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RESUMEN

El presente trabajo de integracion curricular tiene como finalidad disefar una empresa
dedicada a la produccion y comercializacion de piedras redondas artesanales de marmol
en el cantdén Otavalo. La iniciativa busca aprovechar los recursos minerales disponibles
en la provincia de Imbabura y transformarlos en productos con mayor valor agregado,
promoviendo al mismo tiempo alternativas productivas sostenibles que beneficien a la
economia local. La propuesta nace de la necesidad de dar un mejor aprovechamiento a la
piedra caliza tipo marmol, un recurso que tradicionalmente ha sido comercializado como
materia prima, limitando su potencial economico y sus posibilidades de innovacion. Esto,
a través de procesos artesanales, con la finalidad de convertir la piedra en un elemento
decorativo, destinado a diversos usos, como la jardineria, el paisajismo, la construccion
y la ornamentacion interior y exterior.

El objetivo de estudio pretende desarrollar un modelo de negocio que permita la
elaboracién y comercializacion de piedras decorativas artesanales. Como objetivos
especificos se plantea analizar el mercado, identificando oportunidades de diferenciacion,
la validacion de la aceptacion del producto por parte de los consumidores, ademas de la
evaluacion de su factibilidad financiera.

El presente trabajo, aplic6 una metodologia cuantitativa, con un disefio descriptivo y
aplicado. Permitiendo obtener informacion sobre las preferencias, expectativas y habitos
de consumo del mercado. La recoleccion de datos se realizd, mediante encuestas
estructuradas dirigidas a clientes, para luego ser los datos procesados mediante técnicas
de estadistica, facilitando la interpretacion de la informacion y respaldando la toma de
decisiones estratégicas para el emprendimiento. El estudio aplicé también, herramientas
de vigilancia tecnoldgica, benchmarking y andlisis de tendencias con el proposito de
conocer la dinamica del mercado en Otavalo, permitiendo reconocer practicas que
pudieran adaptarse a la propuesta. El andlisis de patentes aportd elementos para analizar
el nivel de innovacidn, estableciendo caracteristicas diferenciadoras frente a otros
productos similares presentes en el mercado.

La implementacion de Lean Startup fue un aspecto clave dentro del proceso de desarrollo
del proyecto. Mediante la creacion de un Producto Minimo Viable (PMV), fue posible
obtener retroalimentacion directa de los consumidores, realizando ajustes orientados a
mejorar la propuesta de valor antes de su lanzamiento a mayor escala. Este proceso
permiti6 reducir la incertidumbre propia de las etapas iniciales de un emprendimiento y
fortalecer la adaptacion del producto a las necesidades reales de los clientes. Obteniendo
como resultados, la aceptacion favorable hacia el uso de piedras redondas artesanales de
marmol. El analisis financiero mostrd perspectivas positivas de rentabilidad y
sostenibilidad, permitiendo concluir que la iniciativa representa una alternativa viable
para generar empleo, dinamizar la economia local y promover el aprovechamiento
responsable de los recursos naturales de la provincia de Imbabura.

Palabras clave: Emprendimiento; lean Startup; producto minimo viable;
aprovechamiento de recursos naturales; comercializacion artesanal.

ABSTRACT
The purpose of this curricular integration project is to design a company dedicated to the
production and commercialization of handcrafted round marble stones in the canton of
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Otavalo. The initiative seeks to make better use of the mineral resources available in the
province of Imbabura by transforming them into value-added products while promoting
sustainable productive alternatives that contribute to local economic development. The
proposal arises from the need to optimize the use of marble-type limestone, a resource
that has traditionally been marketed as raw material, thereby limiting its economic
potential and opportunities for innovation. Through an artisanal production process, this
material is transformed into decorative and functional products intended for gardening,
landscaping, construction, and both indoor and outdoor decoration.

The general objective of the study is to develop a feasible business model for the
production and commercialization of handcrafted decorative stones. The specific
objectives include analyzing the market, identifying opportunities for differentiation,
validating consumer acceptance of the product, and assessing its financial viability.
Methodologically, the research was conducted under a quantitative approach with a
descriptive and applied design. This methodology made it possible to obtain objective
information regarding the preferences, expectations, and consumption habits of the target
market. Data were collected through structured surveys administered to potential
customers, and the results were processed using descriptive statistical techniques to
support the interpretation of information and strategic decision-making.

In addition, the study incorporated technological surveillance, benchmarking, and trend
analysis tools to understand market dynamics and identify successful practices that could
be adapted to the proposed business model. Patent analysis also contributed to evaluating
the innovative nature of the project and establishing differentiating features compared to
similar products available in the market. The implementation of the Lean Startup
methodology represented a key component of the project. Through the development of a
Minimum Viable Product (MVP), direct feedback from potential customers was obtained,
enabling continuous improvements to the value proposition and reducing the uncertainty
associated with the early stages of entrepreneurship.

The findings revealed a favorable perception of handcrafted round marble stones, mainly
due to their natural origin, aesthetic appeal, and versatility for decorative and productive
purposes. Finally, the financial analysis projected positive scenarios in terms of
profitability and sustainability, leading to the conclusion that the initiative constitutes a
viable alternative for generating employment, strengthening the local economy, and
promoting the responsible use of natural resources in the province of Imbabura.

Keywords: Entrepreneurship; Lean Startup; Minimum Viable Product; Natural
Resource Utilization; Handcrafted Commercialization.



INTRODUCCION

La forma en que las personas utilizan productos naturales ha cambiado
considerablemente en los ultimos afios. En la actualidad, existe una mayor preferencia
por articulos sostenibles y con un valor estético, permitiendo mejorar distintos espacios
del hogar, jardines o ambientes comerciales. Esta tendencia ha impulsado el interés por
materiales decorativos elaborados a partir de recursos naturales, especialmente aquellos

que combinan funcionalidad, disefio y una presentacion atractiva.

En este contexto, las piedras decorativas han comenzado a ganar espacio dentro
del mercado, debido a su utilidad en actividades relacionadas con la jardineria, el
paisajismo, la construccion y la decoracion. Sin embargo, en muchas zonas del Ecuador
todavia existen recursos naturales que no han sido aprovechados de manera adecuada y
que continian comercializdndose Unicamente como materia prima, sin procesos de

transformacion que permitan incrementar su valor comercial.

Uno de estos recursos es la piedra caliza tipo marmol, material que se encuentra
disponible en diferentes sectores de la provincia de Imbabura. A pesar de sus beneficios,
su aprovechamiento contintia siendo limitado, reduciendo las posibilidades de generar

nuevas alternativas productivas y oportunidades de negocio en la localidad.

El presente trabajo de emprendimiento, estd enfocado en la produccion y
comercializacion de piedras redondas artesanales de caliza tipo marmol en el canton
Otavalo. Con la finalidad de transformar este recurso natural mediante procesos
artesanales, que permita obtener productos con mejores estandares de calidad. Ya que se
pretende ofrecer alternativas diferentes dentro del comercio local, enfocado a
consumidores de materiales decorativos como a sectores agricolas, construccion y

paisajismo.



El proyecto pretende impulsar iniciativas que aprovechen los recursos
disponibles en la zona, generando oportunidades econdmicas, representando una opcion
para mejorar el uso de la piedra caliza, adaptandola a las nuevas preferencias del
consumidor. En este sentido, se consider6é fundamental analizar el mercado, para conocer
la percepcion de los clientes sobre el producto. Por ello, se aplicaron encuestas orientadas
a identificar la aceptacion, intencion de compra, preferencias de uso y factores que

influyen en la decision del consumidor.

Este emprendimiento busca convertir un recurso poco aprovechado en un
producto con posibilidades reales de comercializacion, integrando elementos como
innovacion, trabajo artesanal y aprovechamiento responsable de materiales naturales. Con
ello, se pretende no solo generar una alternativa de negocio, sino también aportar al
desarrollo productivo local y a la creacidon de nuevas oportunidades dentro de la provincia

de Imbabura.

Ademas, el emprendimiento plantea una vision orientada al crecimiento
progresivo y a la adaptacion constante frente a las necesidades del mercado. En la
actualidad, muchos consumidores no solo buscan adquirir un producto, sino también
conocer su origen, el proceso mediante el cual fue elaborado y el impacto que genera en
el entorno. En este sentido, las piedras redondas artesanales de caliza tipo marmol
representan una propuesta que combina recursos naturales, trabajo manual y
aprovechamiento local, aspectos que pueden convertirse en elementos diferenciadores

frente a otros productos similares.

Otro aspecto importante es la versatilidad del producto. Las piedras pueden ser
utilizadas en diferentes espacios y contextos, desde jardines y areas decorativas hasta
proyectos relacionados con paisajismo y construccion. Esta diversidad de aplicaciones

amplia las posibilidades de comercializacion y permite llegar a distintos segmentos de



consumidores, aumentando el potencial de crecimiento del emprendimiento. Asimismo,
el proyecto busca fomentar una cultura de innovacion dentro de los pequefios negocios
locales, demostrando que recursos considerados comunes pueden transformarse en
productos con valor agregado cuando se incorporan procesos creativos, presentacion
adecuada y estrategias de comercializacion. Esto resulta especialmente relevante en
contextos donde muchas actividades productivas contintian desarrollandose de manera

tradicional y con pocas oportunidades de diferenciacion.

Por otro lado, la implementacion de estrategias de venta mediante redes sociales,
representa una oportunidad importante para fortalecer el posicionamiento del
emprendimiento y adaptarse a las nuevas dindmicas comerciales. El proyecto refleja la
importancia de aprovechar los recursos naturales de manera responsable, buscando

generar beneficios economicos sin descuidar el valor ambiental y social del entorno.

Presentacion del emprendimiento.

En la actualidad, los consumidores muestran interés por productos naturales,
decorativos y sostenibles que puedan ser utilizados tanto en espacios interiores como
exteriores. Esta tendencia ha permitido que materiales tradicionales, destinados
unicamente a usos basicos, comiencen a ser valorados por sus caracteristicas estéticas,
funcionales y ambientales. Dentro de este escenario, las piedras decorativas elaboradas
de forma artesanal representan una alternativa atractiva en sectores como la jardineria, el

paisajismo, la construccion y la decoracion.

Este emprendimiento propone la produccién y comercializacion de piedras
redondas artesanales de caliza tipo marmol en el canton Otavalo, provincia de Imbabura.
Este proyecto nace a partir de la necesidad de dar un mejor aprovechamiento a los

recursos naturales disponibles en la zona, convirtiéndolo en un producto con mayor valor



comercial y multiples aplicaciones. A través de un proceso artesanal, se busca ofrecer
piedras con acabados diferenciados, presentacion adecuada y caracteristicas que permitan

responder a las nuevas preferencias del mercado.

Ademas de su enfoque comercial, el proyecto impulsa una propuesta basada en
la identidad local y el aprovechamiento responsable de los recursos naturales. Ademas de
comercializar un producto decorativo, se busca generar una alternativa productiva que
contribuya al desarrollo econdmico y al fortalecimiento de pequefios emprendimientos en

Otavalo.

Justificacion del emprendimiento.

En la actualidad existe un limitado uso de la piedra caliza en el mercado local,
siendo comercializada unicamente como materia prima complementaria, para elaborar
productos, reduciendo su valor y limitando las posibilidades de aumentar los beneficios
econdmicos para quienes se dedican a su extraccion y comercializacion, por ello la
necesidad de desarrollar alternativas que permitan aprovechar el material de una forma

innovadora y rentable.

Actualmente, se evidencia un crecimiento sostenido en la demanda de productos
decorativos naturales, los consumidores valoran cada vez mas los articulos elaborados
artesanalmente y con caracteristicas diferenciadas, lo que representa una oportunidad para

introducir al mercado un producto que responda a estas nuevas preferencias.

