vez mas se sumen nuevos usuarios a la

plataforma.
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Ademas, se transmitirAn de manera clara y persuasiva los valores fundamentales
de la plataforma como: la facilidad de uso, la seguridad de las transacciones, la amplia

variedad de productos y servicios disponibles, y la comunidad activa de usuarios.

Se utilizaran estrategias de marketing digital, como contenido relevante y
educativo, campafas publicitarias segmentadas y presencia en redes sociales, para

llegar al publico objetivo y generar una imagen positiva y reconocible de la plataforma.
1.2 Marketing Mix (4p’s)

El marketing mix es una parte del plan de marketing que combina un conjunto de
estrategias y tacticas que utilizan las empresas para la promocion y comercializacion de
sus productos o servicios de una forma efectiva (Shum, 2017). Se enfoca en cuatro
elementos: producto, precio, plaza y promocion, las cuales se combinan de forma
integral para la satisfaccion de las necesidades y deseos de los clientes, permitiendo

una ventaja competitiva en el mercado (Roman & Ponce, 2016).

En primer lugar, el "Producto” se refiere a la propia plataforma y a las
caracteristicas que la hacen Unica y valiosa para los usuarios (artesanos y turista
nacional y extranjero). Es esencial entender las necesidades y expectativas del publico
objetivo para disefiar una plataforma que satisfaga sus requerimientos de manera
efectiva. Por otro lado, establecer una estrategia de precios adecuada implica
considerar factores como la competencia, el valor percibido por los usuarios y la
rentabilidad del proyecto. Ademas, es importante tener en cuenta la flexibilidad en los
modelos de precios para adaptarse a diferentes segmentos de usuarios y garantizar

una oferta atractiva y accesible.
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La plaza o distribucion se refiere a como la plataforma va a llegar a los usuarios.
En el entorno digital, esto implica canales de distribucidn, accesibilidad y visibilidad en
linea. Una estrategia efectiva de Plaza garantiza que la plataforma esté disponible para
el publico objetivo en los lugares y momentos adecuados, maximizando asi su alcance

y conveniencia.

Por udltimo, la promocion es clave para dar a conocer la plataforma y generar
interés en la audiencia. Estrategias de marketing digital, publicidad en linea, relaciones
publicas y otras tacticas promocionales son esenciales para crear conciencia, atraer

usuarios y fomentar la participacion en la plataforma.

En conjunto, las 4 P's del Marketing Mix son herramientas valiosas para planificar
y ejecutar una estrategia integral que posicione con éxito una plataforma digital en el

competitivo panorama digital.
1.2.1 Producto

La estrategia de producto presentara una combinacion entre la captacion del
interés tanto de los emprendedores artesanales (proveedores), como el consumidor

final (turistas)

e Desarrollar una plataforma digital amigable y facil de usar, adaptada a las
necesidades y capacidades de los emprendedores artesanales.

e La plataforma digital sera actualizada peridodicamente para que sea lo mas
intuitiva posible, tanto para los artesanos, como para los consumidores

finales.
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Ofrecer una amplia gama de productos artesanales que sean Utiles para la
comunidad de turistas que visitan Guayaquil, a fin de generar interés,
trafico e interaccion en la plataforma digital, bajo un enfoque de calidad.
Brindar un entorno seguro para las transacciones y la proteccién de datos
personales, especialmente, de las tarjetas de crédito o débito de los

usuarios o consumidores finales.

1.2.2 Precio

La estrategia de precio estara enfocada en captar el interés del consumidor final,

dado que la idea es que se genere la mayor cantidad de ventas en la plataforma, para

poder monetizar en funcién del volumen de ventas que generen los artesanos como

consecuencia de su actividad.

Establecer precios competitivos y atractivos para los productos y servicios
ofrecidos en la plataforma, considerando el poder adquisitivo de los
artesanos y turistas.

