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RESUMEN

Los ponchos de la del Cantén Otavalo representan una expresion cultural milenaria
del pueblo Kichwa que trasciende las fronteras del comercio internacional. fundamentandose
en principios de identidad cultural, reciprocidad comunitaria y preservacion de conocimientos
ancestrales. Este proyecto se enfoca en analizar el potencial de exportacion de estos
productos textiles artesanales, identificando oportunidades de mercado, examinando barreras
regulatorias y competitivas, y comprendiendo como los valores culturales inciden en su

posicionamiento internacional.

La investigacion se desarrolldo mediante diferentes métodos de investigacion. A traveés
de analisis documental, conversamos con expertos del Ministerio de Industrias y
Productividad y una especialista en marketing, ademés de encuestar a 40 artesanos locales.
Lo que descubrimos fue revelador: existe un sector con raices profundas y técnicas
tradicionales admirables, donde diferentes generaciones trabajan juntas aportando experiencia
y nuevas ideas. Los productores reconocen que su herencia cultural es precisamente lo que

los hace Unicos.

Se mencionaron los desafios importantes. En la que muchos artesanos carecen de
contactos comerciales fuera del pais, desconocen los procesos de exportacion ademas la
mayoria no utiliza estrategias digitales profesionales para promocionar sus productos. Al
comparar la situacion con paises como Peru y Bolivia, notamos que, aunque Otavalo tiene

una identidad cultural mas distintiva.

Estados Unidos y Europa se identifican como los mercados ideales y comunes entre
los paises, donde los consumidores buscan cada vez mas productos auténticos, con historia

verificable y elaborados éticamente. Para exportar exitosamente, los productores necesitan

xiii



registrarse oficialmente, obtener certificados de calidad, cumplir con normas de etiquetados

internacional y demostrar el origen de sus materiales donde se requiera.

Se elaboran estrategias de marketing y branding orientadas al posicionamiento
internacional que resaltan el valor cultural y artesanal de los ponchos, incorporando
marketing digital, participacion en ferias internacionales, desarrollo de narrativas de marca
auténticas y adaptacion a tendencias globales sin perder la esencia tradicional. El estudio
demuestra viabilidad comercial fundamentada en la disposicion mayoritaria de los
productores (82.5%) para adoptar nuevas estrategias, la retroalimentacion constante de
clientes internacionales y el reconocimiento del valor diferenciador del producto otavalefio en

mercados globales.

Palabras clave: Ponchos de lana, productores, competitividad, exportacion, Otavalo.

ABSTRACT

The ponchos from the Otavalo Canton represent an ancient cultural expression of the
Kichwa people that transcends the boundaries of international trade, based on principles of
cultural identity, community reciprocity, and the preservation of ancestral knowledge. This
project focuses on analyzing the export potential of these handcrafted textile products,
identifying market opportunities, examining regulatory and competitive barriers, and

understanding how cultural values influence their international positioning.

The research was conducted using various research methods. Through document
analysis, we spoke with experts from the Ministry of Industries and Productivity and a
marketing specialist, in addition to surveying 40 local artisans. What we discovered was
revealing: there is a sector with deep roots and admirable traditional techniques, where
different generations work together, contributing experience and new ideas. The producers

recognize that their cultural heritage is precisely what makes them unique.
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Significant challenges were also mentioned. Many artisans lack business contacts
outside the country, are unfamiliar with export processes, and most do not use professional
digital strategies to promote their products. When comparing the situation with countries like

Peru and Bolivia, we note that Otavalo has a more distinctive cultural identity.

The United States and Europe are identified as ideal and common markets among
these countries, where consumers increasingly seek authentic products with verifiable
histories and ethical production. To export successfully, producers need to register officially,
obtain quality certifications, comply with international labeling standards, and demonstrate

the origin of their materials where required.

Marketing and branding strategies are being developed for international positioning
that highlight the cultural and artisanal value of the ponchos, incorporating digital marketing,
participation in international trade fairs, development of authentic brand narratives, and
adaptation to global trends without losing the traditional essence. The study demonstrates
commercial viability based on the majority of producers' willingness (82.5%) to adopt new
strategies, the constant feedback from international clients, and the recognition of the

differentiating value of Otavalo products in global markets.

Keywords: Wool ponchos, producers, competitiveness, export, Otavalo.
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INTRODUCCION

Las artesanias textiles andinas surgen como una expresion cultural milenaria que
trasciende las fronteras del comercio tradicional, al fundamentarse en principios de identidad
cultural, reciprocidad comunitaria y preservacion de los conocimientos ancestrales que
caracterizan a los pueblos originarios del Ecuador, en particular al pueblo Kichwa Otavalo.
En este contexto, los ponchos de lana elaborados en las comunidades que conforman el
Canton Otavalo no representan unicamente un bien econémico destinado al intercambio
comercial en la emblematica Plaza del Mercado Centenario, sino que constituyen un simbolo
de resistencia cultural, cooperacion social y transmision intergeneracional de saberes,
reflejados en las técnicas de tejido, la seleccion de materiales naturales y las simbologias

propias de la cosmovision andina.

La produccion de estos ponchos se inserta en un sistema artesanal que articula tradicion,
identidad y trabajo comunitario, otorgandoles un valor cultural intangible que fortalece el
sentido de pertenencia y la continuidad historica del pueblo Kichwa Otavalo. Cada pieza
textil cumple no solo una funcion utilitaria o estética, sino que comunica una narrativa
cultural que expresa la relacion entre la comunidad, la naturaleza y el conocimiento ancestral.
Este caracter diferenciador resulta especialmente relevante en un contexto de mercados

globalizados que valoran la autenticidad y las practicas de comercio justo.

El presente trabajo tiene como propoésito comprender de qué manera los ponchos de lana
del Canton Otavalo pueden constituirse en un producto de exportacion competitivo, capaz de
insertarse en mercados internacionales respetando y fortaleciendo los valores culturales
Kichwa-Otavalo, al mismo tiempo que se promueve un desarrollo econémico inclusivo para

las familias artesanas. En este sentido, la investigacion se orienta a analizar la relacion entre



la preservacion cultural y la expansion comercial, considerando que ambos elementos deben

desarrollarse de forma equilibrada para garantizar un crecimiento auténtico y duradero.

Asimismo, el analisis del potencial de exportacion de este producto textil resulta
fundamental para identificar oportunidades de mercado, examinar las barreras regulatorias y
competitivas existentes, y comprender como los valores culturales inciden en su
posicionamiento internacional. Este enfoque permite visibilizar a los pequefios productores
como actores estratégicos dentro de la cadena de valor, fortaleciendo su participacion en
procesos de comercializacion mas amplios y contribuyendo a la preservacion de la identidad

cultural del Cantoén.

La Plaza del Mercado Centenario, ubicada en el Canton Otavalo de la provincia de
Imbabura, también conocida como la “Plaza de Ponchos”, constituye un espacio emblematico
de intercambio cultural y economico. Este lugar es reconocido por la comercializacion de
blusas bordadas, mantas, tapices con escenas y geometrias andinas, fajas, alpargates y
diversas artesanias, destacandose especialmente los ponchos de lana elaborados a partir de
fibra de oveja y alpaca. Estos productos se han consolidado como un referente de la cultura
ecuatoriana y han posicionado a Otavalo como uno de los principales centros artesanales del

pais.

La relevancia de los ponchos de lana se manifiesta tanto en su valor simbolico como en su
impacto en la economia local, ya que constituyen una fuente fundamental de sustento para
numerosos artesanos y sus familias. La actividad artesanal dinamiza la economia
comunitaria, genera empleo y fortalece los lazos sociales. No obstante, a pesar de su
potencial, la exportacion de estos productos enfrenta desafios relacionados con estandares de

calidad, normativas internacionales, logistica, posicionamiento comercial y acceso a



mercados especializados, los cuales representan areas de analisis necesarias para su

fortalecimiento.

En este sentido, el estudio permitira identificar oportunidades de mercado, evaluar la
competitividad del producto y plantear estrategias orientadas a superar las barreras actuales
en el comercio internacional, la mejora continua de la calidad, la certificacion de origen y el
fortalecimiento de la identidad cultural como elemento diferenciador. Estas acciones se
conciben como herramientas para potenciar el valor agregado del producto sin desvirtuar su

esencia artesanal.

Desde esta perspectiva, la investigacion busca aportar al entendimiento de como los
productos textiles tradicionales, como los ponchos de lana del Cantén Otavalo, pueden
integrarse a los mercados internacionales sin perder su valor cultural. De esta manera, el
trabajo se orienta a generar insumos teoricos y practicos que fortalezcan la articulacion entre
produccion artesanal, desarrollo econémico y preservacion de la identidad cultural,

constituyéndose en un marco de referencia para futuras investigaciones.



Objetivo general

Realizar un estudio del potencial producto de exportacion de ponchos de lana del
Canton Otavalo, distinguiendo cada una de las dificultades competitivas, regulatorios y
productivos que se enfrenten en el mercado internacional, para asi poder proporcionar

estrategias que logres aumentar su competitividad y promuevan un desarrollo sostenible.

Objetivos especificos

- Evaluar la competitividad a nivel internacional de los ponchos de lana del Canton
Otavalo frente a los productos similares de paises vecinos como Perti y Bolivia.

- Identificar las barreras regulatorias y técnicas para el ingreso a mercados
internacionales que enfrentan los artesanos locales en el momento de su
exportacion.

- Plantear estrategias de marketing y branding para el posicionamiento de los
ponchos de lana en el mercado internacional, resaltando su valor cultural y

artesanal ante la adaptacion de las preferencias globales.



2.REVISION DE LA LITERATURA

2.1 Antecedentes

El pueblo kichwa - Otavalo, habitante de la provincia de Imbabura al norte del
Ecuador, se dedica a la produccion de tejidos y las transacciones comerciales, siendo asi la
ganaderia y la agricultura como actividades complementarias. Siendo asi, que, en los tltimos
afios, el comercio internacional de productos artesanales ha adquirido una creciente
relevancia dentro de los mercados globales, impulsado por el interés de los consumidores por

bienes con identidad cultural, produccion ética y valor simbolico.

Diversos estudios han abordado la problematica de la internacionalizacion de
productos artesanales y el papel de la innovacion y el marketing en su posicionamiento,
Chamba (2022) analizo las limitaciones que enfrentan los pequefios productores textiles del
norte del Ecuador para acceder a mercados internacionales, identificando como principales
barreras la falta de capacitacion en comercio exterior, el desconocimiento de los regimenes

aduaneros y la débil presencia digital.

De manera similar, Revelo Mena, A. y Cucés Haro, J. (2019) examinaron el proceso
de comercializacion de productos artesanales ecuatorianos en mercados internacionales de
ponchos de lana de oveja para la empresa Milmarte de Otavalo hacia Estados Unidos. La
investigacion identificd que la empresa, con mas de 20 afos de experiencia, no realizaba
exportaciones directas sino a través de intermediarios, generando pérdida de rentabilidad.
Mediante metodologia mixta y el modelo de John Daniels, los autores analizaron tres
mercados potenciales (Estados Unidos, Canada y Espafia) utilizando indicadores como PIB

per capita, IDH, competitividad y riesgo politico.

En coherencia con el estudio previo se determind que Nueva York representa el

mercado objetivo mas atractivo debido a su alto poder adquisitivo, preferencia por productos



artesanales y tendencias favorables de busqueda del producto. Se establecio un precio de
exportacion de por unidad con término DDP, rentabilidad y punto de equilibrio en unidades
anuales. Las estrategias propuestas incluyen marketing digital, participacion en ferias
internacionales y alianzas con ProEcuador. El plan demostrd viabilidad comercial,
identificando como ventajas competitivas la calidad artesanal y disefios con identidad cultural

ecuatoriana.

A través de la investigacion realizada por Aumala Y Chamba (2015) sobre el proyecto de
emprendimiento empresarial de exportacion de artesanias textiles otavalefias orientadas al
mercado de Nueva York, se evidencia que Otavalo concentra 45.99% de la oferta importantes
de Sudamérica con aproximadamente 13000 artesanos asociados. Sin embargo, estos
productores enfrentan limitaciones considerables para acceder directamente a mercados
internacionales, principalmente por desconocimiento de los procesos de exportacion y la falta
de documentacion necesaria, lo que ha generado dependencia de intermediarios que reducen
significativamente sus margenes de ganancia. En dicho estudio se menciona que Estados
Unidos representa el principal importador mundial de artesanias con 17.90% de participacion,
mientras que Nueva York concentra aproximadamente el 15% de la demanda total

estadounidense (Market Analysis and Research, International Trade Centre, 2023).

Sosteniendo que el ITC (2023) menciona que las plataformas digitales y el comercio
electronico se ha convertido en herramientas clave para que las pequefias y medianas
empresas, especialmente las del sector artesanal, accedan directamente a compradores

internacionales directamente sin dependencia de intermediarios.