Este trabajo busca aportar al desarrollo local mediante la generacion de
actividades econdmicas vinculadas a la produccion y comercializacion artesanal. La
transformacion de la piedra caliza en piedras redondas decorativas permitira diversificar
sus usos y abrir posibilidades en sectores como jardineria, decoracion, agricultura y

paisajismo. Permitiendo integrar elementos de innovacion, aprovechamiento de recursos



naturales y adaptacion a las tendencias actuales de consumo. Esto permite plantear una
propuesta con potencial de crecimiento, capaz de responder a necesidades reales del

mercado y de generar oportunidades de desarrollo en la provincia de Imbabura.

Como objetivos se han planteado:

Analizar el mercado potencial de las piedras redondas artesanales de marmol
caliza en los sectores de agricultura, construccion, decoracion y tratamiento de agua en el
Ecuador.

Disefiar un proceso de produccion artesanal que permita transformar la piedra
caliza en un producto redondeado, estético y funcional, garantizando calidad y
sostenibilidad en su elaboracion.

Implementar estrategias de comercializacion que posicionen el producto en el
mercado nacional, destacando sus beneficios multifuncionales, su origen natural y su
valor agregado artesanal.

Evaluar el impacto economico, social y ambiental del emprendimiento,
considerando los beneficios para agricultores, constructores, comunidades rurales y

consumidores finales.



1. Planteamiento del problema

El uso de los recursos naturales ha representado una de las principales
actividades economicas en Ecuador, especialmente en provincias donde existen
materiales minerales con potencial de uso industrial, agricola y decorativo. Sin embargo,
en muchos casos, estos recursos continuan siendo explotados bajo esquemas tradicionales
caracterizados por la escasa transformacion del producto, limitada innovacion y bajos
niveles de diferenciacion productiva (Orellana Salas). Esta realidad se evidencia
particularmente en el caso de la piedra caliza, un material natural que posee multiples
aplicaciones, pero cuyo aprovechamiento en diversas zonas del pais continua centrado en

actividades bésicas y poco diferenciadas (Lalvay Portilla, 2018).

En Otavalo-Imbabura, la piedra caliza es utilizada dentro del sector de la
construccion y en actividades de extraccion artesanal, comercializadndose principalmente
en estado bruto o triturado, limitando los procesos que permitan incrementar su potencial
econdmico o ampliar sus aplicaciones hacia otros segmentos del mercado. Generando una
problematica importante, ya que limita las oportunidades de emprendimiento local,
reduce la rentabilidad del recurso y mantiene a los productores dentro de un modelo

econdmico basado Unicamente en la venta de materia prima (Sdnchez Albavera, 2004).

Otra problematica, es la ausencia de procesos de transformacion que permitan
convertir la piedra caliza en un producto diferenciado y competitivo. En la mayoria de los
casos, el material es vendido directamente a intermediarios o distribuidores, quienes
obtienen el mayor margen de ganancia dentro de la cadena comercial. Como
consecuencia, las personas involucradas en la extraccion y comercializacion local reciben
ingresos reducidos y tienen pocas posibilidades de crecimiento econdmico sostenible,
dificultando el desarrollo de iniciativas productivas propias y limita la capacidad de

innovacion dentro del sector (Atencia Garrido, 2017).



A esto se suma la falta de diversificacion en los usos del producto. Aunque la
piedra caliza posee propiedades que permiten su aplicacién en agricultura, paisajismo,
decoracion y tratamiento de agua, en el contexto local su utilizacién continua enfocada
principalmente en actividades convencionales de construccion, limitando su crecimiento

en sectores relacionados a la decoracion sostenible (Abuhayar Hanze, 2002).

De igual manera, existe una limitada incorporaciéon de estrategias de
comercializacion modernas, la ausencia de herramientas digitales, branding,
diferenciacion visual y estrategias de posicionamiento impide que estos productos puedan
competir en mercados mas amplios y especializados (Becerra y Pulido, 2019). Los
recursos naturales se comercializan sin haber pasado por procesos de transformacion que
permitan obtener un precio optimo a los productores, provocando disminucion economica

en la poblacion (Gonzélez, 2008).

En los sectores rurales o semiurbanos, los emprendimientos relacionados con
materiales naturales enfrentan dificultades como: acceso limitado a tecnologia,
capacitacion y estrategias de innovacion ya que se observa la ausencia de modelos de

negocio estructurados y propuestas diferenciadas (Garcia Ibarra et al., 2014).

La economia otavalefia, se caracteriza por el comercio, turismo y artesanias, por
ello el aprovechamiento de materiales pétreos atin no se ha desarrollado desde una
perspectiva orientada al fortalecimiento del potencial socio-econdémico, el uso de la piedra
caliza continua limitado a actividades de comercializacion (Carlos et al., 2018). Los
consumidores modernos buscan productos funcionales, que también incorporen
elementos con sostenibilidad, disefio y responsabilidad ambiental. Los materiales
naturales van adquiriendo relevancia dentro de tendencias vinculadas al paisajismo,
decoracién y construccion ecologica, para acceder a estos mercados resulta indispensable

incorporar procesos de innovacién que permitan responder a estas nuevas exigencias



(Estrada Luna y Roméan Martinez, 2023). La demanda de productos naturales,
sostenibles, en la jardineria, el paisajismo, la decoracién y la agricultura, abre
posibilidades para el posicionamiento de los materiales pétreos decorativos n el mercado
(Alarcon et al., 2022). Este trabajo permite desarrollar un modelo de negocio mas

sostenible y orientado al desarrollo local (Nates y Fernandez, 2022).

El contexto actual favorece el desarrollo de productos naturales sostenibles, ya
que existe una creciente preocupacion de los recursos, en este escenario, la piedra caliza
representa una alternativa con potencial de posicionamiento dentro de mercados que
prefieren productos naturales, este potencial ain no ha sido aprovechado plenamente en
el contexto local (Gutiérrez, 2024). El avance tecnoldgico ha transformado la forma en
que los productos son promocionados y comercializados. El uso de redes sociales,
plataformas digitales y herramientas de marketing permite llegar a nuevos consumidores

y generar posicionamiento incluso para pequefios emprendimientos (Burga Viasquez,

2023).

La falta de diferenciacion de los productos de piedra caliza impide generar
mayores ingresos, limita la innovacion y reduce las oportunidades de participacion de
actores locales dentro de mercados mas competitivos (Mamani Yucra, 2024). En este
contexto surge una oportunidad de emprendimiento basada en la produccion y
comercializaciéon de piedras redondas artesanales de marmol caliza, orientada a
transformar un recurso subutilizado en un producto con mayor aceptacion local. La
propuesta busca incorporar procesos artesanales de transformacioén que permitan ofrecer
un producto funcional, estético y multifuncional, capaz de responder a nuevas

necesidades del mercado (Reyes et al., 2022).



La produccion de piedras redondas artesanales de marmol caliza representa una
alternativa viable para impulsar la diferenciacion productiva, fortaleciendo el
emprendimiento local, respondiendo a consumidores que cada vez muestran mayor

interés por productos sostenibles, diferenciados y naturales (Moran, 2023).

2. Vigilancia tecnologica

La vigilancia tecnolédgica es un proceso fundamental dentro del desarrollo de
emprendimientos innovadores, en el caso de este proyecto, este analisis adquiere especial
relevancia debido a que el emprendimiento se relaciona directamente con el
aprovechamiento de recursos naturales y con sectores que en la actualidad experimentan

transformaciones vinculadas a sostenibilidad, disefio y consumo responsable.

El desarrollo de emprendimientos productivos vinculados a los recursos
naturales se ha convertido en una alternativa relevante para impulsar la economia local,
respondiendo a las nuevas dindmicas actuales del mercado (Escobar et al., 2025). En la
actualidad, los habitos de consumo generan demanda hacia productos que integren
sostenibilidad, funcionalidad y aprovechamiento responsable de los recursos naturales.
Por ello, surge la necesidad del uso tradicional de materiales, incorporando procesos que
permitan fortalecer su aprovechamiento economico, diferenciacion y nuevas
oportunidades de comercializacion, siendo la transformacion de la piedra caliza una
oportunidad para articular conocimiento técnico, innovacion y recursos disponibles en el

territorio (Escobar et al., 2025).

El presente trabajo se orienta a la produccion y comercializacion de piedras
redondas artesanales de marmol caliza, a lo largo del documento se analiza el mercado

potencial, se plantea un proceso productivo acorde con criterios de calidad y
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sostenibilidad, y se proponen estrategias de comercializacién que permitan posicionar el

producto en el ambito nacional.

El aprovechamiento de los recursos naturales ha representado historicamente
una de las principales actividades econdmicas en Ecuador, especialmente en provincias
donde existen materiales minerales con potencial de uso industrial, agricola y decorativo.
Sin embargo, en muchos casos, estos recursos continian siendo explotados bajo
esquemas tradicionales caracterizados por la escasa transformacion del producto, limitada
innovacion y reducidas oportunidades de diferenciacion en el mercado. Esta realidad se
evidencia particularmente en el caso de la piedra caliza, un material natural que posee
multiples aplicaciones, pero cuyo aprovechamiento en diversas zonas del pais continta
centrado en actividades bésicas y poco diferenciadas (Orellana Salas y Lalvay Portilla,

2018).

En la provincia de Imbabura, especificamente en el canton Otavalo, existe
disponibilidad de piedra caliza utilizada principalmente dentro del sector de la
construccion y en actividades de extraccion artesanal, gran parte de este recurso se
comercializa en estado bruto o triturado, sin procesos que permitan incrementar su precio
comercial o ampliar sus aplicaciones hacia otros segmentos del mercado. Limitando las
oportunidades de emprendimiento local, reduciendo la rentabilidad del recurso,
manteniendo a los productores dentro de un modelo basado en la venta de materia prima

(Sanchez Albavera, 2004).

. Qué se considero analizar?
Se consider6 necesario analizar los aspectos relacionados con el contexto global
de los materiales naturales, las tendencias de consumo sostenible, el entorno nacional y
local, asi como las condiciones actuales de comercializacion de productos elaborados a

partir de recursos pétreos. El uso de materiales naturales ha adquirido una relevancia
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creciente a nivel mundial, al ser utilizados en diferentes sectores como la construccion, la
arquitectura, la decoracion y el paisajismo (Aranda, 2024). Respondiendo a factores
relacionados con el cambio en las preferencias de los consumidores, quienes actualmente
buscan productos mds sostenibles y con menor impacto ambiental (Alvarez Quispe y
Orado Paredes, 2023). El interés por los materiales naturales se encuentra vinculado a
nuevas tendencias de consumo, en las que se prioriza la durabilidad, autenticidad, origen

del producto e impacto en el entorno (Girod, 2026).

El valor que tienen los materiales naturales, a diferencia de materiales artificiales
o procesados, es en la percepcion de sostenibilidad y respeto al medio ambiente,
favoreciendo su posicionamiento en diversos mercados. Esta preferencia ha impulsado la
innovacion en el disefio y la transformacién de recursos naturales, permitiendo que

materiales tradicionales encuentren nuevas aplicaciones y usos (Coll Riera, 2025).

Dentro de este escenario global, los materiales pétreos han mantenido una
presencia importante debido a sus propiedades fisicas, resistencia y versatilidad. Dentro
de este contexto, se han mantenido, con una presencia constante a lo largo del tiempo,
debido a sus propiedades fisicas, su resistencia y su versatilidad. Actualmente, su uso ha
evolucionado mas alla de lo estructural, incorporando funciones decorativas y estéticas

que responden a las demandas de un mercado mas exigente (Martin-Caro et al., 2024).