Ofrecer opciones de pago flexibles y seguras, incluyendo métodos como
tarjetas de crédito, transferencias bancarias y billeteras digitales.

De forma estacional, crear ciertos descuentos en épocas festivas como
navidad, dia del padre, dia de la madre, entre otros.

Ofrecer planes de membresias para aquellos usuarios mas fieles, a fin de

gue obtengan precios mas convenientes por el uso de la plataforma.

Por otro lado, considerando que dentro de la plataforma digital ECUA-CRAFTS

SHOPPING se comercializara una gama de productos de todo tipo de precio, para
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efectos de este apartado se considero un ticket promedio de $ 35.00 por cada
transaccion que se lleve a cabo dentro del e-commerce. De esta forma, la comision
seria 15% sobre la venta, lo que significa que en promedio la compafiia ganaria $ 5.25
por cada $ 35 en ventas. De esta manera, con un volumen de ventas equivalente a
35.178 pedidos al primer afio, la empresa sera capaz de generar ingresos por $ 184 mil

aproximadamente.
1.2.3 Plaza

La estrategia de plaza esta vinculada con el canal de distribucién, dado que lo
gue se busca es crear una relacién estrecha con el consumidor. En este caso, la zona
de influencia comercial es la ciudad de Guayaquil, pudiendo expandirse a otras
ciudades, en la medida que la plataforma sea mas popular en el mercado. Para ello, se

recomiendan las siguientes acciones:

e Establecer alianzas estratégicas con proveedores de empresas de
transporte, como Servientrega, para los productos puedan ser entregados
de manera eficiente y agil, esto permitiria impulsar una logistica eficiente y
confiable para la entrega de productos, con opciones de envio a domicilio
o en su defecto, con puntos de recoleccion cercanos, dependiendo de las
necesidades de los clientes.

e Otra forma de generar un acercamiento entre el artesano y el consumidor
final seria el uso de estrategia SEO — SEM con el proposito de mejorar la
busqueda en motores como: Google, Bing y similares, para que mediante

la digitacion de palabras clave pudieran encontrar rapidamente la
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plataforma y asi generar mas trafico y prospectos que ayuden a mejorar la

tasa de conversion de clientes.

Ademas de las acciones mencionadas, la plataforma en si misma puede ser una
herramienta clave para mejorar la accesibilidad y la experiencia del usuario. Aqui hay

algunas sugerencias adicionales para integrar la plataforma en la estrategia de plaza:

e Asegurarse de que la plataforma sea intuitiva y facil de usar, tanto para los
artesanos al cargar sus productos como para los consumidores al realizar
compras.

e Implementar un sistema de busqueda avanzada que permita a los
usuarios encontrar productos especificos facilmente. Pueden incluir filtros
por tipo de artesania, material, region geografica, etc.

e Facilitar la interaccién directa entre los artesanos y los consumidores a
través de la plataforma. Esto podria incluir un sistema de mensajes o
comentarios donde los compradores puedan hacer preguntas o dejar
comentarios sobre los productos.

e Incorporar un sistema de calificacion y resefias que permita a los
consumidores compartir sus experiencias. Esto construye confianza y
credibilidad en la plataforma.

¢ Implementar un sistema para que los artesanos puedan ofrecer
promociones especiales o descuentos a traves de la plataforma. Esto

puede aumentar la participacion de los consumidores.
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e Implementar un sistema para que los artesanos puedan ofrecer
promociones especiales o descuentos a través de la plataforma. Esto

puede aumentar la participacion de los consumidores.
1.2.4 Promocion

Las estrategias de promocion estan enfocadas en generar mayor tréfico en la
plataforma, pero por parte de los consumidores finales, dado que son quienes van a

adquirir los productos que ofrezcan los artesanos. En este sentido, las acciones son:

e Realizar campafias de marketing digital en las principales redes sociales
como Instagram, Facebook y Tik-Tok, destacando los beneficios y
caracteristicas de la plataforma, asi como también los productos y
servicios que ofrecen los artesanos.

e Utilizar el apoyo de ciertos influencers para generar interés y aumentar la
visibilidad de la plataforma.

e Implementar programas de referidos y recompensas para fomentar la

participacion y un efecto viral de boca en boca entre los usuarios.
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La estrategia de comunicacion estara basada en el siguiente plan de medios:

Tabla 1.