Segtn lo documentado en la investigacion, el 94.94% de los turistas norteamericanos
provenientes de Nueva York que visitan Otavalo manifiestan intencién de compra de

artesanias, con un gasto promedio de 62,508 por transaccion, identificando la calidad como



factor determinante. Identificando a los pequefios productores otavalefios que poseen la
capacidad instalada para una produccion enserie de 90 a 250 ponchos semanales, ademas de
otros productos como hamacas de 120 y 150 semanales, esto va dependiendo de su
magquinaria y personal. Los estudios de viabilidad econdmica realizados demostraron que
proyectos de exportacion de artesanias textiles hacia Nueva York pueden alcanzar mérgenes
de contribucion del 34.59% vy tasas internas de retorno superiores al 200%, con periodos de
recuperacion de inversion de aproximadamente 4 afos y 5 meses, confirmando la viabilidad

financiera de estas iniciativas empresariales.

Por tanto, el analisis de la exportacion de ponchos de lana del canton Otavalo resulta
particularmente relevante, ya que permite identificar como los factores culturales,
productivos, logisticos y digitales influyen en la competitividad internacional del producto.
La revision de estos antecedentes demuestra que, si bien existe una demanda creciente por
productos artesanales en los mercados globales, su aprovechamiento depende de la capacidad
de los productores para adaptarse a las exigencias del comercio exterior y a las dinamicas del

entorno digital.

2.2 Marco teorico

2.2.1 Comercio internacional

El comercio internacional se refiere a la relacion de intercambio que se establece entre
paises para adquirir y vender bienes y servicios que no siempre pueden producirse de manera
eficiente en el propio territorio. Esta dindmica permite que cada nacién concentre sus
esfuerzos en aquellos productos donde tiene mejores condiciones productivas, lo que
favorece una mayor disponibilidad de bienes y una reduccion de costos para los
consumidores. Estos principios se fundamentan en los planteamientos clasicos de Adam

Smith, retomados por Torres Gaitan (1976).



El comercio internacional permite a los paises maximizar su bienestar economico al
aprovechar las diferencias en costos de produccion, recursos naturales, tecnologia y
habilidades especificas. Cabe recalcar, que esta dindmica no solo genera beneficios
economicos directos, sino que también facilita la transferencia de conocimientos, tecnologias

y adaptaciones a las practicas culturales.

2.2.1.1 Teorias del comercio internacional

Seglin el economista Adam Smith la teoria de la ventaja absoluta en su obra
“Investigacion sobre la naturaleza y causas de la riqueza de las naciones” (1776), constituye
una base fundamental para entender el comercio internacional. Segin Torres (1976) “existen
diferencias absolutas de costos, entre dos paises, cuando en la produccion de dos o més
mercancias cada pais tiene ventaja absoluta en otra o mas mercancias considerando solo

costos de trabajo” (p.142)

La teoria Smithiana demuestra que cuando dos paises se especializan en la produccién de
bienes donde poseen ventajas absolutas de costo, ambos obtienen beneficios. Como se
menciona en la teoria: “Si cada pais desplaza su mano de obra de la produccion en la que
tiene desventaja y la dedica a producir inicamente el articulo en el cual tienen mayor ventaja,

la productividad en la produccion ascenderd a 80 unidades en vez de 60” (p.143)

Aplicando esta teoria al caso de estudio de los ponchos de lana de Otavalo, se puede
analizar si Ecuador posee ventajas absolutas en la produccion de estos textiles artesanales,
considerando factores como la disciplina de materia prima (lana de calidad), el conocimiento

ancestral de técnicas de tejido, y los costos de mano de obra especializada.

El comercio internacional ha cambiado con el paso del tiempo desde los enfoques

clasicos basados en la ventaja absoluta hacia perspectivas mas dinamicas que explican el



intercambio entre paises con estructuras similares, basandose en diferencias de productividad

y costos de produccion.

Por ende, aqui es donde entra la teoria de la ventaja competitiva. Esta teoria incorpora
elementos que las anteriores no consideraban: las economias escala, los mercados
imperfectos y, especialmente la diferenciacion de productos como menciona el economista
Alvaro Escobar (2010) en el articulo cientifico “De la ventaja comparativa a la ventaja
competitiva: Una explicacion al comercio internacional”. Estos factores son clave para

entender cuando paises con economias parecidas intercambian productos del mismo sector.

Por otro lado, el Economista y teérico de estrategia empresarial Michael E. Porter (2015)
en su libro “Ventaja Competitiva” profundiza este concepto como un proceso dinamico de
creacion y sostenimiento de un desempeno superior. Para Porter, las empresas y sectores
productivos logran ventaja competitiva cuando son capaces de crear valor de forma sostenida
en el tiempo. Lo fundamental no es solo alcanzar una posicion ventajosa, sino mantenerla y

mejorarla continuamente frente a los competidores.

La ventaja competitiva se centra en la capacidad que tienen las empresas para crear valor,
innovar y diferenciar sus productos en el marco internacional. Ya no se trata solo de producir
mas barato, sino de ofrecer algo Uinico que los consumidores valoren. Como sefiala Escobar
(2010), el comercio moderno responde mas estrategias empresariales inteligentes y a la
capacidad de aprovechar nichos de oportunidades especificos frente a las diferencias de los
costos de produccion. En este sentido, Porter (2015) enfatiza que el desempefio superior se
alcanza cuando se logra generar mayor valor para sus clientes o producir valor comparable a

menores costos, y sostiene la posicion de la innovacion constante en sus procesos.



Este enfoque resulta muy importante y 1til para analizar el caso de los ponchos de lana de
Otavalo. Estos productos artesanales tienen caracteristicas especiales que van mas alla del

precio: representas identidad cultural, conocimiento ancestral y calidad artesanal.

Los ponchos de Otavalo no compiten por ser los mas baratos, sino por ser unicos, Su
valor reside en la tradicion que representan, en la técnica de elaboracion y el significado
cultural que aportan. Esto es lo que les permite acceder a segmentos especializados del

mercado internacional, donde los consumidores buscan autenticidad y calidad.

2.2.2 Logistica
2.2.2.1 Segun Hill (2011), “La logistica comprende las actividades necesarias para
hacer llegar los materiales a las instalaciones de manufactura a lo largo del proceso de

fabricacion y los sistemas de distribucion hasta el usuario final” (p.548)

2.2.3 Exportacion
De acuerdo con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE, 2025), la
exportacion es el proceso mediante el cual los bienes producidos en el pais son enviados a

mercados extranjeros con fines comerciales.

Por ende, vender productos al extranjero representa la estrategia mas fuerte que
utilizan las, grandes, medianas y pequefias empresas cuando deciden expandirse mas alla de
sus fronteras nacionales. Las organizaciones optan por incursionar en mercados

internacionalmente principalmente con tres objetivos (Chavez, 2019):

e Aumentar ganancias.
e Optimizar sus costos de produccion mediante una escala operativa.

e Reducir riesgos al no depender de un tnico mercado geografico.
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2.2.3.1 Tipos de exportacion.

Segun Klawter (2020) el tipo de modalidad en la cual una empresa exportadora entra
en contacto con intermediarios o compradores en el extranjero, y se hace cargo directamente
de la exportacion se identifica tres modalidades principales de exportacion que difieren en el

nivel de control y participacion de intermediarios.

e [Exportacion directa

Tipo de modalidad en la cual una empresa exportadora entra en contacto con
intermediarios o compradores en el extranjero, y se hace cargo directamente de la

exportacion.

e Exportacion indirecta

Tipo de modalidad en la cual la empresa exportadora utiliza los servicios de
intermediarios, normalmente instalados en el propio mercado local, que son los que llevan a

cabo la exportacion.

e FExportacion concertada

Este tipo implica la colaboracion de la empresa exportadora con otros fabricantes,

incluyendo diversos modos de entrada que requieran cooperacion empresarial.

2.2.4 Regimenes de exportacion
A través del Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones

(COPCI)2019, Seccion 11, Art; 154.155 y 156 podemos definir los siguientes regimenes

2.2.4.1 Tipos de regimenes

o Art. 154.- Exportacion definitiva
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Permite enviar mercancias de manera permanente fuera del territorio aduanero

ecuatoriano o a una zona especial, cumpliendo las normas establecidas.

o Art. 155.- Exportacion temporal para la reimportacion en el mismo estado.

Permite sacar temporalmente mercancias sin que sufran modificaciones, debiendo a

reingresar en el mismo estado salvo el desgaste normal.

e Art. 156.- Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo

Permite exportar temporalmente mercancias para ser transformadas, elaboradas o
reparada fuera del pais y luego reimportarlas exentas de tributos, como productos

compensadores. (COPCI, 2019)

De acuerdo con el proyecto desarrollado, se utiliza el régimen de exportacion definitiva,
es cual es definido por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (2012, p.32). En este
régimen se aplica mediante la transmision electronica de una Declaracion Aduanera de
Exportacion (DAE) en el sistema ECUAPASS, la cual debe ser acompafiada de la factura
comercial y, cuando corresponda el certificado de origen, con el objetivo de comercializar de
forma permanente ponchos y hamacas en el mercado de Nueva York. (Aumala & Chamba,

2015, pp. 40-42)

En el presente estudio cabe recalcar que el régimen aduanero aplicado es de exportacion
definitiva, ya que los ponchos de lana del canton Otavalo busca comercializar de forma
permanente su producto en estado terminado en los mercados internacionales. Por lo que este,
es el nico régimen que permite la salida de mercancias nacionales fuera del territorio

aduanero ecuatoriano con fines comerciales.

12



2.2.5 Marco Regulatorio para la Exportacion de textiles Artesanales

Segun el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE,2025), se puede obtener
informacion detallada sobre los requisitos regulatorios y paso a paso el proceso para

formalizar una exportacion:

Requisitos documentales basicos:

e Registro como exportador en el SENAE

e Obtencion de un RUC activo.

e Adquisicién del token digital.

e Habilitacion en el sistema ECUAPASS

e FElaboracion de la Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE)

e Emision de la factura comercial, la cual constituye el documento base que

respalda toda la operacion de exportacion.

Para exportar hacia los Estados Unidos, mercado que concentra la demanda més
significativa segun datos regionales, no se requiere declaracion juramentada de origen debido
a la ausencia de un acuerdo comercial formal entre ambos paises. Sin embargo, se anexan el
certificado de origen emitido por la CAN (Anexo 5) y el certificado de origen dirigido hacia
la Unién Europea (Anexo 6). Esta situacion simplifica parcialmente el proceso documental,
pero también implica que productos ecuatorianos no disfrutan de preferencias arancelarias
que si poseen otros competidores regionales. Del mismo modo, a continuacion, se presentan
los requisitos para la exportacion internacional establecidos por ProEcuador (2024) y

PromPeru (2023).

Documentacion del Shipper (exportador)

e Guia Aérea (AWB- Air Waybill): Documento de transporte aéreo. Anexo 1.
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e Factura de exportacion: Detalle de mercancias y valores. Anexo 2.

e Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE): Tramite aduanero obligatorio.
Anexo 3.

¢ Endosos de seguridad: Certificaciones de seguridad de la carga.

e Lista de empaque (packing list): Detalle del contenido de cada bulto. Anexo 4.

Documentacion del consigne (destinatario)

e (Quia aérea (AWB)

e Factura de exportacion

2.2.6. Sistema Armonizado

El Sistema Armonizado de designacion y Codificacion de Mercancias (SA) es una
nomenclatura internacional estandarizada que permite la clasificacion de las mercancias que
participan en el comercio internacional, con el objetico de facilitar la aplicacion de aranceles,
la elaboracion de estadisticas de comercio exterior y la correcta identificacion de los
productos en los procesos aduaneros. Este sistema constituye la base técnica sobre la cual se
estructuran los aranceles nacionales y regionales, como la Nomenclatura Comun de
Designacion y Codificacion de Mercancias de la Comunidad Andina (NANDINA), integra
partidas, subpartidas, notas legales y reglas generales de interpretacion que garantizan la
armonizacion y coherencia en la clasificacion de mercancias entre los paises miembros.

(Comité de comercio exterior, 2012)

Cabe recalcar que, la subpartida 6201.11 dej6 de ser operativa tras la revision del sistema
Armonizado 2022, a partir de la Séptima Enmienda del Sistema Armonizado de Designacion
y Codificacion de Mercancias (OMA, 2022) siendo sustituida por la subpartida 6201.20. Lo
que provoco una discontinuidad estadistica en los registros de comercio exterior. En el caso

de Ecuador, las exportaciones historicas bajo esta subpartida fueron marginales y
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esporadicas, razon por la cual Trade Map solo reporta un niumero limitado de paises
importadores y valores poco significativos. El objetivo de la Resolucion 009-2022 impulsa la

simplificacion de tramites la cual permite:

e Agilizar el despacho aduanero
e Reducir errores en la declaracion arancelaria
e Eliminar controles duplicados.
Tabla 1. Estructura de las subpartidas segun el Sistema Armonizado para un producto como

el 620120. “Abrigos, chalecos, capas, capas, anoraks, para hombres o ninios, incl. chaquetas
de esqui, cortavientos, cortavientos y articulos similares, de lana o de pelo fino para

hombres”
Nivel de Numero de digitos Ejemplo numérico Explicacion
clasificacion
Capitulo 2 digitos 62 Identifica el sector general
de mercancias al que
pertenece.
Partida del Sistema 4 digitos 6201 Describe una categoria
Armonizado especifica dentro del
capitulo.
Subpartida del 6 digitos 620120 Permite una clasificacion
Sistema Armonizado mas detallada del producto
para efectos aduaneros y
estadisticos.
Subpartida 8 digitos 62012000 Ajuste comunitario andino
NANDINA que homologa la
clasificacion entre los paises
miembro de la Comunidad
Andina.
Subpartida Nacional 10 digitos 6201200000 Nivel maximo de
desagregacion utilizado por
cada pais.