Permitiendo que la piedra caliza tipo marmol comiencen a posicionarse dentro
de mercados relacionados con paisajismo, decoracion y acondicionamiento de espacios
interiores y exteriores, destacandose por su capacidad de adaptarse a distintos entornos,
tanto en espacios interiores como exteriores (Gomez et al., 2022). El desarrollo
tecnologico y la innovacién dentro de la produccion, han permitido ampliar las
posibilidades de transformacion de estos materiales, el desarrollo de nuevas técnicas de

procesamiento, junto con el fortalecimiento de enfoques artesanales, permite generar



12

productos con mayor valor agregado a partir de estos materiales (Solano Casas et al.,
2026). Actualmente, las empresas que logran incorporar practicas sostenibles dentro de
sus procesos productivos poseen mayores posibilidades de posicionamiento dentro del

mercado.

. Qué busco con mi objetivo?

El objetivo, esta en comprender como la piedra caliza puede transformarse en
un producto diferenciado que responda a las tendencias actuales relacionadas con
sostenibilidad, decoracidn natural y aprovechamiento de recursos. Otro objetivo consiste
en analizar las tendencias de la decoracion natural, paisajismo y materiales ecologicos.
Esta tendencia ha permitido que materiales pétreos, adquieran una nueva relevancia

dentro de propuestas relacionadas con disefio de espacios y arquitectura sostenible.

Por otro lado, el avance de las plataformas digitales y los nuevos sistemas de
comercializacion también ha transformado la manera en que los materiales naturales son
promocionados y distribuidos. Reduciendo las barreras comerciales, permitiendo que
productos elaborados artesanalmente logren posicionarse incluso fuera de sus contextos

locales.

Otro objetivo consiste en analizar el potencial del aprovechamiento responsable
de recursos locales, en paises como Ecuador, donde existe una amplia disponibilidad de
recursos minerales y materiales naturales, su desarrollo contribuye tanto al crecimiento
econdmico como al fortalecimiento de economias locales. La piedra caliza tipo marmol
representa esta posibilidad, ya que se trata de un recurso con propiedades funcionales y
decorativas que todavia no ha sido plenamente aprovechado dentro de muchos contextos

locales.
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. Qué deseo estudiar o comprender sobre lo que deseo emprender?

En primera instancia, se busca estudiar la creciente valoracion de materiales
naturales, y como los habitos de consumo, han generado oportunidades comerciales,
evidenciando escenarios favorables para emprendimientos orientados a la transformacion
de recursos disponibles en productos innovadores y sostenibles. La creciente valoracion
de materiales naturales, el interés por los productos artesanales y el fortalecimiento de
tendencias relacionadas con sostenibilidad representan factores que respaldan la
viabilidad de propuestas como la produccion y comercializaciéon de piedras redondas

artesanales de marmol caliza.

Uno de los principales problemas identificados durante este trabajo, es la
ausencia de procesos de transformacion que permitan convertir la piedra caliza en un
producto diferenciado y competitivo. En la mayoria de los casos, el material es vendido
directamente a intermediarios o distribuidores, quienes obtienen el mayor margen de
ganancia dentro de la cadena comercial. Como consecuencia, las personas involucradas
en la extraccion y comercializacion local reciben ingresos reducidos y tienen pocas
posibilidades de crecimiento econdmico sostenible (Atencia Garrido, 2017). A pesar que
la piedra caliza posee propiedades que permiten su aplicacion en diversos contextos, en
Imbabura su utilizacion continia enfocada a la construccion, limitando su vision

comercial (Abuhayar Hanze, 2002).

2.1 Benchmarking

El benchmarking constituye una herramienta de analisis que permite comparar
productos, procesos y estrategias utilizadas por otras empresas o emprendimientos dentro
de un mismo sector. Su aplicacion resulta importante porque facilita la identificacion de
practicas exitosas, oportunidades de mejora y elementos de diferenciacion que pueden ser

adaptados al desarrollo del emprendimiento. En este caso, el andlisis se enfoca en
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empresas y negocios relacionados con la comercializacion de materiales pétreos, piedras
decorativas y productos naturales utilizados en actividades de construccion, paisajismo y

decoracion (Castro-Acosta et al., 2024).

Actualmente, el mercado de materiales naturales presenta una evolucion
importante impulsada por las nuevas preferencias de los consumidores. Las personas
valoran cada vez més productos con acabados estéticos, funcionalidad y caracteristicas
sostenibles, lo que ha generado que diferentes empresas incorporen procesos de
transformacion y presentacion diferenciada dentro de sus productos. En este contexto, el
analisis comparativo permite comprender como funcionan otros negocios del sector y qué
elementos pueden contribuir al fortalecimiento de la propuesta planteada (Cortina Nufiez

etal., 2024).

En Ecuador, gran parte de los materiales pétreos contintian comercializandose
en estado natural o con procesos minimos de transformacion. Sin embargo, también
existen empresas que han logrado posicionarse dentro del mercado mediante estrategias
enfocadas en disefio, presentacion del producto y diversificacion de usos. Estas
experiencias representan referencias importantes para el desarrollo del emprendimiento

de piedras redondas artesanales de caliza tipo marmol (Valhuerdi Llerena, et al., 2025).

2.1.1 Seleccion de las empresas analizadas
Con el proposito de conocer las practicas que actualmente predominan en el
mercado de materiales pétreos y productos decorativos elaborados con piedra natural, se
aplico la técnica de benchmarking. Esta herramienta permitid comparar empresas con
experiencia en la transformacion y comercializacion de materiales similares, identificar
estrategias exitosas y reconocer oportunidades que puedan incorporarse al

emprendimiento propuesto. El analisis comparativo constituye una alternativa util para
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reducir la incertidumbre durante la planificacion del negocio y apoyar la toma de

decisiones con base en experiencias previamente desarrolladas (Garcia et al., 2025).

Para el desarrollo del andlisis se seleccionaron las empresas La Roca S.A.,
Cevallpi Piedras Naturales, Piedras Finas Ecuador, Petminsur, Megacalizas y Homevill
Ecuador. La eleccion respondio a criterios previamente definidos: pertenecer al sector de
materiales pétreos o piedra natural, mantener presencia comercial en el mercado
ecuatoriano, ofrecer productos dirigidos a la construccion, decoracion o paisajismo y
disponer de informacion publica suficiente sobre sus productos y estrategias comerciales.
Estos criterios permitieron comparar organizaciones con caracteristicas diferentes, pero

relacionadas con la propuesta de emprendimiento.

La muestra incluye empresas especializadas en materiales para la construccion
y otras enfocadas en productos decorativos de mayor valor agregado. Esta diversidad
permitid analizar distintos modelos de negocio e identificar aquellas practicas que pueden
adaptarse a la produccion y comercializacion de piedras redondas artesanales de caliza
tipo marmol. Asimismo, facilitd reconocer aspectos que representan oportunidades de

mejora para diferenciar la propuesta frente a la oferta existente.

A partir de esta comparacion se evaluaron variables como el tipo de producto, la
propuesta de valor, el nivel de diferenciacion y las estrategias de comercializacion. El
analisis de estos elementos permitid establecer referentes para el disefio del
emprendimiento y orientar la construccion de una propuesta competitiva, acorde con las
tendencias actuales del mercado y las preferencias de los consumidores (Maldonado et

al., 2024; Lopez y Sornoza, 2023).

2.1.2. Analisis del benchmarking
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El andlisis realizado muestra que las empresas estudiadas han seguido estrategias
diferentes para posicionarse en el mercado. Organizaciones como La Roca S.A., Cevallpi
Piedras Naturales y Piedras Finas Ecuador han apostado por ofrecer productos con mayor
valor agregado mediante acabados, disefio y aplicaciones decorativas, lo que les permite
diferenciarse y atender segmentos especializados. En cambio, empresas como Petminsur
y Megacalizas orientan su actividad a la comercializacion de materiales para
construccion, donde la competencia se basa principalmente en el precio y el volumen de

venta.

A partir de estas experiencias, el emprendimiento adoptara aquellas practicas
que aportan mayor valor al cliente, como la presentacion estandarizada del producto, la
clasificacion por tamafios y el uso de canales digitales para la comercializacion. Estas
acciones contribuirdn a mejorar la imagen del producto, facilitar la compra y ampliar el
alcance hacia nuevos mercados, aspectos que actualmente influyen en las decisiones de

los consumidores (Lopez y Sornoza, 2023; Maldonado et al., 2024).

Tabla 1

Analisis comparativo de empresas relacionadas con piedra natural y materiales
decorativos

Producto Caracteristicas Estrategia Nivel de
Empresa .. o . . . «eg
principal principales comercial diferenciacion
. Matorial lizacid
La Roca Piedra natura] Wateriales para Comercializacion
revestimientos y ~ para proyectos Alto
S.A. procesada . .
decoracion constructivos
Cevallpi Piedra para  Diversidad de Atencion
Piedras pisos 'y acabados y personalizada y Medio — alto
Naturales  jardineria aplicaciones ventas directas
Piedras Marmol y Mercado
. . Productos con .
Finas granito r especializado y Alto
. enfoque estético .
Ecuador decorativo acabados premium
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Producto Caracteristicas Estrategia Nivel de

Empresa o o . . . e
principal principales comercial diferenciacion

Arena, grava
Petminsur y piedra
triturada

Materiales basicos

. Venta por volumen  Bajo
para construccion

Productos para
jardines y
paisajismo

Homevill Piedras
Ecuador decorativas

Redes sociales y

) Medio
ventas online

Nota. Elaboracion propia con base en informacion de empresas del sector de piedra
natural y materiales decorativos en Ecuador.

A partir del analisis comparativo se evidenciaron diferencias importantes entre
empresas orientadas a la comercializacion tradicional de materiales y aquellas que han
incorporado procesos de transformacion y diferenciacion del producto. Negocios como
Petminsur mantienen un enfoque centrado principalmente en la venta de grandes
volimenes de material pétreo para construccion, donde el principal factor competitivo
continua siendo el precio. En este tipo de empresas existe poca diferenciacion, ya que los
productos son comercializados esencialmente como materia prima, con escasa
incorporacion de acabados o aplicaciones adicionales. Esta situacion coincide con lo
planteado por Orellana Salas y Lalvay Portilla (2018), quienes sefialan que gran parte de
los recursos naturales en Ecuador continian siendo aprovechados bajo modelos

tradicionales con bajos niveles de valor agregado.

Por otro lado, empresas como La Roca S.A. y Piedras Finas Ecuador han logrado
posicionarse mediante la incorporacion de acabados estéticos, aplicaciones decorativas y
estrategias enfocadas en segmentos mas especializados del mercado. Estas
organizaciones ofrecen productos con mayor nivel de transformacion, lo que incrementa
su valor comercial y mejora su competitividad. Este comportamiento responde a las

nuevas tendencias de consumo relacionadas con sostenibilidad, disefio y funcionalidad,
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donde los consumidores valoran productos diferenciados y con caracteristicas visuales

atractivas (Girod, 2026; Martin-Caro et al., 2024).

Mientras que negocios como Homevill Ecuador han aprovechado herramientas
digitales para promocionar piedras decorativas destinadas a jardines y paisajismo. Este
aspecto refleja la importancia de utilizar redes sociales y plataformas virtuales como
medios para ampliar el alcance comercial de productos naturales y decorativos. El avance
de las tecnologias digitales y la transformacion de los habitos de consumo han modificado
profundamente la forma en que las empresas promocionan y comercializan sus productos,
permitiendo que pequefios emprendimientos puedan acceder a nuevos mercados mediante
herramientas digitales (Guafia-Moya et al., 2017; Sampedro Guaman et al., 2021; Lopez

y Sornoza, 2023).