Plan de Medios

Actividad Detalle Periodicidad  Responsable
Campanas = Creacion y programacion de Diaria Dpto.
de 3 publicaciones diarias en Marketing —
Publicidad Instagram, Facebook y Community
en Redes Twitteralas9am,2pmy 7 Manager
Sociales pm, destacando los
beneficios de la plataforma
para emprendimientos
artesanales.
= Disefio de anuncios Diaria Disefiador
publicitarios para Instagram y Grafico /
Facebook con enlaces Community
directos a productos y Manager

servicios ofrecidos por los
artesanos, incentivando la
interaccion y el trafico hacia

la plataforma.
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Campanfa de Envio quincenal de boletines Quincenal Dpto.
Email informativos a la base de Marketing —
Marketing datos de usuarios registrados Community
en la plataforma, ofreciendo Manager
descuentos exclusivos y
promociones especiales en
productos artesanales.
Personalizacién de los Quincenal Dpto.
correos electronicos para Marketing —
resaltar la experiencia de los Community
artesanos en la plataforma y Manager
la amplia variedad de
productos disponibles para el
consumidor final (turistas).
Programa de Implementacion de un Mensual Dpto.
Referidos programa de referidos para Marketing —
incentivar a los usuarios a Community
invitar a nuevos clientes, Manager

ofreciendo descuentos en
futuras compras o
recompensas por cada

referencia exitosa.
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= Creacion de materiales Mensual Disefiador
promocionales para Grafico
compartir con los usuarios y
facilitar el proceso de
recomendacion, como
enlaces personalizados y
cbdigos de descuento
exclusivos.
Estrategias = Inversidon mensual en Mensual Dpto.
SEO y SEM estrategias SEO para Marketing —
optimizar el contenido de la Community
plataforma y aumentar su Manager
visibilidad en los resultados
de busqueda, enfocandose
en palabras clave relevantes
para los artesanos y turistas.
= Gestién de campafias SEM Mensual Dpto.
para promocionar la Marketing —
plataforma y los productos Community
artesanales en los principales Manager

motores de busqueda,

aumentando el trafico
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cualificado hacia la

plataforma.

1.25.1 Nombre de la empresa

ECUA-CRAFTS SHOPPING

1.25.2 Slogan y Logotipo

Figura 2
Logotipo de la Empresa

ECUA-CRAFTS

SHOPPING

ARTESANIAS EN TU MANO...
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1.25.3 Plan de Medios
Para la creacion de una plataforma digital se debe de realizar un plan de medios
sélido para asegurar una presencia efectiva y estratégica en el mercado. En primer
lugar, es crucial realizar un analisis exhaustivo del publico objetivo y seleccionar los

canales de medios mas apropiados para alcanzarlos.

Se debe definir los mensajes claves que se comunicaran a través de los medios
seleccionados. Estos mensajes deben alinearse con la propuesta de valor de la
plataforma y resaltar las caracteristicas distintivas que la hacen atractiva para los

usuarios.

Con los datos presentados, se calcularon los costos mensuales que se destinaria
en la promocién de la plataforma digital en las redes sociales y motores de busqueda
para que sea identificada facilmente por los usuarios. El costo seria $ 1,200 mensual,
pudiendo ajustarse a las necesidades de la compafiia para potenciar el uso de la
plataforma.

Tabla 2.