Fuente: (Comité de comercio exterior, 2012)
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2.2.7 Aranceles

Son impuestos que los gobiernos aplican cuando las mercancias cruzan fronteras
internacionales. Segiin UNIR (2025), el proposito principal es proteger el mercado interno,

ademas de regular la economia y generar ingresos fiscales para el Estado.

En el caso especifico del Ecuador, el SENAE (Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador) es la identidad encargada de definir los aranceles, utilizando como base el Arancel
Nacional de Importaciones. Este sistema se fundamenta en la nomenclatura del Sistema
Armonizado, un estandar internacional que clasifica productos y estables las tarifas

correspondientes segun los acuerdos comerciales vigentes del pais.

2.2.7.1 Tipos de aranceles:
e Ad valorem: Es el porcentaje sobre el valor del producto.
e Especifico: Es el monto fijo por unidad.

e Mixto: Combinacion de ambos.

2.2.8 Acuerdos comerciales

Un acuerdo comercial es un pacto entre dos o mas partes que buscan facilitar el
intercambio de bines, servicios o inversiones, con el objetico de impulsar el crecimiento
econdémico y mejorar la competitividad de quietes participan, ayudandolos a mejorar su
competitividad, reducir costos, innovar y acceder a nuevos mercados. (EUROINNOVA,

2025)

Figura 1. Acuerdos comerciales vigentes del Ecuador
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Acuerdos comerciales vigentes

Nota: Obtenido del (Ministerio de Produccion, Comercio Exterior e Inversiones, s.f.)

A partir de los acuerdos comerciales vigentes del Ecuador, puede interpretarse que
estos constituyen un instrumento clave para fortaleces la competitividad internacional de

productos con valor cultural y artesanal, como son los ponchos andinos.

En primer lugar, los acuerdos de integracion regional como la Comunidad Andina
(CAN), facilitan el comercio interregional mediante la eliminacion de aranceles y la
armonizacion de norma, lo que permite a los productores ecuatorianos consolidar capacidades
productivas, mejorar estdndares de calidad y ganar experiencia exportadora. Lo que permite
fortalecer la base competitiva del sector textil artesanal antes de acceder a mercados mas

exigentes.

Sin embargo, a pesar de que en la imagen se muestra Estados Unidos, Ecuador no
cuenta con un Tratado de libre comercio (TLC) vigente con Estados Unidos, el Acuerdo
Marco de Comercio Reciproco (AMCR) representa una oportunidad complementaria, al
sentar bases para una futura profundizacion comercial. Este marco fue anunciado por la Casa

blanca bajo la administracion del presidente Donald J. Trump en conjunto con el presidente
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Daniel Noboa, aunque este solo es aplicado sobre exportaciones que no se producen en

cantidades suficientes en el mercado estadounidense como el banano, café, cacao, frutas

tropicales como pifia, mango y pitahaya, palmito y otros productos agricolas.

2.2.8.1 Analisis de mercados

Segun el Sistema Armonizado establecido por el Servicio Nacional de Aduana del

Ecuador (SENAE, 2025) la partida arancelaria 6201.20 (COMEX, 2017) haciendo referencia

a prendas de abrigo elaboradas con lana o pelo fino, para hombres, o nifios, tales como

abirgos, chaquetones, capas, anoraks y prendas similares. Estos productos se destacan por su

mayor valor en el mercado internacional, donde aspectos como la calidad del material, el

disefio y el prestigio de la marca son determinantes para su comercializacion.

A partir de los datos obtenidos de Trade Map, se identificaron los principales

mercados de exportacion para Ecuador, Pert y Bolivia en esta categoria, encontrando

patrones bastante diferentes en la forma en que cada pais se inserta en el comercio

internacional.

Tabla 2. Principales mercados de exportacion de la partida arancelaria 6201.20 en

Ecuador, Peru y Bolivia.

Ecuador Peru Bolivia
Costa Rica Canada Estados Unidos
Australia Paises Bajos Pera
Francia Estados Unidos VietNam
Panama Chile Turquia
Estados Unidos Suiza Italia

Nota: Elaboracion propia

Fuente: TradeMap, 2024
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Esto permite identificas los principales mercados de exportacion de la partida 6201.20

para Ecuador, Pert1 y Bolivia, mostrando una diversificacion de destinos con €nfasis en

Estados Unidos y la Unién Europea.

A continuacion, se muestran el analisis en los mecanismos de acceso a dichos

mercados, al presentar los aranceles aplicables y los acuerdos comerciales vigente, los cuales

resultan determinante para explicar las condiciones de competitividad y preferencia

arancelara de cada pais exportador.

Tabla 3. Régimen arancelario y acuerdos comerciales vigentes para el acceso a los
mercados de la Union europea y Estados Unidos

Pais Pais Arancel aplicado Arancel Tipo de acuero Vigencia Observaciones
exportador importador preferencial
Ecuador Francia (UE) 12% 0% Acuerdo comercial 01/01/2017  Acceso libre de
CAN-UE aranceles sujeto a
reglas de origen y
certificado de
origen.
Peru Paises Bajo 12% 0% Acuerdo comercial 01/03/2013  Tratado reciproco
(UE) Perta-UE que permite el
ingreso sin
arancel al
mercado.
Bolivia Italia (UE) 12% 0% Sistema Generalizado 01/07/2005  Régimen no
de preferencias Plus reciproco
(SGP+) otorgado
Unilateralmente
por la UE.
Peru Estados 41 centavos /kg 0% Tratado de libre 01/02/2009  Acuerdo bilateral
Unidos +16.3% (AVE comercio Pera-EE y reciproco; exige
16.54%) cumplimento de
reglas de origen.
Bolivia Estados 41 centavos /kg No aplica Sin acuerdo comercial - Exportaciones
Unidos +16.3% (AVE vigente ingresan pagando
16.54%) el arancel
completo.
Ecuador Estados 41 centavos /kg No aplica Sin acuerdo comercial - Menos
Unidos +16.3% (AVE vigente competitividad
16.54%) frente a paises con

TLC con EE.UU.
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Fuente: Market Access Map 2025 (Rev. HS 2022)

2.2.9 Valor agregado

Hace referencia a cualquier elemento adicional que una marca, producto o bien ofrece a
sus clientes como parte de su estrategia de marketing para diferenciarse de la competencia y

proporcionar una experiencia superior al cliente (Acuia, 2024)

Este proceso es una parte crucial para atraer, retener y fidelizar a los clientes, tomando en
cuenta los elementos que aportan valor como; contenido de calidad, atencion al cliente,
personalizacion, facilidad de compra y navegacion, programas de lealtad y recompensas y
contenido exclusivo. Aunque cada empresa aplica los elementos que van a la necesidad de

acorde a su producto.

2.2.10 Cultura e Identidad

2.2.10.1 Cultura

Es el conjunto de valores, tradiciones, conocimientos, creencias y comportamientos y
expresiones que comparten los miembros de una sociedad, los cuales son transmitidos de
generacion en generacion y sirven como guia para la convivencia social. Representa la
manera en que una comunidad interpresa y da significado a su entorno, manifestandose a

través de su lengua, vestimenta, gastronomias, arte, musica y costumbres. (Valdivieso,2013)

(p.18)

2.2.10.2 Identidad

Se relaciona con la forma en que los individuos y las comunidades se reconocen y se
diferencian dentro de un contexto cultural. Mientras que la cultura provee elementos

compartidos que unes a un grupo social, la identidad esta vinculada a la construccion
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personal y colectiva de pertenencia, basada en la historia, experiencias y simbolo propios que

definen quiénes somos como individuos o comunidades (Valdivieso,2013) (p,19)

2.2.11 Ponchos de lana

El poncho es una prenda tradicional de origen precolombino ampliamente utilizada por
pueblos andinos como los quechuas, aymaras y mapuches. Su disefio rectangular con abertura
central ha permitido su uso funcional para protegerse del frio y, al mismo tiempo, mantener
libertad de movimiento. Diversas investigaciones arqueoldgicas demuestran que su
elaboracion con fibras de alpaca, vicufia, guanaco y oveja forma parte de una tradicion textil

que data miles de afios (Gonzalez Eligabe,2020)

El término “poncho” proviene del vocabularios quechua o mapuche “punchu”, aunque
existen debates sobre su etimologia, ya que estudios recientes plantean un posible origen
hispano. Asimismo, prendas similares se han identificado en Asia, América del norte y

regiones del Artico, lo que refleja la universalidad de su funcién como abrigo (Pert.Info,

2021)

Su tradicion textil mantiene raices milenarias que se remontan a la época preincaica,
cuando los habitantes de Otavalo eran tradicionalmente “tejedores”, estableciendo asi una
herencia artesanal que ha perdurado a través de los siglos como elemento fundamental de la
identidad cultural del pueblo Kichwa-Otavalo. Siendo parte de la nacionalidad Kichwa de la

Sierra.

Con el transcurso de los afios, los ponchos han evolucionado para poder adaptarse a los
gustos y tradiciones de diversos paises. Este proceso de transformacion ha resultado en que el
significado cultural original se mezcle con influencias modernas, integrando elementos de las

redes sociales, entretenimiento y otras expresiones de cultural y subculturas contemporaneas.
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La UNESCO (2022) documenta que los consumidores en mercados desarrollados estan
dispuestos a pagar sobreprecio por productos que demuestren autenticidad cultural
verificable, trazabilidad en procesos de produccion y narrativas que conecten al comprador
con las comunidades productoras. Este fendémeno explica por qué los ponchos de Otavalo,
con su iconografia Unica y técnicas tradicionales de telar, poseen potencial para posicionarse
en nichos premium que Pert, con su produccion més estandarizada, no puede alcanzar de la

misma manera.

La teoria de ventaja competitiva desarrollada por Porter en Harvard Business School
establece que las empresas y regiones productivas pueden competir exitosamente mediante
dos estrategias fundamentales: liderazgo en costos o diferenciacion (Porter, 1985). Para
productos artesanales con valor cultural, la diferenciacion representa la ruta estratégica mas
viable, ya que la competencia por costos resulta incompatible con procesos artesanales

intensivos en mano de obra especializada.

Figura 2. Poncho tradicional de lana a la venta en la Plaza de Ponchos, Canton Otavalo.

T ek " -

“p,

Nota: Fotografia de elaboracion propia
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2.2.12 Estrategias digitales

Es el conjunto de estrategias que utilizan los medios y canales en linea para promocionar
productos o servicios, con el fin de conectar a las empresas con su publico objetivo, fortalecer
la marca y generar valor en un entorno altamente competitivo. A diferencia del marketing
tradicional, aprovecha el alcance de internet, las redes sociales y herramientas de analisis para

segmentar audiencias y medir resultados. (UNIR, 2024)

Dando la relevancia del marketing digital en la actualidad como un indiscutible factor de
tendencias para conservar presencia y competitividad dentro del entorno empresarial
moderno. El marketing digital cumple varias funciones estratégicas clave para las
organizaciones. Contribuye a una gestion mas eficiente de los recursos, ya que permite
trabajar con presupuestos ajustados mediante el uso de canales econdmicos como las redes

sociales, el correo electronico o el contenido digital. (Florit, 2024).

Por otro lado, una marca no se limita a un nombre o un logotipo; es la imagen y sensacion
que el publico construye sobre una empresa, negocios y es lo que diferencia de otras. El
branding abarca todas las acciones y estrategias destinadas a disefar y cuidar esa identidad,
desde una propuesta de valor tinica hasta una apariencia visual, una comunicacion clara y una

reputacion confiable. (Cassisi, s.f.)

Por ende, el implemento de las estrategias digitales de marketing o branding busca
aumentar la economia nacional, tomando en cuenta la preservacion y difusion de la cultura

otavalefia.