El andlisis permitié identificar que las empresas con mayores niveles de
diferenciacion son aquellas que combinan funcionalidad, disefo y sostenibilidad dentro
de sus productos. Actualmente, los consumidores muestran mayor interés por articulos
que no solo cumplan una funciéon practica, sino que también incorporen elementos

estéticos, responsabilidad ambiental y autenticidad (Maldonado et al., 2024).

En relacion con el emprendimiento propuesto, el andlisis evidencia que existe
una oportunidad importante para posicionar piedras redondas artesanales de caliza tipo
marmol como un producto intermedio entre los materiales tradicionales de construccion
y los productos decorativos especializados. Esta propuesta permitiria ofrecer un articulo
accesible econdmicamente, pero con caracteristicas diferenciadas relacionadas con

presentacion, acabado artesanal y funcionalidad decorativa (Gomez et al., 2022).

Otro aspecto relevante identificado durante el benchmarking es que los

productos elaborados a partir de materiales naturales poseen mayores posibilidades de
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posicionamiento cuando incorporan identidad territorial y procesos artesanales dentro de
su propuesta de valor. Esto resulta especialmente importante para el presente
emprendimiento, considerando que el origen del producto en el cantéon Otavalo puede

convertirse en un elemento diferenciador dentro del mercado (Chagna y Silva, 2018).

2.1.3 Identificacion de mejores practicas
El benchmarking permitié identificar diversas practicas utilizadas por empresas
exitosas del sector de materiales naturales y productos decorativos, permitiendo adaptarse
al emprendimiento propuesto. Estas practicas se relacionan principalmente con la
transformacion del producto, la presentacion comercial, la diversificacion de aplicaciones

y el uso de estrategias digitales para fortalecer el posicionamiento dentro del mercado.

Una de las principales practicas observadas corresponde a la transformacion del
material natural en productos con aplicaciones especificas. Las empresas mas
competitivas no comercializan tinicamente piedra en estado bruto, sino que incorporan
procesos de corte, pulido, clasificacion y disefio que permiten incrementar
significativamente el valor comercial del producto. Este aspecto demuestra la importancia
de ofrecer materiales adaptados a necesidades concretas del consumidor y no tinicamente
recursos sin transformaciéon. Segun Solano Casas et al. (2026), la innovacion comercial y
la experiencia del cliente constituyen factores clave dentro de empresas relacionadas con

acabados pétreos y productos decorativos.

De igual manera, Atencia Garrido (2017) senala que la incorporacion de
procesos de innovacidon tecnoldgica y diversificacion de productos representa un
elemento fundamental para mejorar la competitividad de emprendimientos relacionados
con piedra caliza. En este sentido, la produccion de piedras redondas artesanales permite
transformar un recurso tradicionalmente comercializado como materia prima en un

producto funcional, decorativo y con mayor valor agregado.
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Otra practica relevante identificada durante el andlisis corresponde a la
presentacion estandarizada del producto. Varias empresas utilizan empaques definidos,
clasificacion por tamafios y formatos especificos, lo que facilita la comercializacion y
mejora la percepcion del cliente. Actualmente, los consumidores valoran no solo la
calidad del producto, sino también aspectos relacionados con presentacion, organizacion
y facilidad de uso (Becerra y Pulido, 2019). En el caso del emprendimiento, la
comercializacion de piedras redondas en fundas organizadas y clasificadas representa una
alternativa que puede generar mayor confianza y mejorar las condiciones de transporte y

almacenamiento.

También se identifico la importancia de diversificar los usos del material. Las
empresas que logran ampliar sus aplicaciones hacia decoracion, jardineria, paisajismo y
acondicionamiento de espacios poseen mayores posibilidades de crecimiento comercial.
Esta practica resulta relevante para el proyecto, considerando que las piedras redondas
artesanales pueden utilizarse tanto en jardines como en decoracion de interiores y

exteriores (Chinesta Llobregat, 2022).

El uso de canales digitales constituye una practica cada vez mas importante
dentro del mercado actual. Redes sociales, plataformas de venta online y contenido visual
permiten mejorar la visibilidad de los productos y llegar a nuevos segmentos de
consumidores. El fortalecimiento del comercio digital y las estrategias de marketing
online han permitido que pequefios emprendimientos puedan posicionarse en mercados
mas amplios sin necesidad de realizar grandes inversiones iniciales (Suarez, 2020;
Zamora et al., 2023). Las empresas mas competitivas del sector incorporan estrategias
relacionadas con sostenibilidad y aprovechamiento eficiente de recursos (Cordoba

Mosquera, 2024).
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2.1.4 Oportunidades de diferenciacion
El analisis comparativo y el proceso de benchmarking realizado permiten
evidenciar que existen oportunidades importantes para diferenciar el emprendimiento
dentro del mercado local, regional e incluso nacional. Actualmente, los consumidores
muestran una creciente preferencia por productos naturales, sostenibles y con
caracteristicas artesanales, situacion que genera un escenario favorable para propuestas
orientadas al aprovechamiento responsable de recursos naturales y a la incorporacion de

valor agregado dentro de los procesos productivos (Maldonado et al., 2024).

Tabla 2

Propuesta de valor del emprendimiento

Necesidad del cliente Propuesta del Beneficio para el cliente
emprendimiento

Material decorativo de Piedras redondas Mayor valor estético y

calidad artesanales de caliza tipo durabilidad
marmol

Producto listo para utilizar  Clasificaciéon por tamafios Facilidad de uso 'y
y empaque estandarizado  transporte

Precio accesible Presentacion en fundas de Mejor relacion  costo-
50 libras beneficio

Producto natural

Elaboracion artesanal con

materia prima local

Confianza y sostenibilidad

Fuente: Elaboracion propia, adaptado de Osterwalder et al. (2014).

La propuesta de valor sintetiza los principales atributos que distinguen al
emprendimiento frente a la oferta existente. La combinacion de un proceso artesanal, una

presentacion estandarizada, un precio competitivo y el uso de canales digitales permite
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ofrecer un producto que responde a las necesidades de consumidores que buscan

soluciones decorativas naturales, practicas y con identidad local.

Una de las principales oportunidades de diferenciacion radica en la elaboracion
de piedras redondas artesanales, formato poco comun dentro de la comercializacion
tradicional de piedra caliza en Ecuador. En la mayoria de los casos, este material continua
siendo utilizado principalmente en actividades basicas de construccion o comercializado
como piedra triturada sin procesos importantes de transformacion (Orellana Salas y

Lalvay Portilla, 2018).

Este aspecto resulta relevante porque actualmente los consumidores no solo
valoran la funcionalidad de un producto, sino también elementos relacionados con
estética, autenticidad y diferenciacion. Segun Girod (2026), las nuevas tendencias
vinculadas al disefio sostenible y la decoracion natural han generado una revalorizacion
de materiales tradicionales dentro de proyectos de paisajismo, arquitectura y

acondicionamiento de espacios.

Los estudios relacionados con materiales naturales y sostenibilidad evidencian
que existe un crecimiento constante de mercados vinculados a productos ecoldgicos,
decoracion natural y paisajismo sostenible (Aranda, 2024). De igual manera, Chinesta
Llobregat (2022) sefiala que los materiales utilizados dentro de espacios arquitectonicos
modernos deben responder no solo a necesidades estructurales, sino también a criterios

estéticos y ambientales.

Las piedras redondas artesanales pueden diferenciarse por su versatilidad de uso.
Ademas de aplicaciones decorativas, este tipo de producto puede utilizarse en jardines,
senderos, macetas, espacios recreativos y proyectos de paisajismo. La posibilidad de

adaptarse a diferentes entornos representa una ventaja importante frente a materiales



23

pétreos comercializados Unicamente para fines constructivos. Gomez et al. (2022)
destacan que los materiales pétreos utilizados actualmente dentro de proyectos
arquitectonicos y decorativos han evolucionado mas alla de funciones estructurales,

incorporando usos relacionados con disefio y estética.

Otro aspecto importante de diferenciacion se relaciona con la incorporacion de
procesos artesanales dentro de la elaboracion del producto. Actualmente, muchos
consumidores muestran interés por articulos elaborados manualmente y vinculados a
procesos de produccion mas personalizados. La tendencia hacia productos artesanales ha
crecido debido a que las personas valoran cada vez mas la autenticidad, la identidad

cultural y el trabajo local (Escobar et al., 2025).

La identidad local también constituye un elemento importante de diferenciacion.
Actualmente, muchos consumidores muestran interés por productos elaborados de
manera artesanal y vinculados al aprovechamiento responsable de recursos naturales de
determinadas regiones. En este caso, el origen del producto en el canton Otavalo puede
convertirse en un factor atractivo dentro de la propuesta comercial. Otavalo posee una
fuerte identidad artesanal y comercial reconocida a nivel nacional e internacional,
situacion que favorece el posicionamiento de emprendimientos vinculados a productos

con identidad territorial (Chagna y Silva, 2018; Paredes, 2010).

Ademas, el aprovechamiento responsable de recursos disponibles en la provincia
de Imbabura permite fortalecer el componente sostenible del emprendimiento.
Actualmente, los consumidores valoran productos que integren responsabilidad
ambiental y procesos de produccion mds conscientes con el entorno natural. Segin
Cordoba Mosquera (2024), la sostenibilidad se ha convertido en uno de los principales
factores que influyen en la percepcion de valor dentro de productos relacionados con

materiales pétreos y recursos naturales.
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Otra oportunidad relevante corresponde al uso de estrategias digitales para
promocion y comercializacion. La utilizacion de redes sociales, contenido visual y
plataformas online puede contribuir significativamente al posicionamiento del
emprendimiento y facilitar el contacto directo con potenciales clientes. Actualmente, las
herramientas digitales permiten que pequefios emprendimientos puedan acceder a nuevos
segmentos de mercado sin necesidad de realizar grandes inversiones en infraestructura

comercial (Sampedro Guaman et al., 2021).

El crecimiento del marketing digital y las plataformas virtuales ha transformado
la forma en que los consumidores descubren y adquieren productos relacionados con
decoracion y disefio de espacios. Segin Guafia-Moya et al. (2017), las tecnologias
digitales han modificado el comportamiento del consumidor moderno, generando una
mayor interaccion con productos promocionados mediante contenido visual y estrategias
digitales. Asimismo, Zamora et al. (2023) sefialan que el marketing digital constituye una
herramienta clave para fortalecer la comercializacion de productos elaborados por

pequefios y medianos emprendimientos.

2.2 Analisis de patentes

Con el fin de verificar el nivel de innovacion del emprendimiento, se realizo una
busqueda de patentes en Google Patents, Espacenet, WIPO Patentscope y SENADI,
utilizando términos como piedra caliza, piedra decorativa, limestone, marble stone y

landscaping stone. La revision considerd publicaciones entre 2015 y 2026.

La busqueda no identifico patentes relacionadas especificamente con la
produccion de piedras redondas artesanales de caliza tipo marmol. Los registros
encontrados se enfocan principalmente en procesos industriales y aplicaciones de la

piedra caliza en construccion y filtracion de agua. Esto evidencia que la propuesta se
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diferencia por la transformacion artesanal del material, su presentacion y su enfoque

comercial, mas que por el desarrollo de una tecnologia patentable.