Presupuesto del Plan de Medios

Actividad Detalle Costo
Mensual
(USD)
1. Campanas de Creacion y programacion de 3 $300
Publicidad en Redes publicaciones diarias en redes

Sociales sociales
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Disefio de anuncios publicitarios $150

para Instagram y Facebook

2. Campafa de Email Envio quincenal de boletines $100
Marketing informativos
Personalizacion de correos $50

electrénicos

3. Programa de Referidos Implementacion del programa de $100
referidos
Creacion de materiales $50

promocionales para referidos

4. Estrategias SEO y SEM Inversién en estrategias SEO $250
Gestiéon de campafias SEM $200
Total $1,200

A patrtir de las acciones previamente descritas, se establecieron indicadores
clave de desempefio (KPI), los cuales ayudaran a evaluar el éxito de las estrategias

implementadas y permitirdn realizar ajustes o mejoras en caso de ser necesario.

Para la creacion de la plataforma digital es esencial poder medir y evaluar el
rendimiento de la estrategia, asi como guiar la toma de decisiones informadas. Los KPIs
son métricas especificas que proporcionan una visién cuantitativa del éxito y el impacto

de las actividades de marketing.
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Estos indicadores nos van a ayudar a medir el éxito, optimizar estrategias y
garantizar que las acciones de marketing estén alineadas con los objetivos estratégicos

del proyecto.

Tabla 3.

KPI y métricas para el control del plan de medios

Actividad Detalle KPI Férmula Meta
Estandar
Camparfas Creacion y Alcance de Numero total de 50,000
de programacion de publicaciones personas personas
Publicidad 3 publicaciones (personas alcanzadas
en Redes diarias en redes alcanzadas)
Sociales sociales
Disefio de Tasa de clics (NUumero de clics 2%
anuncios (CTR) en el anuncio /
publicitarios para Numero de
Instagram y impresiones del
Facebook anuncio) * 100
Campanfia Envio quincenal Tasa de apertura (NUumero de 25%
de Email de boletines de correos correos abiertos /
Marketing informativos Numero total de

correos enviados) *

100
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Tasa de
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(NUmero de 10%
de correos conversion de usuarios que
electronicos correos realizaron una
accion / Namero
total de correos
abiertos) * 100
Programa Implementacion Numero de Numero total de 50
de del programa de referidos nuevos clientes nuevos
Referidos referidos exitosos referidos clientes
Creacién de Tasa de (Numero de 5%
materiales adopcion del clientes que se
promocionales programa de unieron al
para referidos referidos programa de
referidos / Numero
total de clientes
activos) * 100
Estrategias Inversién en Posicion en el Posicion promedio <10

SEOy SEM

estrategias SEO

ranking de

busqueda

(Palabras clave

seleccionadas)

en el ranking de
busqueda para
palabras clave

relevantes
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Gestion de

campainas SEM

Tasa de (NUmero de
conversion de conversiones /
anuncios NuUmero total de

clics en anuncios) *

100

3%
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2 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El plan de marketing para la plataforma digital ECUA-CRAFTS SHOPPING se
centra en la captacion y retencion de nuestro mercado objetivo, que incluye tanto a
emprendedores artesanos como a turista nacionales e internacionales. La estrategia
competitiva se enfoca en empoderar al artesano para llegar a mercados globales,

manteniendo las tradiciones culturales.

Dentro de la plataforma se van a manejar actualizaciones constantes, esto con el
objetivo de atraer turistas y tener una propuesta de valor centrada en la conexién entre

ellos y los emprendedores locales.

El plan incorpora estrategias de marketing digital diversificadas para llegar a su
audiencia objetivo. Desde campafas en redes sociales como Instagram, Facebook y
TikTok hasta programas de referidos, la plataforma busca maximizar su visibilidad y
atraer a turistas y consumidores locales. La combinacién de publicidad en redes
sociales, campafas de email marketing, SEO y SEM demuestra una comprension
profunda de los canales digitales y la importancia de mantenerse relevante en un

entorno online en constante cambio.

