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RESUMEN

El objetivo del presente proyecto es disefiar un modelo de negocio de comercializacion
de bisuteria artesanal para la empresa Andean Collection, partiendo del analisis de la
situacion actual de la empresa, misma que esta conformada en la actualidad por un unico

cliente, generando una oportunidad para expandirse a nuevos mercados.

En el primer capitulo se aborda la empresa a partir de practicas de comercio justo,
conociendo la historia, mision, vision, desde la adquisicion de la materia prima,
produccién y venta del mismo. Analizando la oferta de valor, desarrollada a través de:
CANVAS, PESTEL y PORTER, brindando asi un escenario claro para la toma de

decisiones relevantes para la elaboracion del modelo de negocio.

En el segundo capitulo se abordan conceptos importantes e imprescindibles para la
comprension del tema como: la conceptualizacion del mercado objetivo y segmento de
mercado, analisis de canales de distribucidn, relacion con clientes y los distintos métodos
que existen para el desarrollo de un modelo de negocio factible para el giro de la empresa
en el mismo se conceptualiza los componentes para una correcta estructura del modelo

de negocio.

Se propone un modelo de negocio a partir del levantamiento de informacion de campo,

en el cual se plantea requerimientos fundamentales para un cambio dentro de la empresa.

viii



ABSTRACT

The objective of this project is to design a business model for the commercialization of
artisan jewelry for the Andean Collection company based on the analysis of the current
situation of the company, which is currently made up of a single client, which generates
dependence on it for decision-making, this is an opportunity to expand into new markets.
The first chapter addresses the company from fair trade practices, knowing the history,
mission, vision, from the acquisition of raw material, production and sale of the same.
Analyzing the value offer, developed through: Matrix Canvas, PESTEL analysis and
Porter's forces, thus providing a clear scenario for making relevant decisions for the
development of the business model.

Then in the second chapter, important and essential concepts are addressed for the
understanding of the subject, such as: the conceptualization of the target market and
market segment, analysis of distribution channels, relationship with clients and the
different methods that exist for the development of a feasible business model for the turn
of the company in which the components for a correct structure of the business model are
conceptualized.

Finally, a business model is proposed based on the collection of field information, in

which fundamental requirements are raised for a change within the company.



INTRODUCCION

Con el pasar del tiempo se ha evidenciado que la Bisuteria es parte trascendental de las
culturas Indigenas y tradiciones; en el afio 2019 se crea la empresa Andean Collection
enfocada en brindar distincién y prestigio a quienes portan la bisuteria elaborada de
manera artesanal, dejando en cada una de sus piezas un significado de identidad,
apoyando a artesanas de Otavalo a mantener su tradicional elaboracion y cultura asi como
también al desarrollo de las familias involucradas en el proyecto, cuidando la armonia y
el equilibrio entre el hombre y la naturaleza con los materiales utilizados durante todo el

proceso de elaboracion y comercializacion.

Atendiendo a la demanda, la empresa brinda una amplia gama de bisuteria artesanal
sostenible con el medio ambiente procurando que sea éste el valor agregado que genera
diferenciacion a todos los productos ofertados en el mercado, aplicando principios que

abran el camino de una nueva filosofia empresarial.

Andean Collection actualmente se encuentra en mercado internacional mismo que ha
tenido éxito, por lo tanto, se crea la necesidad de abrir puntos de venta nacionales creando
alianzas estratégicas con similitudes en la propuesta de valor, de tal forma que permita
que el cliente perciba que al comprar una pieza de la empresa se lleva una historia y

experiencia.

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de negocio para la comercializacion de bisuteria artesanal de la

empresa Andean Collection promoviendo el comercio justo.
Obijetivos especificos:

e Analizar la situacion actual de la empresa Andean Collection y su oferta de valor.

e Analizar el mercado objetivo al que se desea ingresar y el interés del mismo.

e Disefiar un modelo de negocio para la comercializacion de bisuteria artesanal con
enfoque en el comercio justo en la Provincia de Pichincha, Canton San Miguel de

los Bancos, Parroquia Mindo.



DISENO METODOLOGICO

El presente proyecto de investigacion tiene caracter de tipo descriptivo, exploratorio
transversal y no experimental, mismo que se basara en la observacion de la poblacion de
muestra, recopilacion de datos necesarios para su andlisis y descripcion de los resultados
obtenidos siendo un caso de tipo unico, cualitativo.

Metodo de investigacion

Se implementara el método de observacion cientifica mediante el cual se podra describir
y explicar el comportamiento del mercado, por el cual se obtendré un diagnostico de la
situacion en la que se encuentra la empresa en la actualidad, que permitira tomar

decisiones acertadas durante la investigacion.

Por medio de la aplicacion del método deductivo podremos obtener conclusiones y
validar los distintos argumentos que se obtengan de la situacion empresarial, facilitando

la aplicacion de nuevas estrategias para su venta.
Técnica de recoleccién de datos
Fuentes Primarias:

La técnica de recoleccién de datos primarios se obtendra por medio de fuentes personales
de la organizacion, aplicando la técnica de entrevista a profundidad, con el fin de conocer
la situacion de la empresa. En relacién con la fuente de clientes se obtendra por medio de

encuestas realizadas en Hoteles Lounge Parroquia de Mindo.

Fuentes Secundarias:

Las fuentes secundarias de recoleccion de informacion para el desarrollo del proyecto
seran a través de libros, tesis, monografias, documentos de pagina web, publicaciones y

todo material escrito y audiovisual que tenga relacion con el tema.

Tipo de estudio

Se identifica que el tipo de estudio es de tipo descriptivo y transversal, la misma se basa
en la observacion de la poblacién de muestra, recopilacion de datos necesarios para su
andlisis y descripcion de los resultados obtenidos, siendo un caso de tipo Unico,

cualitativo.
Xi



1. LAEMPRESAY EL COMERCIO JUSTO

Existe una mala correspondencia entre factores que definen el comercio justo; como la
venta de un producto exdtico y hasta étnico, sin considerar que detras de una manufactura
hay un valor elevado y un aporte socioeconémico gque permite recuperar justicia social y

ambiental.

“El comercio justo es una relacion comercial, basada en el dialogo, transparencia, respeto
que busca una mayor equidad en el comercio internacional. Contribuye al desarrollo
sostenible ofreciendo mejores condiciones comerciales y asegurando los derechos de los
productores y trabajadores marginados, especialmente en el Sur”. (Comercio Justo,
2016).

La Organizacion del comercio justo, también conocida mundialmente por sus siglas en

inglés WFTO la cual pretende ser mas que solo comercio:

e “Esuna vision de las empresas y el comercio que pone a las personas como

al planeta en primer lugar.

e Eslalucha contra la pobreza, el cambio climatico, la desigualdad de género
y la injusticia.

e Es una prueba del concepto que muestra los modelos empresariales de la

nueva economia. ”(Comercio Justo, 2016)

En este proyecto se disefiara un modelo de negocio para la comercializacion de bisuteria

de la empresa Andean Collection promoviendo el comercio justo.

1.1 La Empresay su historia

La empresa se constituye por Amanda Judge como su trabajo de tesis; con el objetivo de
generar ingresos para las mujeres de distintas comunidades, se establece con el nombre
de Coleccion Andina, la cual con el pasar del tiempo va cambiando de nombres hasta

oficializarse como Andean Collection, iniciando sus actividades el 24 de abril de 2008 en



un taller pequefio en Otavalo el cual elabora bisuteria para su posterior venta en Estados
Unidos.

Andean Collection se basa en comercio colaborativo entre Costa, Sierra y Oriente con el
fin de obtener una variedad amplia en materia prima, lo que permite a la empresa

diversificar sus productos para su potencial cliente.

En el afio 2019, con la declaracion de la pandemia mundial por COVID, la empresa sufre
una paralizacién total en su produccion por ausencia de los artesanos y venta. Lo que

origina declive economico en la empresa.

El impacto de la pandemia para la empresa resultd desfavorable, su cliente cancelo los
pedidos ya programados para meses posteriores por medio de Faire Collection, lo que
provoco inestabilidad para la empresa, por lo que Amanda Judge empieza a considerar el
cierre de la misma, iniciando asi una actividad econdmica distinta a la bisuteria, esto
motivo a que nuevas Socias inicien un proceso de compra del taller con el fin de mantener

la estabilidad laboral.

La nueva Administracion mantuvo a flote la empresa, con los pedidos de los clientes que

se encontraban a la espera de mercaderia en los tiempos de entrega acordados.

Sara y Alejandra nuevas socias mencionan que para ellas la bisuteria artesanal elaborada
por su equipo tiene una gran demanda al ser un producto que aporta a la comunidad y el

cuidado del medio ambiente.

Actualmente, los productos de la empresa se encuentran a la venta en tiendas de ropa,
catadlogos y paginas web en los Estados Unidos. Gracias a la distribucion de la empresa

Faire Collection quienes cuentan con un sitio web https://shopfaire.com/pages/artisans

en donde se encuentra el catalogo, historia y procesos de cada una de las bisuterias

elaboradas por la empresa Andean Collection.

El sitio web con el que cuenta actualmente su distribuidor, ha sido muy atractivo, sin
embargo, en el mercado nacional no existe una estructura sélida que permita a la empresa

dar la certeza de ingresar a mercados nacionales conociendo su valor diferenciador.

Andean Collection crece de manera empirica en su administracion, es decir, crece

basandose en sus pedidos, sin tener una estrategia clara, lo que ha producido un desorden
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en el area administrativa de la organizacion, por lo que no cuenta con elementos como la
mision, vision, mercado objetivo, tipo de empresa, alcance de mercado, responsables de

areas y procesos de exportacion.