El andlisis de patentes constituye una herramienta fundamental dentro de los
procesos de vigilancia tecnoldgica, ya que permite identificar desarrollos innovadores,
tendencias de investigacion y oportunidades de mejora relacionadas con una determinada
actividad productiva. Si bien no se identificaron patentes especificas asociadas a la
elaboracion artesanal de piedras redondas decorativas de marmol caliza, la bisqueda
permitio reconocer diversos modelos de utilidad y desarrollos tecnologicos vinculados
con equipos de bajo impacto ambiental utilizados para el procesamiento de materiales
pétreos (Aranda, 2024). De igual manera, las preferencias actuales de los consumidores
reflejan una mayor inclinacion hacia productos con menor impacto ambiental y procesos
productivos responsables, situacion que favorece la incorporacion de innovaciones

orientadas al aprovechamiento sostenible de la piedra natural (Girod, 2026).

Dentro de este escenario, la piedra caliza tipo marmol presenta caracteristicas
que amplian sus posibilidades de aplicacion en diferentes mercados debido a su
resistencia, durabilidad y valor estético. Gomez et al. (2022) sefialan que los materiales
pétreos han trascendido sus funciones estructurales tradicionales y actualmente poseen
una presencia significativa en proyectos decorativos y arquitectonicos. Esta evolucion
demuestra la existencia de un mercado en expansion para productos derivados de piedra

natural que combinen disefio, funcionalidad y criterios de sostenibilidad.

2.2.1 Evaluacion de la novedad y oportunidades de innovacion

La propuesta incorpora principalmente una innovacién de producto, al

transformar la caliza tipo marmol en piedras redondas artesanales con aplicaciones en
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jardineria, paisajismo y decoracion. Asimismo, integra una innovacidon de proceso,
mediante actividades de seleccion, redondeado, clasificaciéon y empaque que incrementan
el valor del material. Desde el punto de vista comercial, el emprendimiento incorpora una
estrategia basada en la venta directa y el uso de canales digitales, lo que facilita el acceso
al mercado y fortalece la relacion con los clientes. En conjunto, estos elementos permiten
diferenciar el producto frente a la oferta tradicional y responder a las nuevas preferencias
de los consumidores por productos naturales, funcionales y con valor agregado (Garcia

et al., 2025).

2.2.2 Investigacion de patentes relacionadas con la solucion
propuesta
Para el desarrollo del presente emprendimiento se efectué una revision de
informacion técnica y cientifica relacionada con productos elaborados a partir de piedra
natural, con especial atencion a materiales decorativos, procesos de transformacion
artesanal, aplicaciones en jardineria, paisajismo y construccidn, asi como innovaciones
tecnologicas asociadas al tratamiento de materiales pétreos. El objetivo fue identificar
posibles registros de innovacién, modelos de utilidad y desarrollos tecnoldgicos
vinculados con la piedra caliza, ademds de analizar la existencia de productos similares

al propuesto.

Tabla 3

Bases de datos consultadas para la busqueda de patentes

Base de datos Institucion responsable Alcance de la busqueda

Google Patents Google Motor de busqueda de
patentes  que  integra
documentos de oficinas de
propiedad intelectual de
diversos paises,
permitiendo localizar
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registros mediante palabras

clave.
Espacenet Oficina  Europea  de Base de datos internacional
Patentes (EPO) con mas de 150 millones de

documentos de patentes
publicados por diferentes
oficinas de propiedad

intelectual.
PATENTSCOPE Organizacion Mundial de Plataforma que relne
(WIPO) la Propiedad Intelectual solicitudes internacionales
(OMPI/WIPO) del Tratado de

Cooperacion en materia de
Patentes (PCT) y
documentos de oficinas
nacionales participantes.

SENADI Servicio  Nacional de Base oficial del Ecuador
Derechos Intelectuales del para la consulta de

Ecuador patentes, modelos de

utilidad y otros derechos de

propiedad industrial

registrados en el pais.
Fuente: Elaboracion propia, adaptado de Osterwalder et al. (2014).

La busqueda se realizo en Google Patents, Espacenet, PATENTSCOPE (WIPO)
y SENADI, utilizando palabras clave en espafiol e inglés relacionadas con la piedra caliza
y sus aplicaciones decorativas. Se revisaron las publicaciones registradas entre 2015 y
2026, sin encontrar patentes especificas sobre la produccion artesanal de piedras redondas
de caliza tipo marmol, lo que evidencia una oportunidad para desarrollar una propuesta

diferenciada.

En este contexto, Atencia Garrido (2017) sefiala que gran parte de las
innovaciones desarrolladas dentro del sector de la piedra caliza se enfocan en modelos de
gestion tecnologica, optimizacion de procesos y diversificacion de productos como
estrategias para fortalecer la competitividad empresarial. De forma complementaria,
Abuhayar Hanze (2002) analiza mejoras aplicadas a procesos productivos relacionados
con la transformacion de piedra caliza desde una perspectiva eminentemente industrial y

técnica.
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Asimismo, se identificaron estudios orientados al analisis de propiedades fisico-
mecanicas de la piedra caliza y su aplicacion en procesos de estabilizacién de materiales
utilizados en construccion (Estrada Luna y Romén Martinez, 2023). Sin embargo, estas
investigaciones se concentran principalmente en usos estructurales y de ingenieria, por lo
que presentan escasa relacion con productos decorativos artesanales destinados al
paisajismo y la ornamentacion (Mamani Yucra, 2024). Otro hallazgo relevante del
analisis fue que las innovaciones mas recientes dentro del sector pétreo se concentran en
el desarrollo de maquinaria especializada, automatizacion de procesos, optimizacion
energética y tecnologias orientadas a mejorar la sostenibilidad de las operaciones

industriales.

De acuerdo con Solano Casas et al. (2026), las empresas dedicadas a la
transformacion de marmoles y acabados pétreos han incorporado la innovacion
principalmente en la experiencia del cliente, la presentacion del producto y los procesos
de transformacion industrial. La ausencia de patentes especificas asociadas a la
elaboracion de piedras redondas artesanales de marmol caliza representa una oportunidad
para el desarrollo del emprendimiento, ya que permite implementar procesos productivos
sin restricciones derivadas de derechos exclusivos de propiedad industrial. Esta condicion
facilita la adaptacion de técnicas de transformacion, la incorporacion de mejoras
continuas y el disefio de estrategias comerciales acordes con las necesidades y
preferencias del mercado local, fortaleciendo al mismo tiempo el potencial de

diferenciacion y competitividad de la propuesta.

2.2.3 Evaluacion de la novedad y oportunidades de innovacion
La propuesta integra innovacién de producto, al transformar la caliza tipo
marmol en piedras redondas artesanales con aplicaciones en jardineria, paisajismo y

decoracion; innovacion de proceso, mediante la seleccion, redondeado, pulido,
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clasificacion y empaque del material para obtener un producto uniforme y de mayor valor
agregado; e innovacidon comercial, al incorporar la venta directa y el uso de plataformas
digitales como Facebook, Instagram y WhatsApp Business para fortalecer la promocion,
comercializacion y atencion al cliente. En conjunto, estas innovaciones permiten
diferenciar el emprendimiento de la comercializacion tradicional de la piedra caliza,
ofreciendo una propuesta que responde a las preferencias actuales por productos

naturales, funcionales y con identidad local.

Aunque el producto no constituye una innovacion patentable desde el punto de
vista industrial, si presenta caracteristicas diferenciadoras que generan valor dentro del
mercado local y regional. A diferencia de la comercializacion tradicional de piedra
natural, donde el material suele venderse en estado bruto o triturado, el proyecto propone
un producto con presentacion mejorada, acabados mas estéticos y diferentes posibilidades
de uso en jardineria, decoracion, paisajismo y acondicionamiento de espacios. Esta
propuesta responde a las nuevas tendencias de consumo relacionadas con productos

naturales, funcionales y sostenibles (Maldonado et al., 2024).

Actualmente, los consumidores muestran mayor interés por productos que
integren autenticidad, disefio y responsabilidad ambiental. Segtin Coll Riera (2025), el
uso de materiales naturales dentro de productos de consumo ha adquirido relevancia
debido a la creciente valoracion de sostenibilidad y disefio ecoldgico dentro de diferentes

mercados.

La identidad territorial también constituye un elemento de innovacion y
diferenciacion. Actualmente, muchos consumidores valoran productos vinculados a
procesos artesanales y al aprovechamiento responsable de recursos locales. En este caso,
el origen del producto en el cantéon Otavalo puede convertirse en un elemento atractivo

dentro de la propuesta comercial. Chagna y Silva (2018) destacan que los
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emprendimientos locales fortalecen el desarrollo econémico territorial cuando integran

identidad cultural, recursos propios e innovacion productiva.

Asimismo, existe una oportunidad importante relacionada con la incorporacioén
de estrategias digitales para promocionar y posicionar el producto. El crecimiento del
comercio electronico y las plataformas digitales ha transformado la forma en que
pequetios emprendimientos pueden acceder a nuevos mercados y promocionar productos
diferenciados (Suarez, 2020). Ademas, las redes sociales y herramientas digitales
permiten generar contenido visual atractivo relacionado con decoracion, jardineria y
disefio de espacios, facilitando el posicionamiento del producto dentro de nichos

especificos de consumidores (Sampedro Guaman et al., 2021).

Las piedras redondas artesanales pueden utilizarse en jardines, senderos,
macetas, decoracion de interiores y proyectos de paisajismo, permitiendo ampliar el
mercado potencial y adaptarse a diferentes necesidades del consumidor. Esta versatilidad
representa una ventaja competitiva frente a productos pétreos comercializados
unicamente para construccion. Ademds, la integracion entre sostenibilidad, trabajo
artesanal y aprovechamiento local de recursos constituye un elemento diferenciador
alineado con las tendencias actuales del mercado. Cérdoba Mosquera (2024) sefiala que
existe una creciente demanda de materiales naturales y sostenibles dentro de sectores
relacionados con construccion, decoracion y paisajismo, especialmente cuando estos

productos incorporan criterios de responsabilidad ambiental.

2.3 Analisis de tendencias

Las tendencias actuales muestran un crecimiento en la demanda de materiales
naturales utilizados en construccidon, paisajismo y decoracion, impulsado por

consumidores que valoran la sostenibilidad, la durabilidad y la estética de los productos.



31

A ello se suma el incremento del comercio digital, que ha facilitado la comercializacién
de productos especializados y el acceso a nuevos segmentos de mercado (Lopez y

Sornoza, 2023).

En Ecuador, el desarrollo de la construccion y el crecimiento de proyectos de
adecuacion de espacios exteriores generan oportunidades para productos elaborados con
piedra natural. Asimismo, la preferencia por materiales con menor impacto ambiental
favorece propuestas que incorporan procesos artesanales y agregan valor a recursos

locales (Maldonado et al., 2024).

El andlisis de tendencias permite comprender como evoluciona el mercado y
cudles son los cambios que influyen en el comportamiento de los consumidores,
especialmente en sectores relacionados con productos naturales, decoracion y
sostenibilidad. Este proceso resulta importante dentro del desarrollo del emprendimiento,
ya que facilita la identificacion de oportunidades comerciales, preferencias de consumo
y posibles escenarios de crecimiento para productos elaborados a partir de recursos
naturales. Las tendencias del mercado también encuentran respaldo en indicadores del
sector de la construccion en Ecuador. De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica
y Censos (INEC), en 2024 se registraron 32.253 edificaciones proyectadas, con una
superficie total de 8.957.299 m?, cifras que reflejan una demanda sostenida de materiales
destinados a obras residenciales, comerciales y espacios exteriores. Asimismo, el uso
creciente de plataformas digitales ha fortalecido la comercializacion de productos
especializados, permitiendo que pequeiios emprendimientos amplien su alcance y
accedan a nuevos segmentos de consumidores. En este contexto, las piedras redondas

artesanales de caliza tipo marmol representan una alternativa con potencial de
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crecimiento, al responder a la demanda de materiales naturales utilizados en jardineria,

paisajismo y decoracion.