Se establecen indicadores clave de desempefio (KPIs) y métricas claras para
evaluar el éxito de las estrategias implementadas. Desde el alcance de las
publicaciones en redes sociales hasta la tasa de clics en anuncios y la posicion en el
ranking de busqueda, estos KPIs proporcionan una base soélida para medir el

rendimiento y ajustar las estrategias segun sea necesario. Ademas, la asignacion de un
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presupuesto mensual y la planificacion detallada de actividades facilitan la evaluacion

del retorno de inversion (ROI) de las acciones de marketing.

La propuesta de valor de ECUA-CRAFTS SHOPPING se centra en empoderar a
los artesanos locales para llegar a mercados globales, preservando las tradiciones
culturales. Las estrategias clave para lograrlo incluyen la disponibilidad de stock,
variedad de productos a precios convenientes, y una interfaz de compra intuitiva.
Ademas, se enfoca en la calificacion de proveedores, un sistema de e-commerce

eficiente, y una logistica de distribucion rapida.

El modelo del triangulo de servicios destaca la importancia de las estrategias,
sistemas y personas (colaboradores). Las estrategias incluyen la conexion entre turistas
y emprendedores locales, mientras que los sistemas se basan en la calificacion de
proveedores, e-commerce eficiente y logistica de distribucién. Los colaboradores
abarcan proveedores de artesanias, aliados en transporte, expertos en seguridad

informatica y gestion de procesos.

En resumen, el plan de marketing busca consolidad la presencia de ECUA-
CRAFTS SHOPPING en el mercado, conectando a emprendedores artesanales con
turistas a través de una plataforma digital, con enfoque en la calidad, seguridad, y una

comunicacién efectiva mediante las diferentes estrategias digitales.

Dada a la posible falta de familiaridad de algunos emprendedores artesanales
con la tecnologia, se recomienda implementar programas de capacitacion. Estos deben
de abordar aspectos basicos, como el uso de la plataforma, la carga de productos y el

manejo de las transacciones. También se recomienda desarrollar estrategias de
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sensibilizacidn cultural, como contenido que resalte la autenticidad y el valor cultural de
las artesanias ecuatorianas. Ademas de promover experiencias interactivas, como

video o historias detras de los productos.

Otra recomendacion es crear programas de fidelizacion y de beneficios para
usuarios frecuentes con el objetivo de retener clientes y fomentar la compra a través de
la plataforma. También el de ofrecer descuentos, promociones o0 membresias con

beneficios adicionales para este tipo de usuarios.

Por otro lado, para mejorar la experiencia del usuario es muy importante la
retroalimentacion. Para esto se aconseja realizar evaluaciones periodicas para
identificar areas de mejora en la interfaz, funciones de busqueda, proceso de compray
atencion al cliente. La adaptacion constante a las necesidades de los usuarios

garantizara una plataforma atractiva y funcional.

Por dltimo, Una vez que la plataforma gane aceptacion en la ciudad de
Guayaquil, revisar la posibilidad de expandirse a otras ciudades o regiones. Establecer
alianzas con artesanos de diferentes lugares contribuira a diversificar la oferta de

productos y aumentar la presencia geografica de la plataforma.
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Caracteristicas del Turista Extranjero que llega a Ecuador, afio 2022

Numero de entradas anuales

Afio discre..
2015
2016
2017
2018
2019

2020
2021
2022
2023
0K 500K 1000K 1500K 2000K 2500K
Llegadas de visitantes

Comportamiento mensual

m“\/\/\/\

- ‘\__/\““\/\
_/'/\

0K

ene feb mar abr may jun jul ago oct nov dic sep

2015 2017 2019 2021 [ 2023
W20 Mz M z2020 2022

2016

2017

2018

2019

2021

Variacion (YoY)

-B% I
I13%
.51%
-16% I

-T7%

26%

106%

-21% I
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Total visitantes 1.213.830