2.2.12.1 Elementos clave de las estrategias digitales
Como senala la Asociacion Mexicana de Internet (AMIPCI, 2020), el marketing digital se

ha consolidado como factor determinante para mantener la presencia, visibilidad y
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competitividad organizacional en el entorno empresarial moderno. Se detallan los siguientes

elementos:

e Entorno digital: operar mediante diversas plataformas que faciliten la interaccion con
audiencias especificas. Los canales principales incluyen sitios web optimizados,
plataformas de redes sociales, motores de busqueda y aplicaciones moviles.

e (estion de presencia: Una pagina web representa una oficina virtual funcionando
continuamente y permitiendo contacto directo. Este elemento requiere disefio
responsivo, navegacion intuitiva y contenidos actualizados.

e Posicionamiento en Buscadores (SEO/ SEM): El Search Engine Marketing combina
estrategias organicas y pagadas para incrementar visibilidad. El posicionamiento
natural mediante optimizacioén de contenidos se complementa con publicidad en
plataformas de busqueda, permitiendo alcanzar audiencias precisas en momentos
estratégicas.

e Marketing de contenidos: La creacion de material de contenido es valioso y relevante
que constituye el nucleo de estrategias exitosas. Este enfoque privilegia informar y
educar al consumidor antes que vender directamente, construyendo confianza
mediante narrativas auténticas que responde necesidades especificas del publico
objetivo.

e Publicidad Display y Programatica: Los anuncios visuales distribuidos mediante redes
de contenido permiten generar reconocimiento de marca e impulsar acciones

especificas.
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3. MATERIALES Y METODOS

3.1 Enfoque

El presente proyecto de investigacion se fundamenta en un tipo de metodologia de
caracter mixto, en la cual busca evaluar y analizar la competitividad, posicionamiento de los
ponchos de Otavalo, ademads de identificar las dificultades de exportaciones de ponchos de

lana en comparacion con productos similares de los paises vecinos.

Para la recoleccion de informacion se llevaron a cabo entrevistas semiestructuradas a
actores estratégicos del sector, entre ellos el Mgs. Oscar Ruano, director Zonal 1 del
Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), y la PhD. Sandra Landazuri, especialista
en marketing y gestion de marcas, cuyas intervenciones aportaron una vision técnica y

contextual relevante para el analisis.

Adicionalmente, con el fin de completar estos insumos y obtener una perspectiva directa
desde el sector productivo, se aplicaran encuestas a los productores de ponchos de lana del
canton Otavalo, con el propdsito de conocer sus percepciones y necesidades respecto a la

competitividad internacional.

3.2 Metodologia

Para llevar a cabo el estudio sobre la competitividad de los ponchos de lana en los
mercados internacionales la cual busca examinar datos de manera mas detallada se aplica un
método analitico. Para obtener a cabo una mayor veracidad, se ha reunido informacion del
padrén de actividades del Canton directamente del Municipio de Otavalo, informacion

documental de sitios web, tesis ya elaboradas, entre otras.
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El enfoque cualitativo facilita la identificacion y compresion de los factores internos y
externos que influyen en el proyecto, en la que se emplean entrevistas y analisis de

documentos, con el objetivo de una mejor interpretacion.

3.3 Poblacion

Segun informacion proporcionada por la Ing. Margarita Espin directora de Desarrollo
Productivo y Competitividad del Municipio del Cantén Otavalo menciona que la poblacion
de estudio estd compuesta por 40 negocios segun el padron comercial de las cuales son los
negocios pertenecientes al todo el canton especializado en la comercializacion de Ponchos de

Lana.

Tabla 4. Datos informativos a quienes se entrevisto

Nombre Cargo

Mgtr. Oscar Ruano Director Zonal del Ministerio
de Produccion, Comercio
Exterior Inversiones y
Pesca (MPCEIP)

PhD. Sandra Landazuri Especialista en marketing y

gestion de marcas.

Elaborado por: Viviana Yaselga

Tabla 5. Datos informativos de los negocios del canton Otavalo

Nombre Direccion Representante
C/ Principal
Tejidos Maribel C/ Pasaje Moreano Maribel Anrango Chalan
Agatex C/ Pasaje Moreano Segundo Arias
Arawi C/ Juan de Salinas Jessica Picuasi
Artesanias hecho a mano C/ Sucre Luis Castafieda
Artesanias Otavalo C/ Pasaje Moreano Jairo Chiza
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Andino Artesanias

Tejidos y arte Sumag Maki

Tejidos Diaz

Edithex

Tejidos Espinoza
Artesanias
Confecciones Nahomi
Textiles Peguche
Ayllutex Innovacion
Tejido Aly Maqui
Otavalo Native American
Artesanias Aly

Kay

Textiles Burga
Adonay

Amaru

Tejidos Genesis
Tejidos Camm
Tejidos Santi

Tejidos Santillan
Ayamarka

Tejidos confecciones y
conexos

Textiles Tabango
Confecciones J&M
Tejidos Caymi
Fébrica textil
Tejidos Milmahuasi
Kaypi Textil
Ninguno

Artesanias Milmarte

Tejidos Ronald

C/Abdon Calderon

C/ Juan de Salinas

Av/ Atahualpa

Av/ Atahualpa

Av/ Quito

C/Vicente Ramon roca
C/ Los Chasquis

C/ Quiroga

C/ Atahualpa

C/ Bolivar

C/ Quiroga

C/ Juan de Salinas

C/ Sucre

C/ Juan de Dios Morales
C/ Quiroga

C/ Estevez Mora
C/Juan de Salinas

Av/ Atahualpa

C/ Luis Chavez Guerrero
C/ Cristobal Colon

C/ Sucre

Av/ Quito

Vias Selva Alegre

C/ Juan Montalvo

C/ Pasaje Moreano

C/ Sucre

C/ Faccha Nan
Peguche

Peguche tio

C/ Atahualpa (Peguche)
C/ Calle principal

Av. Chasquis

Jose Conteron
Fabiola Cortez
Luis Diaz
Frelida Espinoza
Jose Espinoza
Rosa Elena Espinosa
Fabian Fuerez
Jose Lema
Isidro Lema
Lucila Lema
Luis Humberto Lema
Tania Lema
Tania Lema Quimbo
Paulina Lema
Silvia Maldonado
Mauricio Maldonado
Edwin Males
Edwin Muenala
Cesar Santillan
Segundo Santillan
Sixto Santillan
Alfonso Saransig
Andres Tabango
Marlene Torres
Segundo Visarrea
Jose Conteron
Jose Cotacachi
Francisco Lema
Segundo Lema
Jose Teran
Segundo Suarez

Segundo Teran
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Fabricacion de Amacas Via a la Cascada

“Rebetej”

Confecciones Lopez

Edison Lopez

Elaborado por: Viviana Yaselga

3.4 Muestra

Como el universo es inferior a 40 personas, se realizard un censo, es decir, se aplicara

encuestas a todos los productores de ponchos de lana.

3.5 Variables, indicadores y técnicas

Tabla 6. Matriz Operacional

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICA FUENTE
Evaluar la
competitividad o
. - Técnicas de
a nivel .,
. ) . elaboracion
internacional de Competitividad .. -Encuesta - Productores
] ) (Tradicional vs
los ponchos de internacional industrial) . ..
lana del Cantén —Observami)n -Sitios web
Otavalo frente a - Disefios y documenta -Catélogos
los productos patrones
similares de . _
paises vecinos - Paises de destino
como Perfi y actuales
Bolivia
Identificar las
barreras ., ..
. - Acuerdos - Revision - Sitios web /
regulatorias y )
L. comerciales documental MPCEIP/ SENAE
técnicas para el )
. vigentes
ingreso a B | -Bases de datos:
mercados arrera§ a - Requisitos Market Access Map,
internacionales ~ “OMeCIO arancelarios entre otros
internacional

que enfrentan
los artesanos
locales en el
momento de su
exportacion

-Requisitos no
arancelarios
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Plantear
estrategias de
marketing y
branding para
el
posicionamient

o de los Estrategias de

ponchos de lana marketing y
en el mercado

internacional,

branding

resaltando su
valor cultural y
artesanal ante la
adaptacion de
las preferencias
globales

-Marketing digital

-Branding cultural
y artesanal

-Comunicacion de
valor artesanal

-Adaptacion a
preferencias
globales

- Entrevista/ -Phd. Sandra
Revision Landazuri
documental .

-Sitios web

Elaborado por: Viviana Yaselga

3.6 Instrumentos

3.6.1 Anadalisis documental

Para el desarrollo de esta investigacion se consultaron diversas fuentes de

informacion, entre ellas paginas web oficiales de entidades gubernamentales, documentos

institucionales, articulos de revistas académicas, tesis, entre otros.

A través de esta busqueda y andlisis de informacion se logré reunir datos importantes
que ayudaron a entender mejor el tema de estudio. Entre los aspectos que se identificaron
estan la leyes y regulaciones que actualmente se aplican en el sector artesanal y al comercio
exterior, los diferentes registros que existen sobre la produccion textil en la region, asi como
otras experiencias y antecedentes importantes relacionadas con la exportacion de productos
artesanales ecuatorianos. Todo este material recolectado fue til como base fundamental para

desarrollar el analisis de las posibilidades y el potencial que tienen los ponchos de lana del

canton Otavalo.
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3.6.2. Entrevistas semiestructuradas

Para obtener informacion directa y valiosa que respaldara el desarrollo de esta
investigacion, se implementaron entrevistas con un formato semiestructurado dirigidas a
actores clave que poseen conocimientos especializados en areas vinculadas al objeto de
estudio. Este tipo de entrevistas permitié mantener un equilibrio entre preguntas previamente

establecidas.

Se llevo a cabo una entrevista con un funcionario del Ministerio de Produccion, Comercio
Exterior Inversiones y Pesca, quien aportd informacion significativa respecto a los
procedimientos, normativas y programas de apoyo disponibles para la exportacion de
productos artesanales ecuatorianos. Asi mismo, se entrevisto a una especialista en marketing,
cuya experiencia profesional resulté fundamental para comprender las estrategias de

posicionamiento y comercializacion de productos tradicionales en mercados internacionales.

3.6.3 Encuestas

Complementariamente, se aplicaron encuestas estructuradas con preguntas de
seleccion multiple a un grupo representativo de participantes, lo cual facilité la recopilacion
sistematica de datos cuantitativos y cualitativos. La informacion obtenida mediante estos
instrumentos de investigacion constituyd un insumo esencial para sustentar los

planteamientos tedricos.

3.7 Procedimiento de aplicacion

La aplicacion de los instrumentos se desarrolld en varias fases para la obtencion de la
informacion necesaria. En primer lugar, se realizoé con una revision documental a partir de
fuentes oficiales, tales como paginas webs, revistas, normativas vigentes, incluyendo trabajos

académicos, revistas, noticias del sector textil y diversos casos de estudio relevantes.
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Posteriormente, se procedio realizar entrevistas semiestructuradas a profesionales que
se encuentran vinculados de manera directa con el tema de investigacion. En primer lugar, se
entrevisto al Mgtr. Oscar Ruano, director Zonal del Ministerio de Produccion, Comercio
Exterior, Inversiones y Pesca, quien desde una perspectiva institucional proporciond
informacion valiosa sobre el panorama actual del comercio exterior ecuatoriano, los
procedimientos de exportacion, las normativas vigentes y programas de apoyo que el Estado
brinda a los artesanos y productores textiles que buscan internacionalizar sus productos
tradicionales. Durante esta conversacion, realizada de manera virtual, se abordaron temas
relacionados con los requisitos y procedimientos necesarios para la exportacion de textiles
tradicionales, asi como las oportunidades y desafios que enfrentan el sector artesanal

ecuatoriano.

En segundo lugar, se cont6 con el aporte de la PhD. Sandra Landézuri, especialista en
marketing, quien desde su experiencia profesional ofrecié conocimientos fundamentales
sobre las estrategias de posicionamiento, promocion y comercializacion de productos
artesanales en mercados internacionales, considerando aspectos como la diferenciacion del
producto, la identidad cultural, las tendencias del mercado global y las técnicas de marketing
digital aplicables al sector textil tradicional. Esta entrevista se desarrollo de manera
presencial en la PUCE Ibarra, lo cual permitié un didlogo mas profundo y detallado sobre el
tema. La informacion que se logro fue fundamental para el desarrollo de estrategias
orientadas a la linea de productos diferenciadas de ponchos de lana, segmentadas segln el
perfil demografico, consumo consciente y necesidades especificas de cada segmento objetivo
en mercados potenciales como Estados Unidos, Europa y otros paises con alta demanda de
productos artesanales étnicos. Asimismo, esta entrevista permitid disefiar estrategias de

comunicacion digital que resalten el valor cultural, la tradicion ancestral, la calidad artesanal
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y la identidad del pueblo Otavalefio en la elaboracion de los ponchos de lana, conectando

emocionalmente con consumidores que valoran la autenticidad.

Adicionalmente, se realizé una encuesta estructurada a cuarenta productores de
ponchos de lana del Canton Otavalo, con el proposito de recopilar informacion cuantitativa
sobre sus procesos de produccion, experiencias en comercializacion, conocimiento sobre
exportacion, principales desafios que enfrentan, necesidades de capacitacion y apoyo, asi
como el nivel de implementacion de estrategias de marketing digital en sus negocios. Entre
los temas abordados en el cuestionario se incluyeron las caracteristicas del proceso de
produccion artesanal, los canales de comercializacion actuales utilizados, el nivel de
conocimiento sobre procedimientos de exportacion, las barreras y dificultades que enfrentan
al intentar acceder a mercados internacionales, el uso de herramientas digitales y marketing
online en sus negocios, asi como sus expectativas y necesidades de capacitacion para mejorar
la competitividad de sus productos. Esta herramienta permitioé obtener datos directos de los
actores principales del sector artesanal textil de la zona y una perspectiva real y actualizada

sobre la situacion actual del sector.