Posteriormente, se presenta la estructura actual de Andean Collection:

Gerencia General ———— Contal::ilidad
Alejandra Subia Carla Sanchez

|

Administracién |

|

Desarrollo de nuevos
productos
Natalia Avila y Sara Fuentes

Comercial Ventas
Sara Fuentes y Alejandra Subfa Sara Fuentes

Produccién
Alejandra Subia

Figura 1: Estructura Administrativa de la empresa Andean Collection

En el organigrama estructural de la empresa encontramos cuatro Areas , Gerente de
produccidn, desarrollo de nuevos productos, area administrativa ,ventas. En todas las
areas existe duplicidad administrativa generando descoordinacion en los procesos. por lo

tanto, una opcidn es la especializacion de funciones en torno a la administracién y venta.

1.2. Misidén

La mision es la esencia de una empresa, ya que define el objetivo de su existencia, lo que
pretende cumplir y para quien lo va a realizar, en conjunto con Andean se cred la misién
de la empresa, la cual queda como:

“Nuestra mision es crear y disefiar bisuteria artesanal hecha a mano, moderna y de alta
calidad, con un enfoque en materiales nativos de origen sostenible y sustentable,
colocando al artesano y sus comunidades en primer lugar a través de asociaciones de

comercio justo.”



1.3. Vision

En conjunto se cred la vision de la empresa, lo que permite conocer el futuro esperado de
la empresa y su orientacion para alcanzar la mejor estrategia de crecimiento:

“Nuestra vision es ser una empresa reconocida en el mercado nacional e internacional en
la comercializacién de bisuteria artesanal como un simbolo de identidad de las mujeres

otavalefas.”

1.4. Practicas del comercio justo en Andean Collection

El comercio justo nace como una propuesta alternativa que tiene como fin la distribucion

econOmica igualitaria entre productor- artesano y comercializadora-comprado.

A partir de este hecho, Andean Collection crea con un concepto nuevo, encaminado
mediante las directrices que establecen La Organizacion Mundial del Comercio Justo y

sus diez criterios de desarrollo para garantizar los mismos:

OPORTUNIDADES TRANSPARENCIA Y PRACTICAS 4 PAGO JUSTO
PARA PRODUCTORES RESPONSABILIDAD COMERCIALES JUSTAS
DESFAVORECIDOS

NOALTRABAJO INFANTIL, NOALADISCRIMINACION,
NOALTRABAJO FORZ0S0

o O
~: 9
O€ XO-

IGUALDAD DE GENERO,
LIBERTAD DE ASOCIACION
®0 00

Figura 2: Diez Criterio de desarrollo del comercio justo

Fuente: Comerio Justo
(Comercio Justo,2016)



Partiendo de los principios internacionales, se desarrolla la relacion de Andean Collection
con cada uno de los objetivos planteados por la WFTO, en relacién en con el modelo
comercial:

Tabla 1: Relacion la empresa con los principios WFTO

CRITERIOS Relacion
1. Oportunidades para productores Apoyo a empresas familiares
desfavorecidos. independientes productoras de tagua y
semillas  brindando  autosuficiencia
econdmica y propia.

- Familias de Otavalo
-Talleres de Manabi y Esmeraldas

2. Transparencia y Responsabilidad. La empresa cuenta con una comunicacion
abierta a todos los niveles de la cadena de
suministros, logrando involucrar a las
artesanas y proveedores en el proceso de
toma de decisiones.
- Existen comités de dialogo

3. Practicas comerciales justas. Andean Collection reconoce, protege y
promueve la identidad cultural de sus
trabajadores y reconoce sus habilidades
tradicionales reflejando los mismos en sus
disefios artesanales.

4. Pago Justo Para la empresa es importante establecer
un precio a mutuo acuerdo, mediante un
didlogo participativo con los productores,
acordando un pago justo que cuente con el
principio de igual pago por igual trabajo
independientemente de su género.

5. No al trabajo infantil y no al Andean Collection mediante visitas
trabajo Forzoso. semestrales a sus proveedores, se aseguran
que no exista un trabajo forzoso ya sea
directamente o por sus intermediarios en la

produccién de sus artesanias.

6. No ala discriminacion, igualdad  La empresa proporciona oportunidades de
de género, libertad de asociacion.  crecimiento profesional en sus distintas
areas, fomentando activamente la
participacion tanto de hombres y mujeres

para cargos de liderazgo.

7. Buenas condiciones de trabajo. Andean Collection frecuentemente se
encuentra en verificacion y remodelacion
de su taller con la finalidad de
proporcionar un ambiente seguro y integro




para sus colaboradores.

8. Desarrollo de capacidades.

La gerencia de la empresa desarrolla
nuevas habilidades de sus colaboradores,
mediante talleres de interés relacionados
con la produccién de artesanias.

9. Promocion del comercio justo.

Sus productos son distribuidos por
empresas que abogan por los objetivos de
comercio justo, mediante publicidad
honesta del trabajo que realiza cada uno de
los colaboradores.

10. Respeto al medio ambiente.

La materia prima que ingresa a los talleres
de produccion es sustentable en el area de
distribucion por lo que los mismos son
adquiridos a productores locales que
tienen un bajo uso de pesticidas.

La empresa se encarga de mejorar la calidad de vida de sus trabajadores mediante un pago

justo y un trato igualitario, siendo flexible en sus horarios laborables, al ser la gran

mayoria jefas de hogar, esto permite que el personal pueda satisfacer en lo laboral y

familiar.

Andean Collection se encarga de aportar econdmicamente a distintos talleres asociados,

que no se encuentran en buenas condiciones estructurales de produccion, brindandole un

aporte econdémico para su remodelacion o reparacion.

Por ultimo, el aporte de la empresa hacia la sostenibilidad del medio ambiente parte desde

el cuidado de la flora y fauna al momento de adquirir la materia prima a productores

calificados para que mantengan una cadena de responsabilidad ambiental.

1.5. Andlisis de la oferta de valor

La oferta de valor se crea a partir de estrategias empresariales en donde se mezclan

conceptos unicos de valor, es decir, la “La propuesta de valor es esa mezcla Unica de

productos, servicios, beneficios y valores agregados que la institucién le ofrece a sus

clientes, los cuales le hacen una oferta diferente en el mercado”. (Mejia, C. 2003)



La diferensacion de los productos que ofrece Andean Collection en bisuteria artesanal
elaborada por mujeres, plasmando en ellas la esencia e historia de quien lo elabora, dando
asi un toque de exclusividad, distincién, elegancia garantizando a pequefios productores

un acceso directo al mercado de su bisuteria, en condiciones mas justas y equitativas.

La empresa oferta productos de calidad elaborados con materiales naturales como la
tagua, coco, pambil, madera, semillas, tinturados artesanalmente por su equipo de
artesanas calificadas, lo que permite que el cliente pueda ser parte del proceso creativo de

su bisuteria.

1.5.1. Matriz CANVAS

El modelo CANVAS o The Business Modelo CANVAS se la conoce como una
metodologia creada por Alexander Osterwaler que funciona como una alternativa para
agregar valor a las distintas ideas de negocio, siendo una herramienta sencilla para aplicar
en cualquier escenario de MiPymes o multinacionales independiente de su estrategia de

negocios y publico objetivo.

De acuerdo al modelo CANVAS se indica el estado actual de la empresa, que se desarrolld
a partir de una entrevista con las socias, mediante la recopilacion de datos actuales de la

misma:

Segmento de Cliente

Su Unico segmento de mercado estd enfocado en la empresa Faire Collection, pues

mediante el mismo la bisuteria llega al mercado estadounidense para su distribucion.
Por lo que se ve la oportunidad de buscar nuevos mercados nacionales para su expansion.

Propuesta de valor

Bisuteria artesanal a base de materia prima natural que brinda exclusividad, distincion,
elegancia, garantizando a pequefios productores a un acceso directo al mercado de
bisuteria, en condiciones mas justas y equitativas. A través del cual se otorga al cliente
cultura mediante elaboracion ancestral desde la recoleccion de la materia prima hasta la

elaboracion de la bisuteria.

Canales



El canal con el que cuenta la empresa es directo, pues Andean es el Gnico distribuidor

para la empresa Faire Collection.

Relacion con los clientes

La empresa se relaciona directamente con el distribuidor de los Estados Unidos, el cual

es Faire Collection, cuentan con una relacién directa.

Para el desarrollo del servicio Faire Collection envian el disefio de la bisuteria a realizarse
para que en Ecuador se elabore el prototipo y a través de una imagen, se aprobara o

rechazara por el disefiador de la empresa.

Fuentes de ingreso:

La empresa cuenta con una Unica fuente de ingreso que proviene de la venta de bisuteria

a la empresa Faire Collection.

Actividades claves

Se observa que para Andean Collection actualmente sus actividades claves son; el
abastecimiento, disefio, fabricacion, ventas y distribucion de bisuteria artesanal de

exportacion.

Recursos claves

Los recursos claves con los que cuenta actualmente la empresa son; recurso

economico, artesanas calificadas, planta de elaboracion.
Socios Claves

Como socios claves se puede mencionar principalmente a los productores de tagua y
semillas. Pues estas son la materia prima de las artesanias, mismas que provienen de las

provincias de Esmeraldas y Manabi.

De igual manera se menciona a los negocios no competidores y con intereses en comdn
y por ultimo la empresa de logistica DHL, por medio la misma se envia mercaderia y

muestrarios a Estados Unidos



Costos de estructura:

La empresa se crea en Ecuador mediante el capital de Amanda su fundadora, proveniente
de Estados Unidos, lo que ha permitido que sus nuevas socias accedan a créditos
bancarios para cubrir costos como servicios basicos, mano de obra, materia prima y de

exportacion.