En los tltimos afos, los mercados vinculados a decoracidn, paisajismo y
productos naturales han experimentado transformaciones importantes impulsadas por
nuevas dinamicas de consumo y por una creciente preocupacion relacionada con
sostenibilidad y bienestar ambiental. Actualmente, los consumidores no solo buscan
productos funcionales, sino también articulos que aporten valor estético, autenticidad y

armonia dentro de los espacios donde son utilizados (Girod, 2026).

Asimismo, el interés por materiales naturales ha aumentado considerablemente
dentro de sectores como arquitectura, disefio de interiores, paisajismo y decoracion de
espacios exteriores. Segin Aranda (2024), las tendencias actuales reflejan una mayor
preferencia por materiales que integren estética y sostenibilidad, debido a la necesidad de

reducir el impacto ambiental generado por productos industriales y sintéticos.

Otra tendencia relevante se relaciona con el crecimiento del interés por productos
artesanales y elaborados mediante procesos menos industrializados. Actualmente, existe
una mayor valoracion hacia articulos producidos manualmente, ya que los consumidores
suelen asociarlos con autenticidad, exclusividad y mayor valor cultural (Escobar et al.,

2025).

El fortalecimiento de la cultura del consumo responsable también ha influido en
el comportamiento del mercado. Muchas personas han comenzado a priorizar productos
sostenibles y materiales naturales frente a alternativas altamente industrializadas o
fabricadas con componentes sintéticos. Segiin Coll Riera (2025), esta tendencia responde
a una creciente conciencia ambiental y al interés de los consumidores por reducir el

impacto ecologico asociado al consumo cotidiano.
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El sector de jardineria y paisajismo también ha mostrado un crecimiento
progresivo tanto en espacios residenciales como comerciales y turisticos, Gomez et al.
(2022) destacan que los materiales pétreos han evolucionado dentro de los proyectos
arquitectonicos y decorativos, integrando funciones estéticas que responden a las nuevas

preferencias del consumidor moderno.

De igual manera, el crecimiento de las plataformas digitales y redes sociales ha
transformado profundamente la forma en que se promocionan productos decorativos y
artesanales, Segiin Guana-Moya et al. (2017), las herramientas digitales han modificado
el comportamiento del consumidor, permitiendo que pequeiios emprendimientos puedan
acceder a nuevos mercados mediante estrategias de comunicacion visual y

comercializacion online.

Esta situacion representa una oportunidad importante para el emprendimiento,
considerando que las piedras redondas artesanales poseen un fuerte componente visual
que puede aprovecharse mediante fotografias, videos y publicaciones en redes sociales,
Sampedro Guaman et al. (2021) sefialan que las redes sociales se han convertido en
herramientas estratégicas para fortalecer el posicionamiento de pequefios negocios

relacionados con productos artesanales y sostenibles.

Otro aspecto importante identificado durante el analisis es que los consumidores
valoran la presentacion del producto y la posibilidad de adquirir materiales listos para
utilizar. Esto demuestra que la organizacion comercial, el empaque y la clasificacion del
producto pueden influir positivamente en la percepcion del cliente y en su intencion de
compra. Segun Becerra y Pulido (2019), la diferenciacion visual y la presentacion
organizada representan factores clave para mejorar la competitividad de productos

elaborados a partir de materiales naturales.
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También existen oportunidades relacionadas con la expansion hacia nuevos
canales de comercializacion. El crecimiento del comercio digital facilita que pequefios
negocios puedan promocionar productos a nivel local y nacional mediante redes sociales,
marketplaces y tiendas virtuales. Zamora et al. (2023) destacan que las estrategias
digitales representan actualmente una herramienta fundamental para fortalecer la
competitividad de emprendimientos pequefios y medianos, especialmente aquellos

vinculados a productos decorativos y artesanales.

Por otro lado, el interés creciente por productos con identidad local puede
favorecer el posicionamiento de las piedras redondas artesanales elaboradas en la
provincia de Imbabura. Actualmente, muchos consumidores muestran preferencia por
articulos vinculados a procesos artesanales y recursos provenientes de determinadas
regiones, ya que esto genera una percepcion de autenticidad y cercania con el producto.
Chagna y Silva (2018) sefialan que los emprendimientos con identidad territorial
fortalecen el desarrollo econdmico local y generan mayores oportunidades de

diferenciacion dentro del mercado.

Asimismo, el aprovechamiento responsable de recursos naturales disponibles en
la zona representa una oportunidad alineada con las tendencias actuales de sostenibilidad.
Coérdoba Mosquera (2024) sostiene que existe una creciente demanda de productos
naturales y ecologicos dentro de sectores relacionados con decoracion 'y
acondicionamiento de espacios, especialmente cuando estos productos incorporan

procesos responsables con el medio ambiente.

3. Solucion innovadora
La propuesta de emprendimiento enfocada en la produccion y comercializacion

de piedras redondas artesanales de marmol caliza surge como una respuesta frente a la
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necesidad de aprovechar de manera mas eficiente los recursos naturales disponibles en la
provincia de Imbabura, incorporando procesos de transformacion que permitan generar
valor agregado y nuevas oportunidades de comercializacion. Actualmente, muchos
materiales pétreos continlian siendo comercializados inicamente como materia prima,
situacioén que limita su potencial econémico y reduce las posibilidades de diferenciacion
dentro del mercado (Orellana Salas y Lalvay Portilla, 2018). Frente a esta realidad, el
proyecto plantea una alternativa orientada a transformar la piedra caliza tipo marmol en

un producto decorativo, funcional y adaptable a diferentes usos.

La solucion propuesta no se basa tinicamente en la venta de piedra natural, sino
en el desarrollo de un producto con caracteristicas estéticas mejoradas, presentacion
organizada y aplicaciones orientadas a jardineria, paisajismo, decoracion y
acondicionamiento de espacios interiores y exteriores. Esta propuesta busca responder a
las nuevas tendencias del mercado, donde los consumidores muestran mayor interés por

productos sostenibles, artesanales y vinculados con recursos naturales (Girod, 2026).

Ademas, el emprendimiento pretende integrar elementos relacionados con
sostenibilidad, identidad territorial y trabajo artesanal, factores que actualmente poseen
gran relevancia dentro del comportamiento del consumidor moderno. El interés por
productos naturales y ecoldgicos ha crecido considerablemente durante los tltimos afios,
impulsando la busqueda de alternativas decorativas que combinen funcionalidad, disefio
y responsabilidad ambiental (Aranda, 2024). En este contexto, las piedras redondas
artesanales representan una propuesta alineada con las nuevas dinamicas del mercado y

con las oportunidades existentes dentro del sector de productos decorativos naturales.
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3.1 Descripcion detallada de la solucion propuesta

El proceso de elaboracion de las piedras redondas artesanales de caliza tipo
marmol inicia con la seleccion de la materia prima, procurando que las piedras presenten
caracteristicas adecuadas de tamafo, dureza y estado de conservacion. Posteriormente, se
realiza el redondeado y pulido artesanal, con el propodsito de obtener una superficie

uniforme y mejorar su acabado estético.

Una vez finalizado este proceso, las piedras se clasifican por tamafios (pequeiias,
medianas y grandes), facilitando su uso en jardineria, paisajismo y decoracion. Como
parte del control de calidad, se verifica que el producto presente un acabado homogéneo,
est¢ libre de impurezas y cumpla con las caracteristicas establecidas para su

comercializacion.
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INICIO

1. Recepcion de la materia prima

Se recibe la caliza tipo marmol
proveniente de la cantera.

—

2. Seleccion e inspeccion

Se seleccionan las piedras adecuadas
verificando tamanio, forma y calidad.

1

3. Redondeado de las piedras

Las piedras se colocan en el tambor
para darles forma redonda.

v

N
4. Pulido y acabado final
Se pule la superficie para obtener un
acabado uniforme y estético. g
’ .

5. Clasificacion por tamaios

Las piedras se clasifican segun su
tamano: pequeno, mediano y grande.

‘ >  No cumple

6. Control de calidad —+

Se verifica forma, tamano, acabado

y limpieza de las piedras. Reproceso
4 (volver al redondeado
l Cumple o pulido)
7. Empaque

Las piedras se pesan y se empacan
en fundas de 50 libras.

e S

N
8. Almacenamiento
Se almacenan las fundas en un lugar
seguro y adecuado. )

9. Comercializacion y distribucion

El producto se entrega al cliente o
punto de venta.

Fuente: Elaboracion propia.

La solucion innovadora consiste en la produccion y comercializacion de piedras
redondas artesanales elaboradas a partir de piedra caliza tipo marmol, recurso natural

disponible en diferentes sectores de la provincia de Imbabura. El proceso contempla la
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seleccion de materia prima, transformacion artesanal del material pétreo, clasificacion de
tamafios y acabados, asi como la organizacion y presentacion del producto para su

posterior comercializacion.

El producto principal corresponde a piedras redondas decorativas que pueden
utilizarse en jardines, senderos, macetas, decoracion de interiores, paisajismo y
acondicionamiento de espacios exteriores. A diferencia de la piedra caliza comercializada
tradicionalmente para construccidon, la propuesta incorpora procesos artesanales
orientados a mejorar la apariencia visual, funcionalidad y presentacion del material. Esto
permite generar un producto con mayor valor agregado y mejores posibilidades de

posicionamiento dentro del mercado.

La piedra caliza tipo marmol posee propiedades fisicas que favorecen su
utilizaciéon en aplicaciones decorativas debido a su resistencia, textura y apariencia
natural. Gémez et al. (2022) sefialan que los materiales pétreos han evolucionado dentro
de sectores relacionados con arquitectura y paisajismo, incorporando funciones
decorativas y estéticas mas alla de los usos estructurales tradicionales. En este sentido, el
proyecto aprovecha las caracteristicas naturales del recurso para transformarlo en un
producto adaptable a diferentes espacios y necesidades. Actualmente, muchos
consumidores muestran preferencia por articulos elaborados manualmente y vinculados
con procesos menos industrializados, debido a que los asocian con autenticidad,

exclusividad y mayor valor cultural (Escobar et al., 2025).

Otro aspecto importante de la solucion propuesta corresponde a la incorporacion
de estrategias de comercializacion modernas. El emprendimiento busca aprovechar
herramientas digitales y redes sociales para promocionar el producto mediante contenido
visual relacionado con decoracion, disefio natural y acondicionamiento de espacios.

(Sampedro Guaman et al., 2021).
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La propuesta también considera el fortalecimiento de la identidad territorial
como parte de la estrategia de diferenciacion. El hecho de que el producto sea elaborado
artesanalmente en la provincia de Imbabura, especificamente en el canton Otavalo,
representa un elemento con potencial de posicionamiento dentro del mercado.
Actualmente, existe una creciente valoracion hacia productos vinculados con recursos
locales y procesos de produccion artesanal, especialmente cuando estos reflejan

sostenibilidad y autenticidad (Chagna y Silva, 2018).

3.2 Aspectos innovadores y diferenciadores de la solucion

El emprendimiento se diferencia principalmente por tres aspectos. En primer
lugar, transforma la caliza tipo marmol en piedras redondas artesanales, generando un
producto con mayor valor agregado que la materia prima tradicionalmente
comercializada. En segundo lugar, ofrece una presentacion estandarizada mediante la
clasificacion por tamafos y el empaque del producto, facilitando su uso y mejorando la

experiencia del cliente (Orellana Salas y Lalvay Portilla, 2018).