3.8 Analisis de los instrumentos aplicados
3.8.1 Entrevistas
3.8.1.1 Entrevista al Mgtr, Oscar Ruano, director zonal del Ministerio de
Produccion, Comercio exterior, Inversiones y Pesca.
Tabla 7. Analisis de la entrevista realizada al director del Ministerio de Produccion,

Comercio Exterior, Inversiones y Pesca

PREGUNTA INTERPRETACION
1. (Qué paises presentan Se evidencia que Imbabura tienen una clara
actualmente una demanda vocacion productiva en la elaboracion de

ponchos de lana, sustentada en su tradicion
cultural y en la trazabilidad de sus insumos.
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creciente por productos como los
ponchos de lana?

. Como se posicionan los
ponchos de lana de Otavalo en
términos de competitividad
frente a los de Peru y Bolivia a
nivel internacional?

. Qué tipos de certificaciones y
requisitos técnicos son
necesarios para la exportacion
de productos textiles, como los
ponchos de lana, hacia los
mercados internacionales?

Ademas, confirma que existe una demanda
real en mercados internacionales como
Estados Unidos, Canad4 y la Union
Europea. El apoyo institucional del
Ministerio de Produccion y ProEcuador, a
través de casos como Milmarte Ponchos,
demuestra que la exportacion es viable,
pero depende de acompafiamiento técnico,
formalizacion y cumplimiento de requisitos
para que mas artesanos puedan acceder a
estos mercados.

Se reconoce honestamente la existencia de una
competencia regional fuerte, pero adopta una
postura optimista basada en diferenciacion por
calidad y disefio. La estrategia competitiva que
sugiere no se basa en precios bajos sino en
valor agregado: mejor acabado, iconografia
distintiva y adaptabilidad a tendencias de moda
contemporanea. Esto implica que los ponchos
otavalefios deben posicionarse como productos
premium o de gama media-alta, aprovechando
su herencia cultural, pero sin limitarse a un
nicho exclusivamente tradicional. La mencion
de que el producto puede ser usado por
diversos grupos étnicos amplia
significativamente el mercado objetivo mas
alla del nicho de "consumidores de productos
étnicos tradicionales".

Los requisitos técnicos para exportar textiles
artesanales no son excesivamente complejos,
pero si requieren formalizacion y
documentacion apropiada. El énfasis en el
etiquetado correcto y las instrucciones de
cuidado refleja la importancia de la proteccion
al consumidor en mercados desarrollados. La
preocupacion por alergias y trazabilidad
muestra que los estandares de calidad
internacional priorizan la seguridad del usuario
final. Para los artesanos, esto significa que
deben profesionalizar su presentacion de
producto y contar con proveedores de materia
prima que proporcionen la documentacion
necesaria, aunque no necesariamente requiere

33



4. ;Qué tan facil o dificil es para
los pequeiios productores
artesanales acceder a las
certificaciones necesarias para
exportar?

5. Menciona los documentos o
requisitos que debe cumplir
un artesano para poder
exportar.

6. En el caso especifico de
Estados Unidos, ;qué
certificaciones se exigen para
la importacion de ponchos de
lana?

procesos de certificacion costosos o
inalcanzables

Sefiala que las MIPYMES artesanales tienen
capacidad para realizar inversiones moderadas
en certificaciones. Aclara que la inversion
principal no estd en maquinaria sino en fichas
técnicas y certificaciones de calidad
relacionadas con tintes e hilos. Destaca que
estas inversiones son manejables y no afectan
significativamente el proceso productivo,
excepto cuando se requieren certificaciones
internacionales especificas como "100%
algodon", donde los requisitos se vuelven mas
estrictos.

Proporciona una guia clara y secuencial del
proceso de documentacion para exportar:
registro como exportador en SENAE,
obtencion de RUC y token, habilitacion de
ECUAPASS, y elaboracion de la declaracion
de exportacion simplificada. Identifica la
factura comercial como el "documento madre"
del proceso. Aclara que la declaracion
juramentada de origen no es necesaria para
Estados Unidos por la ausencia de un acuerdo
comercial formal. Menciona que los
volumenes tipicos de exportacion (400-500 kg)
no representan mayor complejidad logistica.

Esta respuesta revela una barrera importante
pero manejable: la necesidad de un
intermediario especializado en el pais destino.
La insistencia en que el agente sea
"anglosajon" y "nativo" refleja la importancia
de comprender no solo el idioma sino también
las practicas comerciales y regulatorias locales.
El requisito de que "todo esté en inglés" es una
barrera lingiiistica que los exportadores deben
considerar como inversion necesaria
(traduccion profesional de documentos). Sin
embargo, la distincion entre exportaciones
grandes y envios pequefios por Courier abre
una ventana de oportunidad para que pequefios
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. Qué requisitos de etiquetado
y composicion textil
representan mayores
dificultades para el ingreso al
mercado estadounidense?

;De qué manera el MIPRO
contribuye a la reduccion de
obstaculos en la exportacion
de productos nacionales?

. Qué pasos clave sugiere el
MIPRO para facilitar el
acceso del poncho de Otavalo
al mercado estadounidense?

productores inicien con volimenes menores y
menor complejidad, validando el mercado
antes de escalar operaciones.

Identifica los principales desafios de
etiquetado relacionados con la composicion
textil. Para productos "100% algodén" o lana
de borrego, se requieren certificaciones
especificas y trazabilidad completa. Destaca la
importancia de las fichas técnicas que
documenten el origen de las materias primas
(ejemplo: certificacion de algodon Pima).
Enfatiza que el cumplimiento de la normativa
americana en etiquetado e instrucciones de uso
es fundamental, y que estas certificaciones
generalmente las proveen los fabricantes de
insumos.

Posiciona al MIPRO como facilitador del
comercio exterior a través de dos vias
principales: negociacion de acuerdos
comerciales internacionales que generan
apertura comercial, y servicios de apoyo
directo como asesoria, seguimiento,
observaciones y planes de exportacion.
Menciona la colaboracion interinstitucional
con ProEcuador y economistas de produccion.
El mensaje central es aprovechar las
oportunidades que brinda la apertura comercial
ya conseguida por el Estado.

Propone una estrategia de tres pilares para
acceder al mercado estadounidense:

e Participacion en ferias
especializadas de artesanias
(networking y exposicion).

e Conocimiento profundo del mercado
objetivo mediante andlisis de
mercado.

e Adaptacion del producto a
tendencias de moda actuales.

Enfatiza que el analisis de mercado previo es
fundamental antes de arriesgar inversiones, y
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critica la practica comun de intentar vender sin
conocer adecuadamente el mercado destino.

10. ;Cuales serian las tres El modelo de "las tres C's" refleja las
acciones prioritarias que expectativas de los compradores
deberian implementarse para  internacionales que valoran la confiabilidad
mejorar la competitividad sobre el precio bajo. "Calidad" asegura
internacional de los ponchos satisfaccion del cliente, "cantidad" garantiza
de lana de Otavalo en los capacidad de suplir demanda, y "continuidad"
proximos afios? demuestra que el proveedor es un socio

comercial estable a largo plazo. La adicion de
"producto novedoso" reconoce que incluso en
categorias tradicionales, la innovacion es
necesaria para diferenciarse. El énfasis en
"analisis de mercado" y "precio competitivo"
muestra un balance entre creatividad artesanal
y viabilidad comercial. Finalmente, la mencion
de inversion en ferias y comercializacion
internacional reconoce que el éxito exportador
requiere no solo producir bien, sino también
invertir estratégicamente en visibilidad y
posicionamiento de marca.

Elaborado por: Viviana Yaselga

3.8.1.2 Entrevista a la PhD. Sandra Landazuri, especialista en marketing y gestion de
marcas.

Tabla 8. Andlisis de la entrevista realizada a la especialista en marketing y gestion de

marcas
PREGUNTA INTERPRETACION
1. (Qué caracteristicas del La percepcion del consumidor se basa
producto influyen mas en la directamente en si el producto satisface su
percepcion de valor del necesidad. La percepcion es buena si el
consumidor extranjero? producto cumple su necesidad, es mala si no la

cumple, independientemente del precio.

2. (Qué criterios deberian usarse Primero hay que hacer una investigacion de
para identificar y seleccionar ~ mercado exhaustiva. Es fundamental
los mercados internacionales investigar:
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mas adecuados para los
ponchos de Otavalo?

.Qué estrategias de branding
recomienda para diferenciar
los ponchos de lana de Otavalo
en el mercado internacional?

.Como se puede crear una
narrativa de marca que
destaque la herencia cultural y
el trabajo artesanal de los
ponchos de Otavalo?

La moda y tendencias: Ver si esta de
moda ponerse un poncho

Como ensefiar a usarlo: No vender
solo el poncho, sino ensefiar como
usarlo, cémo llevarlo con elegancia.

Adaptacion al mercado: Darle un
toque mas elegante, no solo que sea
para una persona que tiene frio

Una empresa en constante investigacion esta
actualizada y sabe de la tendencia, sabe lo que
el cliente quiere.

Tener en cuenta lo siguiente:

Marca llamativa:

Nombre corto, facil de recordar.
Que sea atractivo solo con escucharlo.

Debe ser internacional (que cruce
fronteras)

Evitar nombres personales, del bebé,
del perro,etc.

Algunos apellidos funcionan como
marcas, pero no siempre.

Eslogan identificable: Que al escucharlo se
sepa de qué marca se trata.

Logotipo facil de identificar: Que se
reconozca entre todos los logotipos.

Esto se llama posicionamiento de marca o
mantra de marca. Debe tener cuatro aspectos:

Para quién es el producto (publico
objetivo)

La marca (nombre)
;,Qué es?

(Qué hace?



. Qué elementos del proceso
productivo de los ponchos
otavalefios deberian resaltarse
en las estrategias de
marketing para adaptarse a
las tendencias del mercado
internacional?

.Qué canales digitales son mas
efectivos para llegar a
audiencias internacionales
interesadas en productos
artesanales?

. Qué tipo de contenido digital
funciona mejor para mostrar
el proceso artesanal y la
autenticidad de los ponchos en
redes sociales?

Elaboracion artesanal/hecho a mano: Es
muy valorado. El publico aprecia guantes,
tejidos, todo lo que sea hecho a mano.

Fibras naturales: También vende mas. La
gente valora las fibras naturales.

Honestidad en la comunicacion:

e Se pueden tener dos lineas: una 100%
artesanal con fibras naturales (precio
mas alto) y otra hecha a maquina con
productos sintéticos (precio mas
accesible)

e Ser honesto sobre el proceso genera
confianza en el mercado.

e No engaifiar al cliente.

Depende del publico objetivo: Las dos
generaciones no se visten igual. Los jovenes
no quieren parecerse a sus padres, entonces
necesitan disefios diferentes.

Para generacion joven (millennials/Gen Z):
e TikTok
e Facebook
e Instagram
Para generacion mayor (Gen X, 50+):
e Paginas web
e Tiendas online

e Tiendas fisicas

Cuando el proceso es artesanal, el mejor
contenido es mostrar la elaboracion.

Formato recomendado:

e Videos cortos de 30 segundos en
TikTok, Instagram o Facebook.

e  Mostrar como se hace, cOmo se
elabora.
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.Qué estrategias de marketing
digital de bajo costo
recomienda para pequeiios
productores que buscan
presencia internacional?

.Como considera la
comparacion con otras
empresas o paises en redes
sociales para mejorar la
estrategia digital?

e Al final del video, mostrar el producto
terminado.

Para pequefios productores, las mejores
estrategias son:

1. Videos cortos en Instagram y TikTok

2. Hacer viral el contenido - No es hacer
un video y ya, hay que trabajarlo
constantemente

3. Trabajo diario constante - Conseguir
interacciones todos los dias.

Requisito fundamental: Aunque sea una
empresa pequefia, debe tener una persona
dedicada exclusivamente a la publicidad. Esta
persona debe:

e Asegurarse de que la publicidad esté
circulando

e Asegurarse de que haya reacciones
e Interactuar constantemente

¢ Contestar mensajes enseguida

Eso es atacarse y debe evitarse.

En lugar de decir "este es mejor", las cosas se
venden solas.

Principio fundamental:

e No hay necesidad de atacar a la
competencia.

e Cuando empiezas a atacar a la
competencia, pierdes credibilidad y
estabilidad.

¢ En lugar de enfocarte en criticar al
otro, enfocate en rescatar lo tuyo.

Estrategia correcta:

¢ Resalta lo que tienes, no lo que no
tienes

e Convierte las debilidades en fortalezas
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e Destaca tus cualidades.

10. ;Qué errores comunes en El error mas comun: Tratar de vender el
marketing suelen cometer los  mismo producto a todo el mundo, es no tener
pequeifios productores y como  segmentado el mercado.
podrian evitarlos al

promocionar sus ponchos? Si se puede vender un producto a buen precio,

pero enfocandose bien en el mercado. Primero
identifica tu mercado, luego tu segmento, y
disefia tu producto especificamente para ese
publico objetivo. Tomando en cuenta que la
calidad es el factor principal.