[ MODELO CANVAS )

( ) [ RELACION CLIENTES) [ N

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR SEGMENTO CLIENTES

Comunicacién directa
tanto para recibir los
disefios, mostrar los Empresa Faire Collection
prototipos de la bisuteria
y la entrega de los
mismos

Abastecimiento, Bisuteria artesanal.

Disefio exclusivo, elegante.
Detalles en materia prima
natural.

Comercio Justo

disefio, fabricacion,
ventas y distribucién
por medio de la
exportacién.

Negocios no competidores
Negocios con intereses en
comdn.

Talleres Artesanales

. |
Productores de la semilla de
e )
tagua CANALES

Empresa de logistica DHL Venta directa

RECURSOS CLAVE

Recurso econdmico
Artesanas calificadas.
Planta de elaboracién

. J AN J

COSTES DE ESTRUCTURA FUENTES DE INGRESO

La empresa nace mediante capital de la fundadora proveniente de Estados
Unidos.

Créditos Bancarios

Servicios Basicos

Costes de exportacién

Mano de obra

Venta de bisuteria a Fair Collection.

Materia prima

Figura 3: Modelo CANVAS de la situacion actual de la empresa
Fuente: Autora

El modelo de negocio que actualmente tiene la empresa Andean Collection se enfoca en
su unico cliente internacional, por lo que la empresa no cuenta con ingresos extras a sus
exportaciones, lo que llevo a que durante las restricciones por la pandemia disminuya sus
ventas ocasionando inestabilidad. Es por ello que nace la necesidad de ampliar el negocio

para asegurar sostenibilidad de la misma sin descuidar el mercado internacional.

1.6. Anélisis PESTEL

" Es una herramienta de planeacion estratégica que sirve para identificar el entorno sobre

el cual se disefiara el futuro proyecto empresarial, de una forma ordenada y esquematica

(Torres Arriaga, M. G. 2019). Su funcion es determinar la situacion de la organizacion con
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el fin de crear una estrategia, recopilando todas las oportunidades y conociendo los
posibles riesgos que se puedan presentar en el camino, analizando sus factores Politicos,
Econdmicos, Socioculturales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos, Legales

Politico

Desde junio del 2021 el presidente Guillermo Lasso “ha iniciado reformas para retomar
una senda de crecimiento y prosperidad compartida. Luego de una exitosa campafa de
vacunacion y haber salido de la recesion, el desafio es apuntalar el desarrollo de sectores
vulnerables, como las mujeres; pueblos y nacionalidades indigenas, afro ecuatoriano y
montubios; y jovenes, al tiempo que se construyen los consejos politicos y sociales para
superar las secuelas inmediatas de la crisis y sentar las bases para impulsar un desarrollo

inclusivo y sostenible en el mediano y largo plazo.” (World Bank, 2022)

El actual gobierno busca crear nuevas oportunidades para los ecuatorianos, enfocando su
plan de trabajo en cinco ejes principales: econdémico, social, seguridad integral,
transiciones ecoldgicas, e institucional. Generando un convenio con la Secretaria
Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion y la Junta Nacional
de Defensa del Artesano para originar un Instituto Superior Tecnoldgico Artesanal
publico, tendré por objetivo articular acciones conjuntas para el reconocimiento gratuito
de titulos técnicos y tecnoldgicos de tercer nivel, de las ramas artesanales reconocidas por
la junta, explicé la secretaria de Educacion Superior, Andrea Montalvo. (Presidencia de
la Republica del Ecuador, Gob.ec, 2022)

Lo que permitira a los artesanos certificarse y brindar mas valor a su trabajo, de igual
manera se promovera la preservacion de carreras artesanales, pues el Senescyt las

regulara como un titulo habilitante para trabajar.
Econdmico

La pobreza a nivel nacional en junio de 2022 se ubica en un indice del 25,0% mientras
que la pobreza urbana es de 16,7%, y la pobreza en el area rural es de 42,9%, mientras
que la pobreza extrema a nivel nacional se ubica en 10,7%. En el area urbana la pobreza
extrema es de 5,2% y en el area rural es de 22,7%. El indice de Gini, se ubica en junio de
2022 en 0,453 a nivel nacional; 0,435 en el area urbana, y 0,432 en el area rural. (Ecuador
en Cifras, 2022)
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El gobierno del encuentro brinda oportunidades de crecimiento al sector artesanal
mediante la obtencién de préstamo de BanEcuador para contar con capital de trabajo o
adquirir activos fijos como pequefia maquinaria que puede financiar hasta el 100% de su
proyecto, con un monto de hasta 60 mil dolares. El plazo de los préstamos puede ser de
hasta 10 afios y a un interés del 11%, con pagos determinados en funcion del flujo de caja
de la actividad productiva artesanal, sea este mensual, trimestral, semestral o anual.
(Gob.ec, 2022)

Andlisis Socio Cultural

El incremento del turismo en Ecuador después del alza de restricciones por el COVID19
ha sido muy notable ya que hasta octubre del presente afio el Ecuador ha recibido a
847.236 turistas de distintas nacionalidades en comparacion al afio 2021 en el cual
ingresaron un total de 590.006 turistas. De los mismos que se puede mencionar que los
principales turistas provienen de América y Europa. (Turismo en Cifras - Portal Servicios
MINTUR, s/f)

e Incremento del turismo americano: Ecuador en el afio 2021 conto con el ingreso de
439.783 turistas a comparacion del actual afio que estéa la fecha existe un ingreso de
633.863 turistas lo que indica que el Ecuador es uno de los atractivos turisticos mas
elegidos. (Turismo en Cifras - Portal Servicios MINTUR, s/f)

e Incremento del turismo europeo: Mediante valores brindados por el Ministerio de
Turismo se observa que en el afio 2021 ingresaron al pais 139.634 turistas europeos,
mientras que en el afio 2022 existe un incremento del 54.262 turista, llegando hasta
octubre del presente afio a 193.896 por lo que se puede concluir que existe un alto
flujo de ingreso de turistas al territorio ecuatoriano. (Turismo en Cifras - Portal
Servicios MINTUR, s/f)

A partir del crecimiento del turismo en el Ecuador, enfocada en turistas que visitan
principalmente Galapagos, Quito, Mindo y Otavalo se infiere que el producto tiene un

atractivo a turistas que valoran el comercio justo y los disefios exclusivos.

Variables Legales:

Actualmente, el modelo de negocio incluye disefios desde Faire Collection, el cual se

encuentran protegidos por propiedad intelectual y exclusividad para el mercado
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estadounidense, por lo que si la empresa Andean Collection desea exportar a otro destino
0 en Ecuador debera crear su propia linea y proteger la misma para mantener la

exclusividad que se oferta.

En el Ecuador existen normativas que permiten colocar a la propiedad intelectual como
medio para proteger los procesos de elaboracion y disefios de los productos, lo que
permitira que Andean Collection pueda ingresar al mercado con la seguridad de que
mediante una correcta aplicacion de la propiedad intelectual se tratara de reducir el plagio

de disefios brindando asi al cliente exclusividad y distincion en cada una de sus compras.

Variable Ecolégico:

El Ecuador se ubica en la costa noroccidental de América del Sur, cuenta con un &rea de
256.370 km2 de territorio, gracias a su ubicacion en la linea ecuatorial cuenta con diversas
regiones, mismas que produce durante toda la época del afio tagua, por ellos es muy poco

probable que exista un desabastecimiento de la materia prima.

La tagua proviene de la semilla de Coco se la conoce por ser una palmera de 6 metros de
alto Unica en la selva tropical de Suramérica, misma gque necesita alrededor de 20 afios
para alcanzar su madurez, por lo que los agricultores para recolectarla recogen sus nueces

de tagua las secan para su endurecimiento para finalmente venderlas.

Variable Tecnolégica:

En el Ecuador se observa que a partir de la pandemia muchas de las empresas que ofertan
productos transformaron sus métodos de ventas, incluyendo la tecnologia como el método
principal para la comercializacion de sus productos, logrando asi abarcar mas el mercado
y disminuyendo costos de establecimiento.

En lo que Andean Collection ve una oportunidad para el ingreso con bajos costos a la
venta por medio de redes sociales o sitios web, sus artesanias y obteniendo una

comunicacion directa con sus clientes.
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Tabla 2: Andlisis PESTEL

IMPACTO
OPORTUNIDA AMENAZ . .
Bajo Medio Alto
D A
P VARIABLES LEGALES
Normativas de Propiedad X X
intelectual
E VARIABLES ECONOMICAS
Niveles de pobreza X X
Créditos Bancarios X X
S VARIABLES POLITICAS
Politicas Gubernamentales para X "
la certificacion artesanal
I VARIABLES ECOLOGICOS
Disponibilidad de Tagua como X X
materia prima
E VARIABLES SOCIO CULTURALES
Crecimiento del turismo X X
europeo
L Crecimiento del turismo X X
americano
VARIABLES TECNOLOGICAS
Digitalizacion de negocios X X

A partir del analisis PESTEL se sugiere reajustar un modelo negocio para ingresar al

mercado nacional, considerando que actualmente es un buen momento para invertir en el

Ecuador, puesto que el gobierno actual ha abierto oportunidades a MiPymes y artesanos

mediante el acceso a créditos mas bajos y el apoyo en ferias nacionales para la industria

nacional.
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1.7. Fuerzas de Porter

Es un modelo propuesto por Michael Porter en el afio 1979 con el fin de perfilar un

esquema préactico para la formulacion de un analisis del sector industrial con el objetivo

de que la empresa determine la posicion actual del mercado y seleccione la mejor

estrategia a seguir para mantenerse competitiva en el mercado y atractiva con las barreras

de entrada, proveedores, clientes, competidores y productos sustitutos.