La combinacion entre funcionalidad y valor estético constituye otro elemento
diferenciador importante. Mientras los materiales pétreos son comercializados
unicamente para construccion, las piedras redondas artesanales pueden utilizarse en
jardines, decoracion, paisajismo y acondicionamiento de espacios interiores y exteriores.
Esta diversificacion responde a las nuevas tendencias de consumo relacionadas con

disefio natural y sostenibilidad (Coll Riera, 2025).
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ASPECTOS DIFERENCIADORES DEL EMPRENDIMIENTO

Tres factores clave que generan una ventaja competitiva sostenible
TRANSFORMACION ARTESANAL PRESENTACION ESTANDARIZADA COMERCIALIZACION DIGITAL
DE LA CALIZA TIPO MARMOL DEL PRODUCTO Y VENTA DIRECTA

PIEDRAS
REDONDAS

Convertimos la caliza en piedras Clasificamos las piedras por tamanos Utilizamos canales digitales (redes
redondas artesanales mediante y las empacamos en fundas de sociales y WhatsApp Business) para
procesos de seleccion, redondeado 50 libras, facilitando su manejo, promocionar, atender y vender
y pulido, logrando un producto transporte, almacenamiento y uso directamente al cliente, generando
uniforme, estético y con mayor valor por parte del cliente. cercania y fidelizacion.
agregado.
¢POR QUE ES DIFIiCIL DE IMITAR? ¢POR QUE ES DIFICIL DE IMITAR? ¢POR QUE ES DIFICIL DE IMITAR?
Requiere experiencia y conocimiento Implica organizacion del proceso, Se basa en la construccion de
técnico sobre el material, dominio del equipos adecuados para clasificacion relaciones con clientes, reputacion
proceso artesanal y tiempo para y empaque, y un estandar de digital y conocimiento del mercado
alcanzar la calidad y acabado presentacion que genera confianza local, lo que toma tiempo y
caracteristicos. y preferencia en el cliente. constancia para otros competidores.

‘ ? \  VENTAJA COMPETITIVA SOSTENIBLE

La combinacién de transformacion artesanal, presentacion estandarizada y comercializacién digital
crea una propuesta de valor unica, dificil de replicar de manera conjunta por la competencia.

Otro aspecto innovador del proyecto corresponde al enfoque artesanal del
proceso productivo. Actualmente, existe una creciente valoracion hacia productos
elaborados manualmente o mediante procesos menos industrializados, ya que los
consumidores los asocian con autenticidad y exclusividad. Segiin Maldonado et al.
(2024), los productos artesanales poseen mayores posibilidades de diferenciacion dentro

de mercados orientados a sostenibilidad y disefio natural.

Asimismo, el proyecto incorpora innovacion comercial mediante la organizacion
y presentacion del producto. Las piedras redondas serdn clasificadas por tamafios y
presentadas en empaques organizados que faciliten su almacenamiento, transporte y
utilizacion. Este aspecto resulta importante porque actualmente los consumidores valoran
no solo la calidad del producto, sino también la presentacion y facilidad de uso (Becerra

y Pulido, 2019).

El crecimiento de las plataformas digitales ha transformado la manera en que

pequefios emprendimientos pueden promocionar sus productos y acceder a nuevos
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mercados, Guafia-Moya et al. (2017) destacan que las herramientas digitales permiten
fortalecer la visibilidad comercial de negocios relacionados con productos decorativos y

artesanales, especialmente cuando se aprovecha contenido visual atractivo.

Otro elemento innovador se relaciona con la integracion entre sostenibilidad y
aprovechamiento local de recursos naturales. El emprendimiento busca desarrollar un
producto que utilice materia prima disponible en la provincia de Imbabura mediante
procesos de transformacién con bajo impacto ambiental. Actualmente, muchos
consumidores priorizan productos elaborados con materiales naturales y procesos

responsables con el entorno (Coérdoba Mosquera, 2024).

La propuesta posee potencial para fortalecer el desarrollo econdomico local
mediante la generacion de nuevas oportunidades productivas relacionadas con
transformacion artesanal y comercializaciéon de materiales naturales. Chagna y Silva
(2018) senalan que los emprendimientos con identidad territorial pueden contribuir
significativamente al fortalecimiento de economias locales y a la valorizacion de recursos

disponibles dentro de determinadas regiones.

3.3 Alineacion de la solucion con las necesidades identificadas y

tendencias del mercado

La propuesta responde a la necesidad de ofrecer un producto con mayor valor
agregado dentro del sector de materiales pétreos. A diferencia de la comercializacion
tradicional de piedra en estado natural, el emprendimiento presenta una alternativa lista
para su uso en jardineria, paisajismo y decoracion, facilitando su adquisicion y aplicacion

por parte del cliente.

Ademas, la solucidn se ajusta a las tendencias actuales del mercado, donde existe

una mayor preferencia por productos naturales, sostenibles y con identidad local. La
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combinacion de un proceso artesanal, una presentacion estandarizada y el uso de canales
digitales para la comercializacion fortalece la propuesta de valor y amplia las
posibilidades de posicionamiento en el mercado (Maldonado et al., 2024; Lopez y

Sornoza, 2023).

Este emprendimiento responde a la necesidad de generar mayor valor agregado
dentro del aprovechamiento de recursos naturales locales. Actualmente, gran parte de la
piedra caliza disponible en Ecuador contintia siendo comercializada como materia prima,
situacion que limita las oportunidades econdmicas relacionadas con transformacion y

diferenciacion del producto (Atencia Garrido, 2017).

Otra necesidad identificada durante el analisis corresponde al creciente interés
por productos sostenibles y amigables con el medio ambiente. Actualmente, existe una
mayor preocupacion relacionada con el impacto ambiental generado por productos
sintéticos y procesos industriales contaminantes. Segiin Aranda (2024), esta situacion ha
impulsado una transicion hacia materiales naturales y alternativas decorativas con menor

impacto ecologico.

El proyecto también responde a las nuevas dindmicas de comercializacion
digital. Actualmente, gran parte de las decisiones de compra relacionadas con productos
decorativos y artesanales se encuentran influenciadas por contenido visual publicado en
redes sociales y plataformas digitales. La utilizacion de herramientas digitales permite
que pequenos emprendimientos puedan acceder a nuevos consumidores y fortalecer su
presencia comercial sin necesidad de realizar grandes inversiones en publicidad

tradicional (Suarez, 2020).

La propuesta se encuentra alineada con las oportunidades de innovacion

identificadas dentro del mercado de materiales naturales. L.a combinacion entre trabajo
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artesanal, sostenibilidad, accesibilidad economica y estrategias digitales permite
desarrollar un emprendimiento competitivo y adaptable a las nuevas preferencias del
consumidor moderno. Ademas, el proyecto contribuye al aprovechamiento responsable
de recursos disponibles en el entorno local, fortaleciendo tanto el componente econémico

como el valor social y ambiental de la propuesta.

4. Disefio de metodologias agiles

El desarrollo de nuevos emprendimientos implica enfrentar escenarios
cambiantes relacionados con comportamiento del consumidor, aceptacion del producto,
tendencias del mercado y sostenibilidad financiera. En muchos casos, los negocios
fracasan porque desarrollan productos basandose inicamente en supuestos internos, sin
validar previamente si realmente responden a necesidades concretas del mercado. Frente
a esta realidad, las metodologias 4giles se han convertido en herramientas fundamentales
para reducir riesgos, mejorar la capacidad de adaptacion y fortalecer los procesos de

innovacion dentro de pequefios y medianos emprendimientos (Garcia et al., 2025).

Los mercados evolucionan de manera constante debido a cambios tecnoldgicos,
nuevas tendencias de consumo y transformaciones en las preferencias de los clientes. Por
esta razon, las empresas y emprendimientos necesitan desarrollar modelos de trabajo mas
flexibles y orientados al aprendizaje continuo, los emprendimientos sostenibles requieren
metodologias que permitan adaptarse rapidamente al entorno y tomar decisiones basadas

en informacion real del mercado (Cervantes et al., 2024)

En el caso del presente proyecto, orientado a la produccion y comercializacion
de piedras redondas artesanales de marmol caliza, la incorporacion de metodologias
agiles resulta especialmente importante debido a que se trata de un producto relativamente

nuevo dentro del mercado local y cuya aceptacion puede variar segun aspectos
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relacionados con disefio, tamafio, acabado, presentacion y funcionalidad. Ademas, el
emprendimiento se desarrolla dentro de un entorno competitivo donde los consumidores
valoran cada vez mas la innovacion, sostenibilidad y personalizacion de los productos

(Maldonado et al., 2024).

4.1 Aplicacion de la metodologia Lean Startup al proyecto

La metodologia Lean Startup, desarrollada por Eric Ries, se basa en la idea de
que los emprendimientos deben construirse mediante procesos de experimentacion,
aprendizaje continuo y validacién progresiva del producto antes de consolidar grandes
inversiones. Su objetivo principal consiste en reducir incertidumbre y minimizar riesgos

mediante ciclos rapidos de prueba, evaluacién y mejora (Garcia y Portillo 2026).

En el caso del emprendimiento de piedras redondas artesanales de caliza tipo
marmol, la aplicacion de Lean Startup resulta adecuada porque el proyecto se encuentra
vinculado a un mercado donde las preferencias del consumidor pueden variar
considerablemente segtin factores visuales, funcionales y decorativos. Actualmente, las
tendencias relacionadas con decoracion natural y paisajismo muestran cambios
constantes impulsados por redes sociales, disefio de interiores y nuevas formas de
acondicionamiento de espacios (Girod, 2026). Asimismo, el crecimiento de mercados
relacionados con sostenibilidad y productos artesanales ha generado oportunidades
importantes para pequefios emprendimientos capaces de adaptarse rapidamente a nuevas
demandas de consumo (Escobar et al., 2025). En este contexto, Lean Startup permite
desarrollar el producto de manera flexible y validar progresivamente cuéles son las

caracteristicas mas valoradas por los clientes potenciales.

Uno de los elementos centrales de esta metodologia corresponde al desarrollo

del Producto Minimo Viable (PMV). Este concepto hace referencia a una version inicial
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del producto que incorpora Unicamente las caracteristicas esenciales necesarias para ser
presentada al mercado y obtener informacion real sobre aceptacion, funcionalidad y
posibilidades de mejora. En el emprendimiento propuesto, el Producto Minimo Viable
corresponde a las primeras presentaciones de piedras redondas artesanales clasificadas
por tamafio y organizadas para su comercializacion. Estas primeras versiones permiten
evaluar aspectos relacionados con percepcion visual, calidad del acabado, funcionalidad
decorativa y disposicion de compra por parte de potenciales consumidores (Salvador et

al., 2022).

La aplicaciéon de Lean Startup dentro del proyecto se desarrolla mediante el ciclo
“construir — medir — aprender”. En la primera etapa, denominada construir, se elaboran
las primeras versiones del producto utilizando piedra caliza transformada artesanalmente.
Durante esta fase se definen aspectos como tamaio, textura, acabado, clasificacion y

presentacion comercial (Coronel Reyes, y Balladares Atoche, 2026).

El objetivo de esta etapa no consiste en crear un producto completamente
perfeccionado desde el inicio, sino desarrollar una propuesta inicial funcional y
visualmente atractiva que permita recopilar informacion real del mercado. Segliin Atencia
Garrido (2017), los procesos de innovacion dentro de emprendimientos relacionados con
piedra caliza requieren validaciones constantes debido a la diversidad de aplicaciones y

preferencias existentes dentro del mercado.