Estrategia de promocion.

e Muchas marcas hacen fila para que
celebridades usen sus productos.

e  Muchos regresan los productos
(ejemplo: Julia Roberts rechazé
prendas con pieles de animales)

e Pero cuando funciona, es el mejor
marketing posible.

e Las reinas ayudan a las mujeres
trabajadoras.

e Debe ser un producto especial, no el
poncho comun y corriente.

Elaborado por: Viviana Yaselga

3.8.2 Encuestas
3.8.2.1 Encuesta a los productores de ponchos de lana del Canton Otavalo.
Tabla 9. Andlisis de la encuesta realizada a los productores y comerciantes de ponchos de

lana del Canton Otavalo.

PREGUNTA INTERPRETACION

1. (Qué tiempo ha dedicado a la El 65% de los productores tiene entre 1y 5
produccion de ponchos de lana?  afios en la actividad. Por ende, la mayoria

son productores relativamente nuevos, con

poco tiempo de experiencia en el mercado.

2. (Qué tipo de producciéon El 60% trabaja de forma mixta. Sin embargo,
realiza? se predomina la produccion manual, lo que
refuerza el valor cultural del producto.
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10.

11.

. Cual es el destino principal
de sus ventas?

Los ponchos que usted
produce incorporan
caracteristicas que los
diferencian claramente de los
productos peruanos y
bolivianos.

Cuales crees que son las
principales fortalezas de los
ponchos otavalefios,
(Seleccione 1 0 2)

Cuales han sido los principales
desafios que ha enfrentado al
exportar.

.Considera que el valor
cultural del poncho otavaleiio
ayuda a mejorar su
competitividad internacional:

.Cree que el mercado
internacional valora mas,
igual o menos los disefios de
Otavalo frente a los de Pert y
Bolivia?

El nivel de innovacion en los
disefios y estilos de los ponchos
otavaleiios es:

.Ha recibido sugerencias de
clientes extranjeros sobre
preferencias de disefio?

JUtiliza actualmente redes
sociales para promocionar sus
ponchos?

El 100% vende solo en el mercado local e
internacional.

El 85% considera que la diferenciacion es
clara, esto abre una oportunidad clara para
fortalecer el branding y el disefio distintivo de
Otavalo.

Las principales fortalezas identificadas son las
técnicas de tejido (60%), los acabados (52,5%)
y el valor cultural (37,5%), lo que confirma
una alta calidad artesanal.

El principal desafio es la falta de contactos o
compradores internacionales (45%), lo que
indica que el producto tiene potencial, pero
requiere apoyo en comercializacion exterior.

El1 97,5% esta de acuerdo en que el valor
cultural del poncho otavalefio mejora su
competitividad en el mercado internacional.

El 55% considera que son valorados igual y el
25% incluso mas, lo que demuestra que
Otavalo es competitivo a nivel regional.

El 82,5% considera que el nivel de innovacion
es medio, lo que indica una base solida con
alto potencial de mejora.

El 92,5% de los productores ya recibe
opiniones de clientes extranjeros, lo que
demuestra que existe contacto real con el
mercado internacional y demanda por los
ponchos de Otavalo.

El 82,5% de los productores ya usa redes
sociales, lo que demuestra que existe una base
inicial para impulsar la promocion digital y
ampliar las ventas internacionales.
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12. ;Qué tan efectivas considera Los productores califican su efectividad con un
estas herramientas para llegar promedio alto de 4,63 sobre 5, lo que confirma

al mercado internacional? su potencial estratégico.

13. ;Cuenta con marca propia El 80% de los productores ya cuenta con
para la comercializacion de marca propia, lo que demuestra que existe una
sus ponchos? base inicial de identidad comercial sobre la

cual se puede construir un posicionamiento
internacional mas fuerte.

14. ;Estaria dispuesto a El 82,5% esta dispuesto a adoptar nuevas
implementar nuevas estrategias, lo que demuestra una alta apertura
estrategias de marketing y al cambio y crecimiento exportador.

branding para mejorar el
posicionamiento internacional
de su producto?

Elaborado por: Viviana Yaselga

4. RESULTADOS Y DISCUSION

Los resultados obtenidos en el andlisis de la exportacion de ponchos andinos de lana,
clasificados en la partida arancelaria 6201.20 (abrigos, chaquetas capas y prendas de abrigos
similares de lana o pelo fino para hombres), muestran patrones que coinciden de manera
notable con lo que diversos autores han planteado. La informacion recopilada a través de
Trade Map, entrevistas y encuestas permite identificar elementos que no solamente describen
la realidad actual del sector, sino que ademas confirmar postulados tedricos que ya habian

sido establecidos previamente por diferentes investigadores.

Principalmente, se muestra la distribucion de los mercados de exportacion de ponchos
andinos. Desde Pert con su fuerte presencia en Estados Unidos y Paises Bajos, pasando por
Bolivia con alta dependencia del mercado estadounidense, hasta Ecuador con exportaciones
dispersas y no completamente registradas, Esto evidencia que la competitividad internacional
no solo se fundamenta en la calidad del producto, sino también la capacidad de acceder a
mercados estratégicos, mantener relaciones comerciales estables y cumplir con los requisitos

técnicos diferenciados, tal como Michael Porter plantea en su teoria al considerar que “ la
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ventaja competitiva sostenible requiere crear valor Uinico que los consumidores estén

dispuestos a pagar”

Por otro lado, los mercados identificados permiten que productos artesanales con
identidad cultural como los ponchos otavaleiios puedan ingresar a mercados premium donde
los consumidores valoran la calidad y la autenticidad coincidiendo con la teoria del comercio
de productos diferenciado de Krugman, Obstfeld y Melitz ( 2018) , quienes sostienen que “
en mercados de productos con alto contenido cultural, los consumidores no solo compran
funcionalidad sino narrativas, identidad y conexion emocional con el origen del producto”
(p.187). El analisis también sefiala que el acceso a estos mercados genera oportunidades
economicas importantes para las comunidades artesanales, como es el acceso de los tejedores
de Otavalo. Esto indica que la competitividad internacional, ademas de fortaleces las marcas

y la cultura, también impulsa la valorizacion del saber ancestral y la economia local.

En funcioén al primer objetivo de esta investigacion, se puede resaltar que los ponchos
otavalefios poseen fortalezas competitivas inicas fundamentales en su identidad cultural
kichwa, técnicas ancestrales de tejido en telar y simbologias distintivas, pero enfrentan
desafios significativos en su comunicacion de valor y posicionamiento de comercio

internacional.

Los resultados de la encuesta aplicada a los 40 productores de ponchos de lana del Canton
Otavalo revelaron que el 97.5% reconoce que el valor cultural constituye un elemento clave
para mejorar la competitividad internacional, mientras que el 85% considera que sus
productos incorporan caracteristicas que los diferencian claramente de los productos peruanos
y bolivianos. La PhD Sandra. Landéazuri especialista en marketing y gestion de marcas,

enfatizd que “la competitividad de Otavalo no se basa en los precios bajos, sino en el valor
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agregado: mejor acabado, iconografia distintiva y adaptabilidad a tendencias de moda

contemporanea”. Validando de esta manera el reconocimiento de la produccion ecuatoriana.

Respecto a las principales fortalezas identificadas por los productores encuestados, el
60% destaco las técnicas de tejido como lana, el 52,5% los acabados, el 37.5% el calor
cultural, el 32.5% la calidad de lana, y el 22.5% los disefios. Estos resultados coinciden con
los planteamientos de Krugman y sus coautores (2018) sobre el comercio de productos
diferenciados, validando que la priorizacion de técnicas artesanales y acabados de calidad
refleja un anclaje en la tradicion que representa simultaneamente una fortaleza (autenticidad
cultural) y un area de oportunidad como la necesidad de innovacién en disefios

contemporaneos.

Ademas, como menciona la especialista “la elaboracion artesanal y las fibras
naturales son muy valoradas en mercados internacionales, sobre todo cuando son elaboradas
a mano. Sin embargo, es fundamental la honestidad sobre el proceso” tomando este
comentario como una observacion de refuerzo a la importancia de la autenticidad como

ventaja.

Por otro lado, segun los datos recopilados también revelan una contradiccion
competitiva critica: aunque los productores reconocen su diferenciacion cultural, el 55% de
los encuestados percibe que el mercado internacional valora sus disefios de manera “igual” a
los productos de los paises vecinos y solo el 25% considera que son “mas” valorados. Esta
contradiccion sugiere que, como plantea Hill (2021), la “ventaja cultural no se traduce
automaticamente en competitividad comercial efectiva sin estrategias deliberadas de
posicionamiento y comunicacion de valor”. Adicionalmente, el 82.5% de los productores

califica el nivel de innovacion de los ponchos otavalefios como “medio”, mientras que solo el
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12.5% lo considera “alto”, lo que indica consciencia sobre la necesidad de evolucion sin

abandonar raices tradicionales.

Significativamente, el 95.5% de los productores ha recibido sugerencias de sus

clientes extranjeros sobre las preferencias de los disefios, lo que confirma dos aspectos

cruciales: primero existe contacto real con mercados internacionales; segundo, los

consumidores globales estan dispuestos a co-crear productos adaptados a sus preferencias.

Este hallazgo valida los planteamientos de Kotler y Keller (2016) sobre marketing relacional

y co-creacion de valor: “Los consumidores contemporaneos no son receptores pasivos sino

participantes activos en la definicidon de productos que satisfacen sus necesidades especificas”

(p.128).

Tabla 10. Analisis comparativo de indicadores competitivos en la produccion de ponchos

andinos.

Indicador Ecuador (Otavalo) Peru Bolivia
Calidad de fibra y Predomina tejido artesanal ~ Artesanal y Predomina artesanal
técnicas en telar, alto contenido semiindustrial tradicional

cultural.
Diferenciacion cultural Muy alta (identidad Media-Alta (Andino Alta (Aymara-
Kichwa, iconografia unica) mas estandarizado) Quechua)
Innovacion en disefio Alta (82.5% de adaptacion  Alta (adaptacion a la Baja-Medio
a la moda internacional) moda internacional)
Uso de marca Medio Alto (marcas Bajo
exportadoras
consolidadas)
Marketing digital Medio-Alto (82.5% lousa  Alto Bajo
y alto reconocimiento de
efectividad)
Diversificacion de Medio (exportaciones no Media- Alta Muy baja (100%

mercados

Posicionamiento
internacional

reflejadas en 2024)

D¢ébil, sin estrategia pais.

(principales mercados
EE. UU, Chile)

Fuerte, estrategia textil.

depende de EE. UU)

Débil, concentrado en
nichos.
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Valor agregado percibido Alto (cultura) pero mal Alto y bien Medio
comunicado posicionado

Nota: Elaboracién propia.

El andlisis comparativo de indicadores competitivos evidencia que Otavalo posee la
diferenciacion cultural mas alta entre los tres paises andinos, fundamentada en la identidad
kichwa y técnicas tradicionales de tejido que han sido transmitidas. Esta ventaja cultural
representa un activo estratégico significativo que, sin embargo, no se ha capitalizado
plenamente en términos de posicionamiento comercial internacional. Como sefiala Portes
(2015): “La ventaja competitiva no puede ser comprendida observando como un todo. Radica
en las multiples actividades discretas que desempefia una empresa en el disefio, produccion,

mercadotecnia, entrega y apoyo de sus productos” (p.33)

Pert1, en contraste, presenta posicionamiento internacional fuerte respaldado por
estrategia textil gubernamental, alto uso de marca con marcas exportadoras consolidadas
internacionalmente, marketing digital alto y diversificacion media-alta con presencia en
Estados Unidos, Chile, Paises Bjaos y Suiza. La presencia estratégica en Paises Bajos resulta
significativa, dado que Rotterdam funciona como punto estratégico de logistica de
redistribucion hacia toda Europa, permitiendo a exportadores peruanos alcanzar multiples
mercados. (CAMAE, 2019). Estos hallazgos cualitativos coinciden con las conclusiones de
Chocano (2016), quien resaltd que la industria textil andina peruana ha evolucionado hacia
esquemas productivas mas organizados y profesionalizados, capaces de cumplir estandares

internacionales y mantener relaciones comerciales estables.

Bolivia evidencia la diferenciacion cultural alta fundamentada en identidad Aymara-
Quechua, pero enfrenta limitaciones significativas de innovacién baja- medio, uso bajo de
marcar, marketing digital bajo y diversificacion muy baja con 100% de dependencia del

mercado estadounidense. Esta concentracion representa una vulnerabilidad estructural que,
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segun el Fondo Monetario Internacional (2024), hace que los paises con estructuras
exportadoras poco diversificadas sean mas susceptibles ante cambio en condiciones de

demanda.

Ecuador, especificamente Otavalo, muestra una paradoja exportadora relevante: segiin
el registro de Trade Map (2024), las exportaciones de la partida 6201.20 no registran valores
significativos para el afio 2024, a pesar de que el 100% de los productores encuestados
reporta realizar ventas al mercado internacional. Esta distorsion sugiere dos fendémenos
documentados sobre comercio informal artesanal que fueron confirmado en las entrevistas y

encuestas realizadas.

Como segundo objetivo, se considero identificar las barreras regulatorias. En lo cual,
los resultados muestran hallazgos que contrastan significativamente con percepciones
comunes sobre obstaculos para la exportacion artesanal. Revelando que las principales

barreras no son de naturaleza sino comercial y de conocimiento.