El modelo de Porter plantea cinco fuerzas estructuradas en la industria que permite la

delimitacién de precios, costos e inversion que constituyen en factores basicos para una

rentabilidad a largo plazo.

El modelo de las cinco Fuerzas de Porter para la empresa Andean Collection es la

siguiente:

Poder de negociacion de los proveedores: Se considera que para Andean
Collection, el poder de negociacion con los proveedores es alto, porque los
proveedores son productores de tagua y semillas, provenientes de la provincia de
Esmeraldas y Manabi, quienes se encuentran en la misma linea de negocios, lo
que permite mantener una relacion directa con rapidas respuestas.
Al igual que sus producciones se manejan de acuerdo al volumen de ventas y
pedidos recopilados, lo que permite que las pérdidas sean mas bajas.

Poder de negociacion de clientes: Se considera que el pode de negociacion con
Faire Collection es bajo, puesto que al estar en un mercado extranjero y al ser
Faire Collection el dnico cliente, el poder de Andean Collection para la
negociacion baja, puesto que como empresa debera satisfacer las necesidades del
mismo para mantenerlo.

Amenaza de ingreso de nuevos competidores: Considerando las barreras bajas de
entrada de los nuevos competidores la empresa cuenta con un acuerdo de
exclusividad por tanto si existieran nuevos competidores no podrian ingresar a
vender con Faire Collection como intermediario.

Amenaza de posibles productos sustitutos: Existen productos nacionalmente e
internacionalmente similares como: Joyeria echa en tagua, oro, plata en materia
prima, méas no en disefio o color. Por ende, Andean Collection debe innovar de
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manera constante, buscando materia prima distinta para mantener esa distincion y
exclusividad para el mercado estadounidense.

e Rivalidad entre los competidores: Puesto que la rivalidad entre competidores es
muy alta y al segmento de mercado al que se ingresa es muy pequefio, si se logra
abarcar el mercado nacional e internacional.

Internacionalmente, se considera que la competencia es mucho mas agresiva
porque al llegar a tiendas que comercializan la misma bisuteria proveniente de
distintos lugares obliga a que la empresa se mantenga en una constante innovacion

para mantenerse en las nuevas tendencias.

1.8. FODA

Proviene del inglés SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats) tiene como
finalidad evaluar los factores fuertes y débiles de la organizacion mediante un diagndstico

interno y evaluacion de factores externos como oportunidades y amenazas.

Es una herramienta facil de implementar que arroja como lograr un equilibrio o ajuste

entre las capacidades internas de la organizacion y la situacion externa.

Se ha generado un FODA con el modelo de negocio que actualmente maneja, mediante
el cual se ha podido observar que existe un peso fuerte dentro de las oportunidades para
el desarrollo de una nueva estrategia comercial en el Ecuador el gobierno actual esta

teniendo un peso potencial para el impulso del sector artesanal.

La matriz FODA se desarrollé conjuntamente con las socias de la empresa mediante una

entrevista en la cual se obtuvo los aspectos mencionados.
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MATRIZ FODA

« Tiene potencial para ingresar a mercados

« Tener  responsabilidad  social y | Europeos ya que existe demanda de

ambiental en cada uno de los procesos. artesanfas Ecuatorianas .
« Comunicacién directa, constante con el + Crecimiento del turismo Ecuatoriano que

cliente. son los segmentos que valoran el comercio
« Contar con artesanas calificadas en el justo.

darea de produccién. « Aprovechamiento de las tecnologias de
informacién para conocimiento de la
empresa para la venta en el exterior.

+ La estructura de la empresa es empirica.
« Dentro de la estructura hay personas que
cumplen con varios roles lo que resta en el

« Venta y comercidlizacién de
productos Asidticos a bajo costo .
« Materia prima de origen sintético a

desarrollo de realizar actividades de bajo costo .

marketing y comunicacién . « En el mercado Ecuatoriano se
+ La empresa cuenta con un enfoque en venden productos industrializados
comercio justo sin un reconocimiento con marca artesanal.

oficial.

. oeBupmoEs AMENAZAS

unsitiogenial.es

Figura 4: Matriz FODA
Fuente: Autora

A partir de la matriz FODA se implementa un matriz cruzada lo que sefiala las estrategias

que la empresa implementaria para su desarrollo.
Estrategias:

e Fortalezas + Oportunidades: Desarrollar un modelo de negocios que permita a la
empresa ingresar a mercados nacionales e internacionales potenciando la oferta
de valor de la empresa.

e Fortalezas + Amenazas: Desarrollar acciones en el mercado local para apalancar
la empresa, mediante nuevos ingresos y captar otro frente que permita impulsar el
mercado internacional.

e Debilidades + Oportunidades: Desarrollar una comunicacion que permita crear
una modelo e-commerce este permita expandir la empresa para incrementar las
ventas y alcance.

e Debilidades + Amenazas: Desarrollar un modelo de negocio que potencie el

mercado y que permita el crecimiento tanto en lo local e internacional.

Se puede concluir que para la empresa es importante el desarrollar y potenciar los
mercados nacionales e internacionales, este enfoque reduce riesgos de dependencia y

promueve la sostenibilidad del negocio y quienes dependen de él.
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2 MARCO REFERENCIAL

Andean Collection actualmente toma el comercio justo como un valor agregado en su
bisuteria, esto es reconocido en mercados internacionales a través de la empresa Faire
Collection, actualmente se desea ampliar su comercializacion al mercado del Turismo

internacional a través de socios comerciales claves, evaluando diversas estrategias.

Se visualiza el éxito que ha obtenido a través de la empresa Faire Collection, generando
oportunidad del crecimiento en el turismo internacional durante el Gltimo afio, se plantea
ingresar mediante Hoteles Lounge como socios estratégicos comerciales claves para

Ilegar al consumidor objetivo.

Para el andlisis de mercado y consumidor objetivo se analizard a partir del
comportamiento del comprador, utilizando como estrategia, el contenido de valor del
producto, calidad, rapidez en su proceso de compra. Herramientas indispensables para
reforzar la decision del cliente.

La segmentacion de clientes es un proceso que consiste en categorizar a los clientes en
diferentes grupos, que respondan a las caracteristicas y particularidades de los mismos,
mientras la segmentacion de mercado busca separar al amplio publico objetivo de una
empresa en pequefios grupos, la segmentacion de clientes se enfoca en el analisis de la
base actual e ideal de los consumidores de la empresa. (Corrales, J. A. 2020)

Se presume que el mercado local podria estar compuesto por turistas extranjeros que
visitan Ecuador y reconocen el valor ancestral, artesanal de etnias, con que cuentan cada
uno de los productos que adquieren como souvenirs en su visita, independiente de la

region, los mismo frecuentemente son adquiridos por canales tradicionales.
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2.1 Componentes del modelo de negocio

Un modelo de negocio es una herramienta que utilizara la empresa con el objetivo de

generar ingresos y beneficios.

La esencia de un modelo comercial es la creacion de valor, es decir, desde donde el cliente
esta de acuerdo en pagar el valor otorgado al producto por su valor agregado, obteniendo
asi la empresa ingresos que superen los costos, a partir de tres pilares; atractivo, cliente y

precio que sustentan el modelo comercial a implementarse.

A partir de la creacion de valor se “indica la capacidad de generar riqueza o bien utilidad
por parte de las empresas o sociedades en el desarrollo de su actividad”. El cual permitira
solucionar la necesidad del consumidor, partiendo de identificar el mismo. Se puede
seleccionar el cliente, es decir en donde sé segmentaria el cliente y el mercado,

unicamente el cual esté dispuesto a pagar por la propuesta de valor. (Empresario,2022)

Finalmente se analizard si es viable o no la empresa en funcion de los tres pilares
anteriormente mencionados para la elaboraciébn de un modelo de negocio, se
conceptualiza cada una de las etapas a desarrollarse para la aplicacion de un Business

Modelo CANVAS. (Carballo-Barrera, Y., & Nichols, A, 2016)

e Propuesta de valor: Paquete de productos y servicios que crean valor para un

segmento de cliente especifico.

e Segmentacion de clientes: Personas u organizaciones a los cuales una empresa

apunta a alcanzar y servir.

e Canales de distribucion y comunicacion: Canales que utiliza la empresa para
comunicarse y alcanzar a su segmento de mercado a fin de entregar una propuesta

de valor.

e Relacion con el cliente: Descripcion del tipo de relacion que una empresa

establece con un segmento especifico de mercado.

e Flujos de ingreso: Identificacion de las fuentes de los ingresos o del dinero que la

empresa genera en cada segmento de mercado.
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Recursos clave: Activos mas importantes requeridos para hacer funcionar el

modelo de negocio.

Actividades clave: Es la accion mas importante que una empresa debe hacer para

gue un modelo de negocio funcione.

Socios claves: Red de suplidores, socios y alianzas que hacen que un modelo de

negocio funcione.

Estructura de costes: Costos en que se incurre para operar un modelo de negocio.

Canvas del modelo de negocio

Socios claves Actividades Propuesta de Relaciones con el Segmentos de

(Quiénes son

claves valor cliente clientes

nuestros socios {Qué actividades iQué valor &Que tipo de ;Para quién estamos

claves?

requieren nuestra entregamos a relacion espera cada creando valor?
propuesta de valor? huestros clientes? uno de nuestros

segmentos de

clientes?

Recursos claves Canales

Qué recursos claves ¢A través de qué

son requeridos por canales quieren los

nuestra propuesta segmentos de

de valor? clientes que
lleguemos a ellos?

Estructura de costes Fuente de ingresos
(Cuales son los costes mas importantes inherentes a ¢Por qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros
nuestro modelo de negocio? clientes?