Grupo etario Sexo Jefatura de migracion Llegadas mensuales
Quito 44% ene 5%
0 aSafios 5%
Guayagquil 37% feb &%
Tulcén - Rumichaca I 10%
10a 19 afios 8% mar -?%
Huaquillas IG%
Sucumbios | 1%
Manta | 1%
o 1% o |
30 a 39 afios 20%
rncee | 0% ]
40 49 afios 19% Chin me| ago
el | o - [ -
Salinas | 0%
San Cristébal | 0%
60 afios y més -16% Esmeraldas | 0%
sep _

Guayaguil - Pto. Posorja | 0%

Caracteristicas del turista interno que llega a Guayaquil

Turismo Interno del internauta o Nota Metodolégica
Planificacién del viajero Haga clic aqui

Perfil de encuestado Planlﬁ_(?(mn = = ‘fe AIDP'.'“.E"m = ‘Gasto Turistico Intencién de viaje Transporte Med“.’s d.e.
viajero Preferencia viajero Comunicacién

Nivel de Educacién Ingreso mensual promedio en USD
61.57% 30%
60% 45.83%
0% 37.10%
40%
20%
1.33%
0% .
Superior Secundaria Primaria 30
24.10%
Distribucién por Genero
20%
10.73%
10% 837%

Femening 46.73% . 5.67% 5.30%
Prefi la! - -
refiero no responder I 2.10% 0%

A menos Bdeusd Cdeusd D.deusd Edeusd F Masde
deusd 400 401a800 801a1200 1201a 1501a  usd 1701
1.500 1.700

0% 20% 40% B0%



Regiones de preferencia de viaje

Sierra

Costa

Amaronia

Galdpagos - 5.77%

Listado de destinos mas visitados

10.07%

Ciudad de Viaje % de eleccion de destino

GUAYAQUIL o oaT%
QuITO e
CUENCA I 200%
MANTA S 547%
BANIOS o 473%
LATACUNGA S 453%
ESMERALDAS S 2.53%
AMBATO o 347%
CALIRIAC — E T
Total 100.00%

Encuesta de Turismo Interno: Fecha de corte septiembre 2022



Turismo Interno del Internauta

i 1 T H: i i
Medios de Comunicacion aga dlic aqui

Planificacién del
viajero

Destinos de
Preferencia

Perfil de encuestadao| Alojav';.':;:? 1zl ‘Gasto Turistico Intencién de viaje Transporte
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Nota Metodolégica

Comunicacién

Metabuscadores mas utilizados para bisqueda de informacién

turistica
Plataformas de bisqueda %
a

Preferencia de medios de comunicacién utilizados por los turistas nacionales

bt Booking

Despegar
Google

Hoteles.com }
Kayak i
Priceline |
Trivago 1
Total

22.5%

12.0%
1.39%
8.1% 8.0% 24.17%
Redes sociales nternet Television Radio Recomendaci... Medios Publicidad vial
de familiareso  impresos o sefialética
amigos 30.12%

Promedio de gasto antes del Promedio de gasto durante el viaje
viaje USD usbD

136 255

Promedio de gasto después (gastos
adicionales en el retorna) USD

96

Gasto Turistico por ciudad de origen

£00
82
400 74
120.63 i
119.26
200
250 T
0
Lo MANTA Qumo RESTOCOSTA  RESTOAMAZONIA  GUAYAQUIL CUENCA AMBATO

® iverage of Durante (en el vizje) @ Average of Antes (preparativo) @ Average of Después (gastos adicionales en el retomo)

Encuesta de Turismo Interno: Fecha de corte septiembre 2022

32.34%
1461%
26.97%
9.69%
4.62%
0.45%
11.33%
100.00%

Redes sociales utilizados por viajeros nacionales

Redes Sociales
@®Facebook
®Instagram
®Tik tok

@ Twiter

Promedio Total del gasto
usp

487

197

RESTO SIERRA