La encuesta aplicada a 40 productores revelo la siguiente distribucion de desafios enfrentados

al exportador:

e Falta de contactos o compradores internacionales: 20%
e Costos logisticos: 10%
e Competitividad extranjera: 25%

e Tramites y procesos aduaneros: 45%

En los resultados se evidencian que el desconocimiento de tramites y procesos aduaneros
es el principal obstaculo identificado. Esta informacion contrasta con lo que menciona
Chamba (2022), quien argument6 que las limitaciones que enfrentan los pequefios
productores textiles al norte del Ecuador incluyen falta de capacitacion en comercio exterior

y desconocimiento de regimenes aduaneros.
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Por ende, esta informacion coincide con lo que menciona el Mgtr. Oscar Ruano, director
zonal del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, quien reconocid
que, aunque muchos productores tienen capacidad productiva y productos de calidad, no
saben por dénde empezar el proceso de exportacion, qué documento necesitan, ni a qué
entidades acudir. Sefialando una brecha critica de conocimiento técnico que debe ser atendida

mediante programas de capacitacion intensiva y acompafiamiento institucional.

Tanto el Mgtr. Ruano como la guia del Exportador 2024 MPCEIP concuerdan en que el
proceso de exportacion, requiere documentacion basica que técnicamente accesible para
pequefios productores. Sin embargo, el problema radica en que la mayoria de los artesanos

desconocen qué documentos necesitan, como obtenerlos y en que secuencia tramitarlos.

Como menciona el director, “la factura comercial es el documento madre del proceso”.
Los volumenes tipicos de exportacion artesanal (400-500kg) no representan mayor
complejidad logistica una vez que el exportador comprenda el procedimiento y la
documentacion requerida. El problema es que muchos artesanos ni siquiera saben que
necesitan registrarse en el SENAE, o que és ECUAPASS, o coémo obtener un token digital.

Esta falta de conocimiento basico es lo que realmente frena la exportacion directa.

Como tercer objetivo, se considero plantear estrategias de marketing y branding para el
conocimiento de los ponchos de lana en el mercado internacional. Los resultados revelan una
contradiccion que caracteriza al sector: aunque existe alto uso de herramientas digitales y
reconocimiento de su efectividad, persiste una brecha significativa entre uso tactico de

plataformas y la implementacion estratégica de posicionamiento de marca.

e Laencuesta aplicada a los 40 productores revelo lo siguiente:
e 82.5% utiliza redes sociales.

e Efectividad percibida de redes sociales: 4.63/5
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e 80% cuenta con marca propia.

e 82.5% esta dispuesto a implementar nuevas estrategias de marketing y branding.

Estos datos sugieren alta receptividad y apertura al cambio por parte de los productores,
representando asi una base favorable para implementar estrategias profesionales de
posicionamiento internacional. Sin embargo, segun la PhD. Sandra Landazuri, especialista en
marketing y gestion de marcas, expuso que en primer lugar se debe identificar tl mercado
objetivo, luego el segmento y disefiar tu producto especificamente para ese publico. La

localidad es el factor principal.

Esta observacion sugiere que, aunque los productores usan redes sociales, la mayoria
carece de estrategias profesionales de segmentacion y posicionamiento. Como define Kotler y
Keller (2016), el posicionamiento es “el acto de disefar la oferta e imagen de una empresa de
modo que ocupe un lugar distintivo en la mente de los consumidores del mercado meta”. La
evidencia obtenida indica que los productores otavalefios utilizan redes sociales de manera

tactica mas que estratégica.

Adicionalmente, tras la revision del padron comercial del Canton Otavalo proporcionado
por la direccion de Desarrollo Productivo y Competitividad del Municipio revela que la,
mayoria de negocios llevan consigo nombres personales: Tejidos Dias, Tejidos Santillan,
Tejidos Maribel, Confecciones Naomi, entre otros. Lo que la especialista menciona que esta
practica limita el potencial de escalamientos internacional. Lo que cabe recalcar que, algunos
apellidos funcionan como marcas, pero no siempre. Es mejor crear una marca internacional
desde el inicio: nombre corto, facil de recordar, atractivo solo al escucharlo, que cruce

fronteras. Evitar nombres personales. Una marca debe ser llamativa y reconocible.

Por otro lado, el Mgtr. Oscar Ruano coincidi6 en que el posicionamiento internacional

requiere un enfoque estratégico en lo que denomino “el modelo de las tres C’s”
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e (alidad: asegura la satisfaccion del cliente y construye reputacion.
e Cantidad Garantiza capacidad de suplir demanda de manera consistente.
e Continuidad: Demuestra que el proveedor es un socio comercial estable a largo

plazo y se mantiene al margen de los cambios.

Por ultimo, se enfatiza que la importancia de ofrecer un producto novedoso que se
adapte a tendencias contemporaneas sin perder autenticidad, realizar un analisis de mercado
profundo antes de invertir en expansion, mantener un precio competitivo que refleje valor,

pero permita rentabilidad, y participar en ferias internacionales especializadas.

Estos hallazgos cualitativos coinciden con lo que Porter (2015) define como estrategia
competitiva ser diferente, elegir deliberadamente un conjunto de actividades para entregar
una mezcla unica de valor. Por lo tanto, los ponchos otavalefios poseen diferenciacion

cultural unica, pero requieren profesionalizacion en la comunicacion de ese valor diferencial.
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S5.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Los ponchos otavalefios cuentan con ventajas competitivas Uinicas basadas en su
identidad cultural Kichwa, técnicas ancestrales de tejido en telar y simbologias
propias que los diferencian de productos similares de Peru y Bolivia. El 97,5% de los
productores reconoce que este componente cultural es clave para la competitividad
internacional y el 95,5% ya recibe retroalimentacion de clientes extranjeros,
confirmando la existencia de demanda real en mercados como Estados Unidos y la
Union Europea.

Los resultados revelan que la principal limitacion no radica en la capacidad de
produccién ni en la calidad artesanal, sino en la falta de contactos comerciales
internacionales (45% de los productores), el desconocimiento de los procesos de
exportacion, los altos costos logisticos y la ausencia de estrategias profesionales de
marketing digital y desarrollo de marca. Los requisitos regulatorios y técnicos
identificados son gestionables con el apoyo institucional adecuado, lo que demuestra
que, con la capacitacion y la asistencia técnica del MIPRO y ProEcuador, los
productores pueden superar estas barreras y acceder con éxito a los mercados
internacionales.

Aunque el 82.5% de productores utiliza redes sociales y reconoce su alta efectividad
(4.63/5), persiste una contradiccion estratégica fundamental: la mayoria carece de
narrativas de marca diferenciadas y estrategias sostenidas de comunicacion del valor
artesanal y cultural. Esta situacion genera que los ponchos otavalefios sean percibidos
en el mercado internacional como "similares" a productos peruanos y bolivianos,

desaprovechando su ventaja cultural tnica y limitando su posicionamiento en nichos
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premium dispuestos a pagar sobreprecio por productos con identidad y origen cultural

verificable.

5.2 Recomendaciones

e Se recomienda que el MIPRO y ProEcuador disefien un programa de formacion
especifico para productores de ponchos que aborde el desconocimiento de procesos de
exportacion identificado como barrera principal. Este programa debe incluir talleres
practicos sobre tramites aduaneros, certificaciones internacionales, logistica de
exportacion, negociacion y gestion de costos. La capacitacion debe ser accesible en
idioma Kichwa y espafiol, adaptada a las diferentes generaciones de productores, y
complementarse con asesoria personalizada.

e Es fundamental crear una identidad de marca colectiva que comunique efectivamente
el valor cultural tnico de los ponchos otavalefios. Esto implica desarrollar storytelling
auténtico que resalte las técnicas ancestrales, simbologia Kichwa y procesos
artesanales; producir contenido visual de alta calidad que documentes el proceso de
elaboracion; implementar estrategias de marketing de contenidos en plataformas
digitales orientadas a mercados objetivo.

e Crear un programa de residencias artisticas e intercambio cultural, en la que se invita
a influencers, artistas populares y compradores internacionales a realizar residencias
de corta duracion en Otavalo, donde convivan con los artesanos, aprendan técnicas y
documenten el proceso creativo. Estos visitantes generarian contenido auténtico para
sus plataformas, crearian conexiones comerciales genuinas y se convertirian en

embajadores naturales de los ponchos otavalefios en sus mercados.
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ANEXOS

Anexo 1

Ejemplo de formato de documento de transporte aéreo. Guia aérea (Air Way Bill-AWB)

000 |CO | 00000000

HWB 000000

Shipper's Mame and Address ‘

Shippers Account Number

Mot Megotiab ke
House Air Waybi

ks ued by

Copies 1, 2 and 3 of this Air Waybil are originaks and have the same validity.

Consignee’s Name and Addess ’

Comsignee's Account Number

It & agreed that the goods described herein are accepted in apparent good orer and condition
pt as noted) for carage SUBIECT TO THE COMDITIONS OF CONTRACT ONM THE
REVERSE HERECF. ALL GOODS MAY BE CARRIED BY ANY OTHER MEANS INC LLIDING

AOAD OR AMY OTHER CARRIER UMLESS SPECIFIC CONTRARY INSTRUCTIOMS ARE
GIVEM HEREOM BY THE SHIPPER, AND SHIPPER AGREES THAT THE SHIPMEMT RAY
EE CARRIED VIA INTERMEDIATE STOPPIMNG PLACES WHICH THE CARRIER DEEMS
APPROPRIATE. THE SHIFPER'S ATTENTION IS DRAWN TO THE MOTICE COMCERMING
CARRIERS LIMITATION OF LIABILITY. Shipper may increase such limitation of liability by
declaring a highe r value for carriage and paying a suppke mental chame i requied

Issuing Carriers Agent Name and City

Accounting Information

Agents |ATA Code Account No.

Aiportof Departue (Addr. of First Carrier) and Requested Routing

Reference Mumbar

o

To By FirstCarrier  Routing and Destination

by

N__Optional Shipping Information
Declared Value for Carriage Declaed Value for Cusioms

by Gurency EHES] WI/VAL | Other
Codel'ppo [co L) PPo fooLL
NVD NCWV

o

—
Aipotof Destination |

“_Requested Flight/Date

requesied in with the therecf, indicate amount
1o be insured in figures in box marked "Amount of Insu@nce”.

Amourt of Insurance ‘ INSURANCE — If camiar offers insurance, and such isurance i

Handling |rformation

T

To. of e bo| | RateClass

Wizight b Commeodity
Iterm Mo,

Chamgeable
Weight

RACP

Mature and Quantity of Goods

Total {incl. Dimensions orVolurme)

Rate
/C;@

B repaid o~ ‘Weight Char Collect Other Charges
AS AGREED
Valuation Charge e
ualx_/
Total Other Charges Due Agent hippercer that the [ on the face hemof are corect and that insofar as any part of the consignment

contains dangerous goods, sUch part is propetly described by name and is in proper condition for cartiage byair

tothe Dangerous Goods Regulations.
Total Cther Chames Due Carrier
Signature of Shipperor his Agent
Total Prepaid Total Collect
AS AGREED
Curmency Come sion Rates CC Chamges in Dest. Currency
on (date) at iplace ) of Issuing Carrier or its Agent

Chames ai Dx

Total Collect Chages

For Gamiers Lse only
at Destination

Original 1
(for Issuing Carrier)

AWBEDITO AGOM
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Anexo 2

Ejemplo de formato de documento de factura de exportacion.

EMPRESA EXPORTADORA

Direccién:....... Calle Sur e Interseccién

Teléfono/Fax:........................593-4-2597980

E-mail ..exportadora@ecuador.com.ec

RUC: 120244753001

FACTURA

Mercado Exportacidn

Sefiores:

EMPRESA IMPORTADORA:... GLORI 5.A.

Nombre de
Contacto:

. SR. GESAR ZAMORA

Nuestra
Direccion:......VIll / SAN MARTIN FETBRNGIAT s i s S R R R S s S e s
Atencion:.......SR. CESAR ZAMORA N* de cliente:...... 15160
INVOICE (FACTURA COMERCIAL)N®.......... 001002004954 N® Orden de pedido:................. PIO 720
La mercancia ha sido enviada en:
Dimensiones de Embalaje: Fecha:ussssian Enero / 2013

Peso Bruto:  1,618.25 KG

Peso Neto: 1,520.35 KG
Marcas: SIN MARCA
Via: MARITIMO

Pais de origen: ECUADOR

VALOR
PARTIDA ARANCELARIA DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
1604.14.00 ATUN EN CONSERVAS 67.500 UNDS USE 0,50 US$ 33,750.00
INCOTERM: TOTAL FACTURADO:
FOB US$§ 33,750.00
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Anexo 3

Ejemplo de formato de documento de Declaracion Aduanera de Exportacion.