Figura 5: Matriz CANVAS

Fuente: Autora

Por otro lado, existen distintas caracteristicas del modelo de negocios que se pueden

aplicar dependiendo el bien o servicio que se desea comercializar, entre los mas relevantes

para el

giro de negocios de Andean Collection se encuentran:

Modelo artesanal: Consiste en generar valor por medio de creaciones unicas, el
mismo que podré enfocarse directamente en la propuesta diferenciadora con la
competencia, es decir la empresa podra generar bisuteria de edicion limitada que
permita brindar exclusividad al cliente. (Ibercenter,2021)

Modelo Peer to Peer: Basado en la red de ordenadores, un modelo de negocio
Peer to Peer utiliza la tecnologia como intermediario entre cliente y comprador
en productos y servicios. (Ibercenter,2021
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e Model Business to Consumer (B2C): Se refiere a la estrategia que desarrollan las
empresas comerciales para llegar directamente al cliente o usuario final. A pesar
del sentido amplio de la expresion B2C, en la practica suele referirse a las
plataformas virtuales utilizadas por el comercio electronico para comunicar
empresas (vendedoras) con particulares (compradores).
(TiendasvirtualesyComercioWeb, s.f.).

e Model Business to Business (B2B): Hace referencia a aquel enfoque de mercadeo
y a las actividades de marketing que estdn enfocadas a los individuos y
organizaciones que adquieren productos y/o servicios que seran utilizados para la
produccion de otros productos y servicio. (Frias & Duque, 2014)

Andean Collection se enfocada a un modelo artesanal combinado con una modelo B2B
el mismo que al ser aplicado indicara si hubo una adaptabilidad adecuada, sin embargo,
no se descarta el modelo B2C para obtener un contacto directo con el publico objetivo.
Finalmente se considera que ambos modelos deberan ser analizados si su aplicacion es

factible para el modelo actual de negocio que se maneja dentro de la empresa.

2.2.Mercado objetivo y segmento de clientes

La segmentacion del mercado consiste en seleccionar el mercado objetivo, basado en
algunas caracteristicas; para nuestro estudio tomaremos las siguientes: edad, género y
variables socioecondmicas. una estrategia para definir el mercado objetivo, consiste en la
seleccion de un grupo de clientes que se encuentren interesados en el bien o el servicio

que se oferta.

En reunidn con el directivo de la empresa se analizé la segmentacion actual y se propuso:

e Segmento objetivo:_Andean Collection busca un rango de edad que se encuentre
interesado en la bisuteria artesanal que conozca del enfoque en practicas basadas
en comercio justo, mismas que se basaran en el uso de materia prima natural,

cuidando del medio ambiente y brindando distincion y exclusividad.
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Por lo que se ha visto una oportunidad en el mercado extranjero por lo que el
mismo ha tenido éxito ingresando al mercado internacional.

Segmento de cliente:_La empresa establece como objetivo cautivar al cliente
extranjero que valore las artesanias con disefios y materiales diferenciados en el
mercado local.

Oferta de productos: La empresa ofrecera tres tipos de productos: collares,
pulseras y aretes los cuales estan elaborados a base de materia prima natural y
ecologica, pigmentados manualmente y elaborados por sus artesanas Otavalefias.
Productos para cada segmento de cliente: Los collares, pulseras y aretes seran
ofertados al Unico mercado que actualmente existe que es extranjero, brindando
exclusividad en su disefio, color y tamafio Gnico que dependeria de los gustos y

preferencias del cliente.

Una vez terminada la segmentacion, se cuantificara el mercado objetivo el cual se

debera definir por medio de cuatro mercados especifico que tengan relevancia para el

proyecto.

De igual manera se segmento el mercado actual conjunto con la empresa y se obtuvo:

Mercado Potencial: Es el grupo de consumidores que podrian necesitar el bien o
servicio que es materia del proyecto. Se determina después de haberlo
segmentado.

El mercado potencial para Andean Collection son los extranjeros que ingresan al
Pais y buscan conocer las distintas regiones, culturas y tradiciones; y que estan
interesados en las artesanias.

Mercado Disponible: Representa a un porcentaje del mercado el mismo se
encuentra formado por el conjunto de consumidores que tienen la necesidad de
comprar el bien o servicio que ofrece el proyecto. Este es definido a través del
resultado de la encuesta.

El mercado disponible son extranjeros que visitan zonas turisticas que busguen
conectarse a través de una artesania con la esencia de la cultura ecuatoriana,
manteniendo distincion en cada uno de sus accesorios con un enfoque ecologico
y étnico que plasme la identidad de la cultura nacional y brinde un reconocimiento

mediante el comercio justo para toda su cadena de produccion.
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e Mercado Efectivo: Es una parte del mercado disponible y esta formado por el
conjunto de consumidores que tienen ademas de la necesidad, la intencion de
comprar el bien o servicio que ofrece el proyecto. Este también es definido a través
del resultado de la encuesta.

El mercado efectivo para Andean Collection se consideraria que seran todos los
extranjeros que deciden como puntos turisticos Mindo y Otavalo por su ubicacion
privilegiada para la adquisicion de artesanias.

e Mercado Objetivo: Es una parte del mercado efectivo que se fija como meta a ser
alcanzada por el proyecto, es decir mediante el mismo la empresa se plantea
objetivos o0 metas que deberan ser cumplidos en el proyecto, su criterio definido a
partir de los investigadores
El mercado objetivo que pretende la empresa ingresar son Hoteles Lounge de la
zona de Mindo los mismos que son visitados recurrentemente por extranjeros han
buscado la necesidad en conservar con ellos un recuerdo de las culturas
ecuatorianas plasmadas en bisuteria ecoldgica y elaborada por mujeres
Otavalefias, que promuevan un reconocimiento a su cultura y elaboracién

mediante pagos justos en toda la cadena de produccion.

Conociendo datos estadisticos de turismo ingresan actualmente 439.783 extranjeros,
mismos que han ido incrementando desde el alza de las restricciones por COVID, motivo
que genera una oportunidad para ingresar a este mercado, ya que el extranjero brinda un

valor a productos con enfoque ecologico y cultural.

2.3. Canales de distribucién

Para desarrollar el nuevo modelo de negocio Andean Collection utilizara los canales de

distribucién mas adecuados.

Se enfocara en los Hoteles Lounge ubicados en Mindo y se propone a estos locales la
utilizaciéon de infraestructura de sus tiendas de suvenir, para ofertar las artesanias de

Andean Collection
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2.4. Relacionamiento con el cliente

La relacion que se gestiona por parte de la empresa hacia el consumidor, mediante la
capacidad que ofrece las tecnologias de la informacion actual, para poder entablar una
conexion con cada cliente. Este desarrollo tecnoldgico unido a la conjuncion de una seria
de fuerzas explica el cambio de tendencia en los procesos de negocio de las empresas

hacia el cliente como eje central de su estrategia. (Valcarcel, I. G. 2001).

La empresa considera como una opcion el ingresar a redes sociales, ya que por medio de
la misma pude atraer potenciales clientes y direccionarlos hacia sus canales de venta
establecidos, de igual manera permite una interaccion constante entre ambas partes para
dar a conocer nuevos productos, promociones, experiencias de compras y responder

dudas lo que permitird mantener un seguimiento posventa.

2.5.Métodos de investigacion

El método de investigacion partird de la exploracion del mercado, mediante el cual se
priorizara el punto de vista del cliente enfocdndose en el conocimiento con el que cuenta,
por lo que el resultado seré Unico e innovador para la empresa con el fin de restructurar
su modelo de negocio actual encontrando soluciones a problemas que no han sido

tomados en cuenta en el pasado.

Como se menciona en el primer capitulo la investigacion primaria se llevara a cabo para
explorar un problema determinado que requiere un estudio a profundidad que aportara al

desarrollo del proyecto partiendo de la elaboracién de una entrevista.

La entrevista nos permite obtener informacién de una entrevistada de manera mas
detallada sobre las necesidades que estan presenten dentro del publico objetivo que se
esta estudiando. Se desarrollara una investigacion cualitativa que se ejecutara a miembros

del equipo de trabajo de Hoteles Lounge de la zona.
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3 DESARROLLO DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1  Descripcion del disefio del modelo de negocio

Para el desarrollo de modelo de negocio una vez establecido un foco o un segmento del

mercado se va a analizar en ese entorno los elementos del mismo.

La eleccion del sujeto de estudio sera principalmente Hoteles Lounge de la parroquia de
Mindo, al ser la parroquia uno de los principales atractivos turisticos para americanos y
europeos, cuenta tanto con turistas jovenes, voluntarios, familias y jubilados con intereses
por la naturaleza y su cultura, por ello el principal enfoque deberd ser ecoldgico y
participativo con comunidades aledafias. De igual manera que sean principalmente

atractivas para el publico extranjero.

Para la propuesta del modelo de negocio se realizard un estudio de campo, aplicando la
entrevista a profundidad, la cual es una técnica que permitird conocer el interés del sujeto
de estudio para la compra del producto. Los datos recolectados nos serviran como Insight
para plantear un modelo que facultara a la empresa para hacer cambios o explorar otro

segmento con el fin de alcanzar los objetivos para la propuesta del mismo.

3.2. Planificacion de la investigacion

Para la seleccion de los hoteles sujetos de estudio se consultd a Pamela Altamirano,
graduada de la Facultad de Hoteleria y Turismo de la Universidad Catolica, quien
actualmente se encuentra trabajando en Sacha Urco Lounge.
Pamela realizo un listado de cinco hoteles que manejan un enfoque social y ecolégico los

cuales fueron visitados:

e Sachatamia Rainforest Reserve Lounge
e EI Séptimo paraiso Country Hotel

e Sijsakuna
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e Hosteria La Roulotte

e Sacha Urco Lounge
Una vez elegido los hoteles donde se elaboraré la entrevista se procedio a conocer los
tipos de preguntas a elaborarse y el desarrollo del cuestionario con su respectivo
enfoque a los dos objetos de estudio, mismo que se elaboré de la siguiente manera:

e Seleccidn de tipo de preguntas:_Para la entrevista se formula distintos tipos de
preguntas tanto cerradas, abiertas, hipotéticas, sondeo y comentario con el fin de
obtener informacion mas especifica del estudio de mercado, misma que esté
relacionada con el modelo de negocio a desarrollarse.

e Elaboracion del cuestionario: Se elaboraron dos cuestionarios con distinto
enfoque puesto que se necesita conocer la perspectiva tanto del punto de vista de
distribucion que en este caso estara enfocado a Hoteles Lounge y sus usuarios.

- Objetivo de la entrevista Hotelera: Conocer la oportunidad de ingresar
artesanias ecologicas para su comercializacién, brindando a la empresa
una estrategia diferenciadora.

- Objetivo de la entrevista a Turistas: Conocer el interés para la adquisicion

de artesanias ecoldgicas con un enfoque en comercio justo.

3.2.1. Levantamiento de informacion de campo

El levantamiento de informacion es el proceso de recoleccion y medicion de datos sobre
la variable de interés con el fin de disponer cambios empresariales, planificacion y estudio

de mercados.

El método de levantamiento de informacion con la que se realiza la investigacion
pertinente, sera a través de la entrevista lo que permitira obtener informacion relevante
sobre el tema de estudio; se centrara en interrogantes puntuales relacionadas con el tema.

Se ha seleccionado la entrevista como método, debido a que se caracteriza por la facilidad
que tiene el entrevistador de explicar de forma méas minuciosa y personal el tema que sera
abarcado, con el fin de que si existieran inquietudes por parte del entrevistado las podra
plantear de forma directa para ser resueltas inmediatamente con el fin de asegurar una

mejor respuesta.
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3.2.2 Desarrollo banco de preguntas

Hoteles

1. ¢Qué promedio de edad tienen los turistas que se hospedan en el hotel?
2. ¢Qué tipo de recuerdos ofrece a los huéspedes y en donde los adquiere?

3. ¢Qué tipo de recuerdos son los mas solicitados por los huéspedes?

4. ¢Es para su Hotel importante vincularse con empresas cuyo objetivo sea el
comercio justo el cual promueve una conexién comercial voluntaria entre el
productor y consumidor?

5. Mediante practicas que promuevan una conexion comercial voluntaria tanto entre

el productor como el consumidor
6. ¢Considera una estrategia de diferenciacion el comercializar bisuteria artesanal?

7. ¢Leinteresa brindar un espacio diferenciador en su hotel para la exhibicion y venta

de artesanias realizadas por mujeres otavalefias con materiales naturales?

8. ¢Ha trabajado con la comercializacién de bisuteria artesanal producida con
materiales sostenibles?

9. Si hatrabajado antes en la comercializacion de bisuteria artesanal, ¢como ha sido

su experiencia?

10. ¢Estaria interesado/a en trabajar mediante consignacion y un porcentaje de
rentabilidad por la venta de cada articulo?

Turistas Extranjeros

1. When you chose Ecuador as a tourist destination, were our culture and crafts are
important to the decision to visit our country?

2. Have you acquired any crafts during your stay in Ecuador? Which?
3. What is the main motivator to buy a craft?

4. Do you know Tagua as a raw material?
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5. Would you be interested in buying jewelry made from natural materials?

6. Do you consider important to know the history of the products you buy, both from

the person who makes them and the materials they are made of?

7. Why would you consider it essential that the jewelry materials you buy are

sustainable with the environment?

8. Up to what value would you be willing to pay for jewelry with the above
characteristics?
9. Would you prefer to buy the products through a web page or in an establishment

such as a hotel or souvenir shop?

3.2.3. Levantamiento

Es el proceso mediante el cual se recopilan datos e informacion actualizada con el fin de
identificar el problema y las oportunidades de mejora del mismo mediante el uso de

instrumentos y técnicas.

Para el levantamiento de informacién por medio de entrevistas se tuvo que acudir a la
parroquia de Mindo por dos dias en los que se visitd a cinco hoteles mencionados
anteriormente, alli se solicito el permiso correspondiente al departamento de ventas o al
departamento responsable de la comercializacion dentro de las instalaciones para el
desarrollo de las entrevistas.

De la misma manera para el estudio enfocado en el segmento de mercado, se realizo el
levantamiento dentro de las instalaciones del hotel a huéspedes y turistas que se

encontraban recorriendo la parroquia.
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3.3. Resultado

Mediante el analisis permitira determinar el tamafio del mercado, segmento del cliente,
habitos de compra, entorno econémico, tendencias, factores de motivacion, riesgos y
desafios para minimizar los riesgos de la empresa al momento de la toma de decisiones.
Se analiza independientemente los cinco hoteles seleccionados con el fin de desarrollar

una conclusién en conjunto y conocer la tendencia hacia donde se dirige.
Hoteles

Sachatamia Rainforest Reserve Lounge:

Se entrevistd a Andrea quien dirige el departamento de ventas, comenta que dentro del
hotel llegan mas huéspedes de América y Europa, tanto en grupos de turismo como en
familia la mayoria de sus huéspedes eligen Sachatamia como hospedaje, a razén de que

sus instalaciones tienen un concepto amigable con el medio ambiente.

Andrea comenta que hace pocos meses se presento la necesidad de abrir una tienda de
souvenirs, puesto que los huéspedes no salian de la instalacién al pueblo por motivos de
ubicacion del Lounge porque el mismo se encuentra alejado del centro de la ciudad, lo
que llevd a que decidieran invertir en un pequefio espacio junto a la recepcién para colocar
camisetas, libros, cuadros de pajaros de la region y figuras en tagua. Sachatamia quiere
cambiar el concepto de una tienda de souvenirs tradicional por lo que generé que el valor
agregado sean productos realizados por las comunidades mas cercanas con el fin de

aportar el desarrollo del mismo.

Comenta que el hotel si estaria dispuesto a brindar un espacio para la colocacion de la
bisuteria artesanal, al ser un producto con el que aun no cuentan y si ha sido solicitado

por turistas.

El Séptimo paraiso Country Hotel:

Andrea ayudo con la realizacion de la entrevista, ella desarrolla el cargo de recepcionista
en el hotel, comenta que a las instalaciones llegan huéspedes de Europa, Reino Unido y
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Estados Unidos, muchos de ellos realizan avistamiento de aves al contar con una

ubicacion especial para el desarrollo de esa actividad.

El Séptimo Paraiso menciona que después del alza de las restricciones por la pandemia,
el hotel comenzé a recibir de nuevo turistas, los cuales se hospedaban por maximo 2
noches, lo que no permite recorrer todos los lugares, por lo mismo la duefia del hotel
coloco una vitrina pequefia a lado izquierdo de la puerta principal donde inici6
promocionando productos de cuidado personal, varios calendarios, postales, camisetas y
accesorios, los cuales tuvieron una muy buena acogida, a razon de gue son ecoldgicos.
Andrea comenta que el hotel estaria interesado en colocar nuevos productos porque seria
una estrategia diferenciadora de su competencia.

Sisakuna

En el hotel Sisakuna se desarrollo la entrevista a la persona encargada de la recepcion
misma que comenta que ellos no ofrecen servicio de venta de souvenir, debido a que no
tienen un espacio destinado para el mismo, pues el hotel estd ubicado en el centro de la
ciudad, sin embargo, muchos de sus huéspedes que visitan el establecimiento entre
semana preguntan por las tiendas de souvenir del sector para la compra de un recuerdo.
Al ser Mindo una parroquia pequefia los duefios de los negocios optan por abrir sus locales
solo los fines de semana, lo que como efecto conlleva que no todos los huéspedes
adquieran un recuerdo. Es por ello que la gerencia del hotel esta optando por brindar un
espacio para la venta de productos nacionales, ecoldgicos y artesanales para mantener el
concepto del hotel y dar la oportunidad a que sus huéspedes tengan la oportunidad de

adquirir un recuerdo.

De igual manera, Sisakuna estaria dispuesto a brindar un espacio para la venta de

artesanias.

Hosteria La Roulotte:

En hosteria La Roulotte se realizo la entrevista a uno de los socios del establecimiento,
quien comenta que la hosteria tiene un concepto ecologico, natural y organico, por lo que
todos los servicios y productos que ofrecen a sus huéspedes se mantienen con el mismo

concepto.
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La Roulotte no cuenta con una tienda de souvenirs como tal, sin embargo, brinda un
pequefio espacio dentro de su restaurante a artistas, artesanos y fundacion para exhibir
sus productos, el socio comenta que el motivo por el que se brinda un espacio es porque
los huéspedes vienen mas de Europa especificamente Suiza y Alemania y traen un
concepto distinto del valor hacia la cultura ecuatoriana por ello la hosteria pretende

brindar una experiencia con proposito.

Sacha Urco Loque:

Sacha Urco Logue se encuentra ubicado a treinta minutos de la parroquia de Mindo, alli
se entrevistd a Sol administradora del Logue quien coment6 que el concepto del hotel es
para turistas que buscan una experiencia en el avistamiento de aves y observacién de
animales exoticos, por ello dentro de la recepcion cuentan con espacio para la venta de

equipos para el desarrollo de esas actividades.