REPUBLICA DEL ECUADOR
DECLARACION ADUANERA DE EXPORTACION

Consulta del detalle de la declaracion de exportacion

I

Informacion de general

GUAYAQUIL - MARITIMO EXPORTACION DEFINITIVA

DESPACHO NORMAL 01203692

Informacion de Exportador

GAFE ECUATORIANO S.A

Edificio World Trade Center

RUC 120244753001

CAFE EN GRAND

CESAR RUIZ

| CALLE SUR E INTERSECCION

Informacion de carga

15 ENEROC 2013

GLORIAS.A

VIl SAN MARTIN ¥ CALLE 2

e | puenos ARES CARGA CONTENERIZADA

5] CONTECON

[05909025] CC
GUAYAQUIL S A MARITIMO

ARGENTINA

DOLAR ESTADQUNIDENSE

Totales

- | DOLAR ESTADOUNIDENSE

662.01

NO
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Anexo 4

Ejemplo de formato de documento de lista de empaque.

LOGO DE LA EMPRESA EXPORTADORA

EMPRESA EXPORTADORA

Direccion:.......Calle Sur e Interseccion

Teléfono/Fax:.......oveinsivnserns 593-4-2597980
E-mailic. exportadora@ecuador.com.ec
COMPRADOR

Direccion:.......VIIl / SAN MARTIN

Teléfono/Fax:. ... (11)123-45678

E-mails......con smartin@gloriasa.com

DETALLE DEL EMBALAJE
KILOS
N° DE BULTO DESCRIPCION DE LA MERCADERIA CANTIDAD NETO BRUTO
001 MERCADERIA CLASE A 100 UNIDADES 50 70
002 MERCADERIA CLASE B 200 UNIDADES 100 120
003 MERCADERIA CLASE C 300 UNIDADES 150 170
TOTAL: 3 BULTOS 600 UNIDADES 300 360

MARCAS SIN MARCAS

EMBALAJE: 3 PALETAS

ViA: MARITIMO

FACTURA COMERCIAL: 001-002-00000XXXX
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Anexo 5

Ejemplo de formato de documento de certificado de origen emitido por la CAN.

i COMUNIDAD ANDINA
N° del Certificado
CERTIFICADO DE ORIGEN - i
ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION
ASSOCIACAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRACAO

PAISEXPORTADOR:  ECUADOR PAISDMPORTADOR:  COLOMBIA
;;‘t NALADISA DENOMINACION DE LAS MERCADERIAS

o

1 D.0.0.0:0:0:0: QNN D:0.0.0/0:0:0:0.0:0:6.0.0:0.0.0:4

DECLARACION DE ORIGEN

DECLARAMOS que las mercaderias indicadas en el presente formulario, correspondientes a la Factura Comercial

No  [001-100-0000000XX] cumplen con lo establectdo en las normas de origen del Acuerdo (2) DE CARTAGENA de conformidad con
el signtente desgloce:

Nde
Orden

1 |Decision 416, Capitulo IL Articulo 2, Literal e(1).(11)

NORMAS (3)

FECHA: XX XXXXX XXXX
RAZON SOCTAL: XXXX XXXXXXX
Sello y firma del exportador o productor

OBSERVACIONES:

CERTIFICACION DE ORIGEN

Certifico la veracidad de la presente declaracion, que sello y firmo en la ciudad de XXX alos XX dia/s del mes de XXX del 202X

NOTAS: (1):Esta columna indica el orden en que se mdividualizan las mercaderias comprendidas en el presente certificado. En caso de ser msuficiente, se contimar la
individnalizacion de las mercaderias en ejemplares siplementarios de este certificado, mumerados comelativamente.
(2): Especificar st se trata de un Acuerdo de Alcance Regional Parcial. indicando mimero de registro
(3): Enesta colunma se indetificard la norma de origen con que cumple cada mereaderia individnalizada por sumimero de orden
- El formulario no podra presentar raspaduras, tachaduras o enmiendas
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Anexo 6

Ejemplo de formato de documento de certificado de origen para Union Europea.

2170 Diario Oficial dela Union Europea 21.12.2012

CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS
1. Exportador (rombre, apeidos, drecen cong EUR. 1 No A 000.000

¥ pais)

Véanse las notas del reverso antes de llenar el impresc.

2, Certificado ulilizado en los intercambios preferenciales entre

y

3 D (rombre, ap O | e i i
Pty pae) (indiquense Ios paises, grupos de paises o temitorios a que se refiera)
(opcicnai)

4. Pais, grupo de palses © femitorio de | 5. Pals, grupo de palses o teritorio de des-
donde se consideran originarios los pro- tino
ductos

6. Informacdn relatva al transporte (opcional) 7. Observaciones

8. Numero de orden; marcas, rdmero y de los bultos ('): | 9. Masa bruta (kg) u obra | 10. Factura (opcional)
desigracién de las mercancias medida measure (litros,

m, elc)
11. VISADO DE LA AUTORIDAD COMPETENTE O LA 12. DECLARACION DEL EXPORTADOR

AUTORIDAD ADUANERA ()

Selo - Lugar y fecha

(") En caso de que las mercancias no estén embaladas, indiguese ol nimero de arfculos © escribase =a granel-, segin sea ol caso,
(" Las Partes aceptarin los cerificados EURL1 que no hagan referendia a ~autoridad competente= en la casila 11,
) Reldnsse inicaments ¢ la normatia del pals o lerficrio de poracién 10 axige.
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Anexo 7

Preguntas de la entrevista realizada al Mgtr. Oscar Ruano, director zonal 1 del Ministerio de

10.

Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca

([ Qué paises presentan actualmente una demanda creciente por productos artesanales
como los ponchos de lana?

(Como se posicionan los ponchos de lana de Otavalo en términos de competitividad
frente a los de Peru y Bolivia en el mercado internacional?

(Qué tipos de certificaciones y requisitos técnicos son necesarios para la exportacion
de productos textiles, como los ponchos de lana, hacia los mercados internacionales?
(Qué tan facil o dificil resulta para los pequefios productores artesanales acceder a las
certificaciones necesarias para exportar?

Menciona los documentos o requisitos que debe cumplir un artesano para poder
exportar.

En el caso especifico de Estados Unidos, ;qué certificaciones se exigen para la
importacion de ponchos de lana?

(Qué requisitos de etiquetado y composicidn textil representan mayores dificultades
para el ingreso al mercado estadounidense?

(De qué manera el MIPRO contribuye a la reduccion de obstaculos en la exportacion
de productos nacionales, especialmente para los pequefios productores?

(Qué pasos clave sugiere el MIPRO para facilitar el acceso del poncho de Otavalo al
mercado estadounidense?

Finalmente, ;cudles serian las tres acciones prioritarias que deberian implementarse
para mejorar la competitividad internacional de los ponchos de lana de Otavalo en los

proximos afios?
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Anexo 8

Evidencia de la entrevista al Mgtr. Oscar Ruano, director zonal 1 del Ministerio de

Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca

Anexo 9

Preguntas de la entrevista realizada a la Phd. Sandra Landazuri, especialista en marketing y

gestion de marcas.
1. (Qué caracteristicas del producto influyen mas en la percepcion de valor
del consumidor extranjero?

2. (Qué criterios deberian usarse para identificar y seleccionar los
mercados internacionales mas adecuados para los ponchos de

Otavalo?
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3. (Qué estrategias de branding recomienda para diferenciar los

ponchos de lana de Otavalo en el mercado internacional?

4. ;Coémo se puede crear una narrativa de marca que destaque la

herencia cultural y el trabajo artesanal de los ponchos de Otavalo?

5. ¢Qué elementos del proceso productivo de los ponchos otavalefios
deberian resaltarse en las estrategias de marketing para adaptarse a

las tendencias del mercado internacional?

6. (Qué canales digitales son mas efectivos para llegar a audiencias

internacionales interesadas en productos artesanales?

7. (Queé tipo de contenido digital funciona mejor para mostrar el

proceso artesanal y la autenticidad de los ponchos en redes sociales?

8. (Qué estrategias de marketing digital de bajo costo recomienda para

pequeiios productores que buscan presencia internacional?

9. (Cbébmo considera la comparacion con otras empresas o paises en

redes sociales para mejorar la estrategia digital?

10. ;{Qué errores comunes en marketing suelen cometer los pequefios

productores y como podrian evitarlos al promocionar sus ponchos?

Anexo 10

Evidencia de la entrevista realizada a la Phd. Sandra Landazuri, especialista en marketing y

gestion de marcas.
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Anexo 11

Preguntas y respuestas de la encuesta realizada a los productores de poncho de lana del

Canton Otavalo.

1. En qué tiempo ha dedicado a la produccion de ponchos de lana:

e [ 1-5 afnos
o [ 7-10afios

e [ Mais de 10 afios

2. Qué tipo de produccion realiza:

e [ Artesanal tradicional
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[ Industrial o mecanizada

0 Mixta

Cual es el destino principal de sus ventas:

[ Local
[0 Nacional
[ Internacional

O Mixto

Los ponchos que usted produce incorporan caracteristicas que los diferencian

claramente de los productos peruanos y bolivianos.

[ De acuerdo
[ Indiferente

O En desacuerdo

Cuales crees que son las principales fortalezas de los ponchos otavalefios:

Seleccione 1 o 2:

0] Disefios

[] Técnicas de tejido
L] Calidad de la lana
L1 Valor cultural

[0 Acabados

Cuales han sido los principales desafios que ha enfrentado al exportar:

69



0] Tramites y procesos aduaneros
L1 Costos logisticos

[J Competencia extranjera

[ Falta de contactos o compradores

L] Requisitos de calidad internacionales

Considera que el valor cultural del poncho otavalefio ayuda a mejorar su

competitividad internacional:

[ De acuerdo
O Indiferente

O En desacuerdo

.Cree que el mercado internacional valora mas, igual o menos los disefios de

Otavalo frente a los de Peru y Bolivia?

] Mas
L] Igual
0 Menos

[ No sabe

El nivel de innovacion en los disefios y estilos de los ponchos otavalefios es:

O Alto

0 Medio
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10.

11.

12.

13.

14.

L1 Bajo

Ha recibido sugerencias de clientes extranjeros sobre preferencias de disefio?
01 Si

L No

¢, Utiliza actualmente redes sociales para promocionar sus ponchos?

0l Si

I No

. Qué tan efectivas considera estas herramientas para llegar al mercado
internacional?

Escala 1-5, donde 1 se considera bajo y 5 alto
102030405
., Cuenta con marca propia para la comercializacion de sus ponchos?

O Si

O No

Estaria dispuesto a implementar nuevas estrategias de marketing y branding
para mejorar el posicionamiento internacional de su producto?

0 Si

O No
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1. En qué tiempo ha dedicado a la produccién de ponchos de lana:

40 respuestas

@ 1-5 afios
® 7-10 afios
@ Mas de 10 afios

4

2. Qué tipo de produccion realiza:

40 respuestas

@ Artesanal tradicional
@ Industrial o mecanizada

@ Mixta
3. Cudl es el destino principal de sus ventas:
40 respuestas
@ Local
@ Nacional
@ Internacional
@ Mixto
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4. Los ponchos que usted produce incorporan caracteristicas que los diferencian claramente de los

productos peruanos y bolivianos.
40 respuestas

@ De acuerdo
@ Indiferente
@ En desacuerdo

5. Cudles crees que son las principales fortalezas de los ponchos otavalefios , (Seleccione 10 2) :
40 respuestas

Disefios 14 (35%)

Técnicas de tejidos 24 (60%)

Calidad de lana 11 (27.5%)

Valor cultural

Acabados 21 (52.5%)

0 5 10 15 20 25

6. Cudles han sido los principales desafios que ha enfrentado al exportar. Seleccione 102

40 respuestas

@ Tramites y procesos aduaneros

@ Costos logisticos

@ Competencia extranjera

@ Falta de contactos o compradores

@ Requisitos de calidad internacionales
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7. Considera que el valor cultural del poncho otavaleno ayuda a mejorar su competitividad
internacional:

40 respuestas

@ De acuerdo
@ Indiferente
@ En desacuerdo

8. ;Cree que el mercado internacional valora mds, igual o0 menos los disefos de Otavalo frente a los
de Per( y Bolivia?

40 respuestas

® Mas

@ Igual

@ Menos

@ No sabe

@ Por los materiales , alla trabajan mas...
@ Por disefios

@ Aqui modernizamos

@ Material que usan

12V

9. El nivel de innovacion en los disefos y estilos de los ponchos otavalefios es:

40 respuestas

@ Alto
@ Medio
© Bajo
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10. ¢Ha recibido sugerencias de clientes extranjeros sobre preferencias de disefio?

40 respuestas

®si
® No

i

11. ¢Utiliza actualmente redes sociales para promocionar sus ponchos?

40 respuestas

® si
® No

12. ¢Qué tan efectivas considera estas herramientas para llegar al mercado
internacional? Seleccione: donde 1 se considera bajo y 5 alto

40 respuestas

30

20

10

1 (2.5%) 0(0%) 1(2.5%)

1 2
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13. ¢(Cuenta con marca propia para la comercializacion de sus ponchos?

40 respuestas

®s
® No

14. ;Estaria dispuesto a implementar nuevas estrategias de marketing y branding para mejorar el

posicionamiento internacional de su producto?
40 respuestas

®si
® No
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