Por ellos el hotel no estaria dispuesto a brindar un espacio para la venta de bisuteria, dado

a que saldria de la tematica del hotel.
Turistas

De igual manera se entrevistd a veintidos turistas alemanas, un holandés, un tailandés y
un turista proveniente de Jordania, en total veinticinco extranjeros; veintitrés de ellos
entre los 18 y 22 afios de edad y dos de ellos entre los 23 y 30 afios de edad.
Mismos que al preguntar si habian elegido Ecuador como destino turistico por su cultura
y artesanias, catorce de ellos respondieron que no y once de ellos que si.
De igual manera veintitrés de ellos durante su estancia en Ecuador han adquirido
artesanias como camisetas, aretes, pantalones, buzos, collares, ponchos, maletas, alpacas
de peluche, sombreros y vestimenta tradicional, la mayoria de ellos realizados

artesanalmente.

Veintidos turistas no conocen la tagua como materia prima, sin embargo, en Ecuador
observan que existe distintas maneras de uso de la tagua, lo que dio como consecuencia
que a diecisiete de ellos le llame la atencidn la bisuteria elaborada en tagua o en productos
ecoldgicos.

Al igual que catorce de ellos consideran que el conocer la cadena de produccion de las
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artesanias que adquieren y quien lo fabrica le dan un valor agregado al momento de pagar
por lo que ellos estarian dispuestos adquirir este tipo de bisuteria sin el que costo sea un

limitante.

Para finalizar, los turistas observaron la bisuteria y los materiales de los que estan

elaborados, el cual corroboro la aceptacion del mismo.

3.3.1. Andlisis de datos

Hoteles

Mediante el andlisis cualitativo se seleccion6 ocho factores repetitivos que se encontraban
en la entrevista como son: ubicacion del establecimiento, tipos de turistas que ingresan a
los hoteles, concepto del enfoque del hotel y predisposicidn para el ingreso de un producto

nuevo al establecimiento.

Se puede concluir que de los cinco hoteles entrevistados, cuatro de ellos se encuentran
ubicados a las afueras del perimetro urbano, lo que ha dado como resultado que los
mismos acoplen un espacio dentro del establecimiento para ofertar productos, sin
embargo, el Hotel Sisakuna a pesar de tener una ubicacion céntrica ha observado la
necesidad de iniciar con un proyecto para la venta de souvenir, puesto que como se
mencionaba anteriormente el comercio de Mindo es mas activo los fines de semana y

feriados a pesar de que existe presencia de turistas entre semana.

Otro factor relevante a analizar es el tipo de turista que visita mayormente el sector, por
lo que las entrevistas demuestran que los visitantes mas frecuentes estan constituidos por
grupos de voluntarios, especialmente de nacionalidad europea que visitan el sector, al
igual que grupos turisticos que estan conformados por grupos de amigos con intereses en

comdun.

Se podria concluir que de los cinco hoteles mencionados, cuatro de ellos actualmente
cuentan con un espacio para la venta y exhibicién de productos de la zona o del pais, por
lo que se menciona que colocar un producto nuevo en sus exhibidores ayudaria a

diversificar los productos que ofertan, sin embargo, Sacha Urco Logue no adquiriria el
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producto, pues no se encuentra relacionado con el concepto ni el objetivo porque el que

vistan sus huéspedes las instalaciones.

Tabla 3: Analisis Hoteles

Sachatamia  El Séptimo  Sisakuna Hosteria La Sacha Urco
Rainforest paraiso Roulotte Logue
Reserve Country
Lounge Hotel
FACTORES
Ubicacion X X X X
fuera del
perimetro
urbano.
Ubicacion X
dentro del
perimetro
urbano
Grupos X X X X X
Turisticos
Grupos X X X X X
Voluntarios
Grupos X X X
Familiares
Enfoque X X X X X
Ecoldgico
Enfoque X X X X X
Social
Predisposici X X X X
on para
brindar un
espacio para
la bisuteria
Turistas

Fueron entrevistados veinticinco turistas provenientes de Europa en su gran mayoria de

Alemania, el 92% de ellos estan en rango de edad de 18 a 22 afios y con un 8% entre los

23 a 30 afos de edad, lo que podriamos concluir que nuestro segmento de clientes estaria
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enfocado a un publico extranjeros principalmente provenientes de Europa en su gran

mayoria de Alemania.

® 15t0 22 years old
@ 23to 30 years old
@ More than 30 years old

m Germany = Jordan = Metherlands Thailand

Figura 6: Nacionalidades y edades de los extranjeros entrevistados
Fuente: Autora

Los turistas entrevistados indican que para ellos la cultura y artesania no son unas
caracteristicas primordiales al tomar en cuenta el Ecuador como lugar turistico, sin
embargo, lo que motiva es que el pais cuenta con una flora y fauna tnica en Latinoamérica
gue como consecuencia lleva a que los turistas se encuentren atraidos por los hermosos
paisajes que observan, sin embargo, una vez que se hallan en el territorio ecuatoriano se
enfrentan a la variedad de culturas, tradiciones y artesanias que hay en los principales
lugares turisticos por lo que el 92% de entrevistados han regreso a su pais de origen con
un recuerdo de su visita en el Ecuador. Lo que podremos observar reflejado en los

graficos6y 7.

® ves
@ Mot

Figura 7: La cultura y su artesania motivan al extranjero para visitar el pais

Fuente: Autora
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@ Not

Figura 8: Porcentaje de compras de artesanias
Fuente: Autora

Las artesanias mas adquiridas por los extranjeros estan entre aretes, brazaletes, collares,
ropa y sombreros, mismos que son llamativos para su compra por su elaboracion artesanal
en material natural y disefios exclusivos. Dentro de las artesanias naturales que han
adquirido en el Ecuador se encuentran semillas, coco, paja, hilo de alpaca de igual manera
la tagua, sin embargo, es una materia prima desconocida antes de llegar al Ecuador por lo
que solo un 12% de turistas han escuchado o adquirido una artesania en este material, se
puede mencionar que solo un pequefio porcentaje de extranjeros son parte de un grupo
reducido que ha visitado o tiene familiares 0 amigos que han recorrido Latinoamérica y
han llevado consigo un recuerdo en materiales naturales por ello lo conocen.
Como sefiala en la figura 9 el 80% de los entrevistados se encuentran interesados en

adquirir bisuteria en materiales naturales.

® ves
@ No

Figura 9: Conocimiento de la tagua como materia prima

Fuente: Autora
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Figura 10: Artesanias con mayor atractivo para extranjeros.

Fuente: Autora

@ es
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Figura 11: Interés en adquirir bisuteria artesanal

Fuente: Autora

Un punto esencial que se descubrio durante la entrevista es que para el turista la compra
de una joyeria artesanal echa con materiales naturales es importante por el impacto que
el mismo tiene para el cuidado del medio ambiente mencionando asi que la motivacion
principal con 33% de coincidencia es preservacion del medio ambiente de ahi partieron
otros objetivos como 28% ecoldgica, 25 sustentables, 11% cultural y 3% calidad. Lo que
lleva a concluir que para nuestro publico objetivo si existe una conciencia ecoldgica y
cultural lo mismo que llevara a darle un valor agregado a la bisuteria de Andean

Collection.
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Figura 12: Motivaciones para la compra de una bisuteria artesanal.

Fuente: Autora

Conociendo que el producto tiene un valor para ingresar al mercado se debe considerar el
precio que nuestro publico objetivo estara dispuesto a pagar por la bisuteria, conociendo
todas las caracteristicas del mismo, lo que se puedo detectar es que el valor correcto para
su venta sera evaluado por su materia prima, historia de su elaboracién y el aporte que el

mismo deja para mantener los procesos ancestrales dentro de la cultura.

La entrevista indica que el cliente tiende a interesarse en la historia que existe tras la
elaboracion del producto, por lo que la empresa podria utilizar la caracteristica como
apalancamiento para hacer el producto mas atractivo para el consumidor y presentando el

valor diferenciador del mismao.

Los canales de distribucién mas comunes que los turistas tienen son por medio de tiendas
de souvenir dentro de los hoteles al momento del check in o check out. En las tiendas el
cliente estaria dispuesto a cancelar por las bisuterias un valor de hasta $40 por su valor

agregado.
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u 510 hasta 520w 520 hasta 540 = Mas de 540

Figura 13: Posibles precios de venta

Fuente: Autora

® ves
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@ Maybe

Figura 14: Interés por la historia de produccion de la bisuteria.

Fuente: Autora

Se puede concluir que nuestro cliente objetivo estd mas interesado por adquirir un
producto ecoldgico, sustentable y elaborado por medio de précticas ancestrales siendo asi
la propuesta de valor de nuestra bisuteria.

Por lo que lleva a que las précticas de comercio justo no sean un valor agregado sino
pasen a ser un practica interna de la empresa. Por lo tanto, su enfoque seria hacia los
artesanos productores de Andean Collection buscando satisfacer las necesidades béasicas

que no lo gran ser satisfechas por sus propios medios.
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3.4. Propuesta de modelo de negocio

Recogiendo los principales detalles para disefiar el modelo de negocio se tienen los
siguientes insight:

e Hoteles Lounge, donde los huéspedes estan dispuestos a pagar por las artesanias
enfocado en turistas que no visitan el centro de la ciudad de Mindo, por lo que los
hoteles brindarian un espacio para la exhibicién de la bisuteria.

e Turistas que necesitan hacer compras entre semana.

De manera detallada se redisefiard el modelo de negocio adecuado para Andean
Collection para ingresar al mercado nacional. A partir de ellos se propone el siguiente
Modelo CANVAS que mediante su enfoque en la propuesta de valor permitird brindar
una distincién de la competencia.

Segmento de clientes

A partir de las entrevistas realizadas se analizé que el segmento de clientes al que se
Ilegara es turistas extranjeros que se encuentren interesados en adquirir bisuteria artesanal
con responsabilidad ambiental he interés por la cultura ecuatoriana, independiente de la
edad o género del cliente.

Propuesta de valor:

Los elementos que diferencian a Andean Collection de la competencia son sus productos
elaborados a base de materia prima natural que mantiene una cadena ecoldgica y
sustentable con el medio ambiente mediante procesos artesanales, manteniendo
exclusividad en cada una de sus piezas.

Canales

Andean Collection tiene un canal a través de distribuidores, el mismo que le permitira
Ilegar a su cliente final.

Relacidén con los clientes:

La relacién con los clientes serd directa ya que Andean Collection debera visitar
periddicamente las instalaciones del hotel que desea adquirir el producto para la venta del
mismo y revision de mercaderia.

Fuentes de ingreso

Andean Collection actualmente cuenta con ingresos gracias a la venta de bisuterias para
la empresa Faire Collection, sin embargo, busca ampliar su mercado ingresando a hoteles

Lounge del sector de Mindo.
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Actividades Clave:

La actividad clave con la que debe contar la empresa para ofertar sus productos se
enfocara en la fabricacion de la bisuteria, ubicacion en puntos de distribucion como son

Hoteles Lounge de Mindo para continuar con la venta del mismo.

Recursos claves:

Los recursos humanos claves con los que cuenta la empresa para crear valor son
artesanos calificados, de igual manera cuenta con recursos econémicos y planta de
elaboracion.

Socios Clave:

Los socios claves son todos aquellos que permiten proporcionar los recursos claves para
ofrecer al cliente la propuesta de valor, por lo que podemos mencionar que los mismos
serian: Hoteles Lounge de Mindo donde se colocara la bisuteria, Talleres Artesanales de
la provincia de Esmeraldas, Manabi y la Amazonia quienes distribuirdn materia prima 'y
Servientrega como empresa logistica para la distribucion de los productos hacia los
hoteles.

Costos de estructura

La empresa se mantiene con capital ecuatoriano obtenido por sus socias de la venta a la
empresa Faire Collection, lo que le permite cubrir costos basicos del taller, salario del

personal, materia prima, costes de produccion, transporte y publicidad.
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modelo de negocio local
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s Transporte

Figura 15: Modelo CANVAS Redisefiado

Fuente: Autora
Mediante el nuevo modelo de negocio se propone a la empresa ingresar al mercado
nacional por medio de una restructuracion enfocandose principalmente en la propuesta de
valor y su segmento de mercado, lo que permitird comercializar sus productos a su publico
objetivo, el cual estd enfocado a un mercado general de turistas extranjeros de varias
edades, nacionalidades y género, cuentan con una caracteristica similar basada en la
responsabilidad ambiental, dado que pertenece a la oferta de valor que Andean Collection
brindara a sus consumidores permitiendo que la empresa ingrese a un mercado nuevo y
en crecimiento constante.
Para la implementacion de éste nuevo modelo de negocio se requieren los siguientes
cambios en Andean Collection:
e Implementar un organigrama funcional servird para delegar funciones y
responsabilidades dentro de la empresa.
e Crear manuales de procedimientos administrativo y operativo que permita
estandarizar la produccion.
e Se debe considerar una restructuracion del presupuesto interno de la empresa para

sostener la operacion y el flujo de caja del producto que va ofertarse en el mercado.
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e Generar acuerdos comerciales con los Hoteles Lounge.
Partiendo de los cambios en la empresa Andean Collection debera considerar estrategias
como:
e Se designara un asesor comercial con experiencia para desarrollar y comercializar
los productos de Andean Collection en Hoteles Lounge.
e Al estandarizar produccién la empresa mejorara la eficiencia y puntualidad en
entrega de sus pedidos futuros.

e Socializar la practica del comercio justo a sus socios estratégicos Hoteles Lounge.

3.4.1. Estructura de costos

Se tomara en cuenta para la propuesta prototipo dos productos: Collares y aretes de tagua.
Esto nos servira para validar si satisface las necesidades del cliente en cuanto a gustos y
preferencias, asi como también el precio.
Producto: Collar de Tagua
Se realiza el analisis de costos de un collar de tagua a profundidad.
Se concluyo que el costo de produccion es de $8,00 el cual es la suma de:

e Costos de produccién. (materia prima, mano de obra, costos indirectos)
Se agrega el valor final de transporte el cual es de $1,50 por unidad ya que el producto
Ilegara por medio de una empresa logista hasta el Canton San Miguel de los Bancos en
donde un servicio motorizado recoger la mercaderia para entregarla en el punto acordado
con los Hoteles Lodge en la parroquia de Mindo.

e Transporte (Otavalo Mindo)

Tabla 4: Costo de venta de Collares a Hoteles por unidad

PRODUCTOR
Andean Collection

Costo de Produccion

$8,00
Costo de Distribucion

$1,50
Utilidad por unidad

$8.00
Precio de Venta al Hotel

$17,50
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Se sugiere en los puntos de venta una rentabilidad del 47% para que sea atractivo para su

distribucién.

Sin embargo, cada uno tendra su autonomia en la toma de daciones del PVP.

Tabla 5: Costos de venta de Collares

DISTRIBUIDOR Hoteles
Precio de Compra 17,50
Utilidad por unidad 8,22
Hotel
Precio de Venta al
Pablico $25.75
Margen de Utilidad 47%

Hotel

Producto: Aretes de Tagua

Por otro lado, contamos con el caso de un distinto producto como son los aretes de tagua,

se concluy6 que el costo de produccién es de $4 el mismo que es la suma de:

e Costos de produccién. (materia prima, mano de obra, costos indirectos)

Se agrega el valor final de transporte el cual es de $1,50 por unidad el mismo que se

estandarizara ya que cubrira la misma ruta logistica hasta el Cantén San Miguel de los

Bancos en donde un servicio motorizado recoger la mercaderia para entregarla en el punto

acordado con los Hoteles Lodge en la parroquia de Mindo.

e Transporte (Otavalo-Mindo)

Tabla 6:Costo de venta de Aretes a Hoteles

PRODUCTOR

Andean
Collection

Costo de Produccion

$4

Costo de Distribucién

$1,50

Utilidad por unidad

$4

Precio de Venta al
Hotel

$9,50
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Andean Collection sugiere el 47% de rentabilidad por la venta para ser de esta una oferta
Ilamativa para su distribuidor.

Sin embargo, cada uno tendra su autonomia en la toma de daciones del PVP.

Tabla 7: Costo de venta de aretes

DISTRIBUIDOR Hoteles
Precio de Compra $9,50
Utilidad por unidad
Precio de Venta al
Publico $13,97

Margen de Utilidad

0,
Hotel AT%

El 100% de utilidad de la venta total de Andean Collection hacia el Hotel Lodge sera
distribuido de la siguiente manera:

REPARTICION TOTAL DE VENTAS

= Fondo de impacto = Administracion

Figura 16: Reparticion total de ventas

Fuente: Autora
El 60% del total de las ventas sera destinado a un fondo de impacto el mismo que sera

enfocado hacia proyectos de educacion para las artesanas.
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4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

A partir del analisis se ha podido comprobar que Andean Collection cuenta con un
unico cliente lo que con lleva a que la misma no cuente con recursos econémicos
distintos a la exportacion de su bisuteria, por lo que genera dependencia al no contar
con una cartera de clientes variada, por ello estd expuesta a varios riesgos de
inestabilidad hasta su cierre.

La empresa al no contar con un historial comercial dentro del mercado nacional, se
propone un apalancamiento para el mismo partiendo de la venta en hoteles, el
mismo que brindara al mercado exclusividad, distincion, conciencia ambiental y
reconocimiento a la cultura ecuatoriana.

Al mercado objetivo al que se desea ingresar, podemos deducir que se encuentra
enfocado en el mercado extranjero que visita el Ecuador para conocer su cultura,
biodiversidad, tradiciones y artesanias, la bisuteria puede cubrir un segmento de
mercado generalizado en el cual se pude destacar que no serd el comercio justo
parte de la oferta de valor sin embargo existiran practicas con los proveedores como
una parte de concientizacion social.

Se propone un modelo de negocio para explorar cambios en la empresa siendo una
alternativa para generar ingresos locales, diversificar los clientes y bajar el riesgo
de la empresa. Analizando aspectos necesarios para el desarrollo del negocio
proponiendo comercializar en la parroquia de Mindo por medio de la distribucion
en Hoteles Lodge que cuenten con un enfoque similar a la oferta de valor.

La empresa obtendré un margen de utilidad el 100% en la venta de cada uno de sus
articulos debido a que el producto rotara de una forma lenta pues no en todos los
meses del afio tenemos la misma cantidad de turistas en los diferentes Hoteles
analizados.

Para cumplir uno de los objetivos de la organizacion que es el comercio justo se
buscara proyectos que tomen en cuenta cuales son las necesidades insatisfechas de
los colaboradores enfocadas hacia salud, educacion y alimentacion con el fin de

crear una nueva vision de la organizacion.
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4.2

Recomendaciones

En base a los resultados recogidos en la presente investigacion, se recomienda

Es necesario iniciar con pruebas de bajo costo donde el objetivo fundamental sea
identificar o aprender de la respuesta que tiene este modelo de negocio para asi
poder conocer donde se deberan ejecutar cambios en el modelo CANVAS.

Una metodologia ideal que la empresa Andean Collection se debe capacitar es en
el método Lean Startup misma que permitird disminuir los ciclos de desarrollo,
medir el progreso y obtener un feedback por parte de los clientes.

La empresa debera generar acuerdos con los hoteles de una manera formal por
medio de contratos de alianza estratégica para que con el pasar del tiempo su poder
de negociacion sea alto.

Una vez que la empresa cuente con ingreso debera tomar como opcion la inversion
en e-commerce, con la finalidad de ampliar el alcance de su producto y posesionar
mas la marca dentro del territorio

Evaluar para determinar que la opcion de modelo de negocios brindada sea

rentable y sustentable.
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