Posteriormente, se desarrolla la etapa medir, donde el producto es presentado a
potenciales consumidores mediante observacion directa, encuestas y recopilacion de
opiniones relacionadas con disefio, funcionalidad y precio. Esta fase resulta fundamental
porque permite identificar si el producto responde realmente a las expectativas del
mercado o si existen elementos que requieren modificaciones. El levantamiento de

informacioén primaria permite comprender aspectos relacionados con preferencias del
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consumidor, usos mas frecuentes del producto y percepcion de valor comercial.
Actualmente, los consumidores valoran productos que integren funcionalidad,

sostenibilidad y estética dentro de una misma propuesta (Coll Riera, 2025).

La etapa aprender consiste en analizar toda la informacion obtenida para
identificar fortalezas, debilidades y oportunidades de mejora. A partir de este aprendizaje,
el emprendimiento puede realizar ajustes progresivos relacionados con presentacion,
tamafios, acabados, empaques o estrategias de comercializacion. La utilizacion de Lean
Startup representa una ventaja importante porque permite reducir riesgos financieros y
comerciales. Muchos emprendimientos realizan inversiones elevadas antes de validar si

realmente existe demanda para su producto (Arias, 2018).

Otro aspecto relevante es que Lean Startup promueve una relacion mas cercana
entre el emprendimiento y el cliente. Actualmente, las preferencias del consumidor
cambian constantemente debido a tendencias digitales, estilos decorativos y nuevas
dindmicas de consumo. Lean Startup permite priorizar validacion y aprendizaje antes de
asumir costos elevados relacionados con produccion masiva o expansion comercial

(Arce-Solano, 2021).

La aplicacion de esta metodologia también fortalece el proceso de innovacion,
ya que permite descubrir nuevas aplicaciones del producto y posibles segmentos de
mercado con potencial de crecimiento. Actualmente, las piedras decorativas poseen
aplicaciones cada vez mas amplias dentro de jardineria, paisajismo y acondicionamiento

de espacios exteriores (Gomez et al., 2022).

4.2 Descripcion del proceso de iteracion y pivoteo

Dentro de la metodologia Lean Startup, la iteracién constituye un proceso

fundamental orientado a mejorar continuamente el producto a partir de la informacion
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obtenida del mercado. La idea principal consiste en realizar ajustes progresivos basados
en pruebas, observacion y retroalimentacion directa de los consumidores (Calle et al.,

2024).

En el emprendimiento de piedras redondas artesanales de caliza tipo marmol, la
iteracion se desarrolla desde las primeras etapas de produccion. Inicialmente, el producto
puede presentar determinadas caracteristicas relacionadas con tamafio, textura o acabado.
Sin embargo, una vez que los potenciales clientes interactuan con las piedras decorativas,
es posible identificar aspectos que requieren mejoras para incrementar aceptacion y
competitividad (Arboleda y Palma, 2026). Algunos consumidores pueden mostrar
preferencia por piedras pequenas utilizadas en decoracion de interiores, mientras otros
podrian interesarse mas por tamafios medianos destinados a jardines y senderos. Del
mismo modo, ciertos clientes podrian valorar acabados mas pulidos y uniformes, mientras

otros preferirian una apariencia mas natural y rustica. (Zhicay y Michelle, 2025).

Actualmente, los consumidores valoran productos organizados, faciles de
transportar y visualmente atractivos (Becerra y Pulido, 2019). Otro ambito donde se
desarrolla la iteracion corresponde a las estrategias de comercializacion. Inicialmente, el
producto puede promocionarse mediante redes sociales y venta directa local. Sin
embargo, conforme se obtienen resultados, el proyecto puede fortalecer determinados
canales comerciales o incorporar nuevas estrategias orientadas a publicos especificos
(Diaz, 2022). Este proceso de mejora continua resulta importante porque permite evitar
estancamiento y facilita la evolucion constante del emprendimiento. Actualmente, las
tendencias relacionadas con decoracion natural y productos sostenibles cambian
rapidamente debido a la influencia de plataformas digitales y nuevas dindmicas visuales

de consumo (Sampedro Guaman et al., 2021).
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En este proyecto, el pivoteo podria aplicarse si se identifica que determinados
segmentos de mercado poseen mayor potencial que otros. Por ejemplo, aunque
inicialmente el producto pueda orientarse hacia decoracion general, el comportamiento
de los consumidores podria demostrar que existe mayor demanda dentro del sector de
jardineria o paisajismo (Cunyas Huarcaya, 2022). La importancia del pivoteo radica en
comprender que modificar estrategias no representa fracaso, sino capacidad de
aprendizaje y adaptacion. Muchos emprendimientos exitosos han logrado consolidarse
precisamente porque fueron capaces de identificar errores tempranamente y redireccionar

sus esfuerzos hacia alternativas mas viables (Briones et al., 2025).

4.3 Adaptacion de otras metodologias agiles complementarias

Ademas de Lean Startup, el emprendimiento puede incorporar otras
metodologias agiles complementarias orientadas a fortalecer organizacion, planificacion
y capacidad de adaptacion frente a cambios del mercado. Estas herramientas permiten
mejorar procesos internos y facilitar una gestion mas dindmica dentro del proyecto.
Dentro del emprendimiento, Scrum podria utilizarse para planificar tareas relacionadas
con produccion, promocion digital, disefio de empaques y validacion comercial (Kuz et

al., 2018).

La aplicacion de Scrum facilita organizacion y seguimiento de actividades,
especialmente en pequenos emprendimientos donde una misma persona suele asumir
multiples responsabilidades. Ademas, permite mantener claridad sobre prioridades y
objetivos inmediatos, evitando desorganizacion dentro de procesos productivos y

comerciales (Campelo Rodriguez y Robles Robles, 2023).

Otra herramienta complementaria corresponde al modelo Canvas de negocio.

Aunque no se considera estrictamente una metodologia agil, su utilizacion facilita la
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visualizacién integral del proyecto y permite comprender elementos clave como
propuesta de valor, segmentos de clientes, canales de distribucion y estructura de costos.
El modelo Canvas resulta util porque ayuda a organizar ideas de manera sencilla y
flexible, permitiendo realizar modificaciones rapidas conforme evolucionan las
condiciones del mercado o se identifican nuevas oportunidades comerciales.
Actualmente, los modelos de negocio dinamicos poseen mayores posibilidades de
adaptacion frente a cambios relacionados con tendencias de consumo y comportamiento

del cliente (Nazareno, 2024).

También puede incorporarse el enfoque de mejora continua, orientado a
optimizar progresivamente procesos productivos y comerciales. Dentro del
emprendimiento, esto implica evaluar constantemente formas de mejorar acabados,
reducir desperdicios, optimizar tiempos de produccion y fortalecer atencion al cliente. La
adaptacion de metodologias agiles dentro del proyecto no busca convertir el

emprendimiento en un sistema excesivamente técnico o complejo (Chaguay et al., 2019).

Los mercados presentan cambios constantes relacionados con tendencias,
preferencias y formas de comercializacion. Frente a esta realidad, los emprendimientos
que logran mantenerse flexibles poseen mayores posibilidades de crecimiento y
sostenibilidad (Zamora et al., 2023).

4.4. Metodologia

La presente investigacion se desarrollé mediante un enfoque cuantitativo, debido
a que tuvo como finalidad recopilar y analizar informacion relacionada con las
preferencias, percepciones e intencion de aceptacion de los potenciales consumidores
respecto al uso de piedras redondas artesanales de marmol caliza como producto
decorativo y funcional. Este enfoque permiti6 obtener informacion medible y sistematica

a través de la aplicacion de un cuestionario estructurado, cuyos resultados fueron
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analizados mediante procedimientos descriptivos basados en frecuencias y porcentajes

(Herndndez-Sampieri et al., 2024).

La investigacion se llevo a cabo en el canton Otavalo, provincia de Imbabura,
territorio donde existe disponibilidad de piedra caliza tipo marmol y una reconocida
actividad comercial y artesanal. Estas caracteristicas convierten a la zona en un contexto
adecuado para evaluar la viabilidad del emprendimiento, considerando tanto la
disponibilidad de materia prima como la existencia de potenciales consumidores

interesados en productos elaborados a partir de recursos locales.

El enfoque cuantitativo permitio recopilar informacion de manera objetiva sobre
aspectos relacionados con el interés de compra, la valoracion de atributos del producto,
las preferencias de uso y la percepcion de los participantes respecto a materiales naturales
aplicados en espacios decorativos. La utilizacion de escalas de medicion facilitd
transformar las opiniones de los encuestados en datos susceptibles de analisis estadistico,
permitiendo identificar tendencias y patrones de comportamiento dentro del mercado

objetivo.

Actualmente, diversos estudios evidencian un creciente interés por productos
sostenibles, funcionales y elaborados mediante procesos artesanales, especialmente
cuando incorporan elementos naturales y propuestas diferenciadas de disefio (Maldonado
et al., 2024). En este sentido, la informacién obtenida permitié conocer el nivel de
aceptacion del producto y establecer criterios que contribuyen al fortalecimiento de la

propuesta de emprendimiento.

El empleo de herramientas cuantitativas favorecio la obtencion de resultados
comparables y verificables, proporcionando evidencia para la toma de decisiones

relacionadas con el desarrollo del producto, su presentacion y sus posibles aplicaciones
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comerciales. Segun Cervantes et al. (2024), los estudios orientados al analisis de
mercados y emprendimientos requieren informacion objetiva que permita identificar
necesidades, preferencias y oportunidades de negocio a partir de datos obtenidos

directamente de los potenciales consumidores.

4.4.1 Tipo y disefio de investigacion

La investigacién tuvo un alcance descriptivo, debido a que se orient6 a
identificar caracteristicas relacionadas con preferencias de consumo, percepcion del
producto y posibilidades de aceptacion comercial de las piedras redondas artesanales de
caliza tipo marmol. Este tipo de estudio permitid describir comportamientos, intereses y
criterios de valoracion de los participantes frente al producto propuesto. Asimismo, el
disefio de investigacion fue no experimental, ya que no se manipularon variables ni se
alteraron las condiciones naturales del entorno durante el proceso de estudio. La
informacion fue recopilada directamente de los participantes dentro de su contexto
cotidiano, buscando comprender de manera mas auténtica sus opiniones y preferencias
relacionadas con productos decorativos elaborados con materiales naturales (Mira et al.,

2004).

El estudio también incorpord elementos exploratorios, debido a que existen
limitadas investigaciones relacionadas especificamente con piedras redondas artesanales
de marmol caliza dentro del mercado local. En este sentido, la investigacion permitio
obtener informacion inicial importante para comprender tendencias de consumo y

oportunidades de posicionamiento del emprendimiento.

4.4.2 Poblacion y muestra
La poblacion estuvo conformada por potenciales consumidores del cantdén
Otavalo, provincia de Imbabura, especialmente personas interesadas en productos

decorativos, jardineria, paisajismo y acondicionamiento de espacios interiores y
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exteriores. También se considerd a consumidores con interés en materiales naturales y
productos artesanales, debido a que representan uno de los segmentos con mayores

posibilidades de aceptacion del producto.

Para la seleccion de participantes se utilizdO un muestreo por conveniencia,
técnica no probabilistica que consiste en seleccionar a las personas segun accesibilidad,
disponibilidad y cercania con el investigador. Este tipo de muestreo resulta frecuente en
investigaciones exploratorias y estudios relacionados con validacion inicial de
emprendimientos, ya que permite obtener informacion relevante de manera practica y
accesible. La aplicaciéon del muestreo por conveniencia facilitd la recopilacion de
informacion dentro del contexto local de Otavalo, permitiendo acceder a personas
vinculadas con actividades comerciales, decoracion, jardineria y uso de materiales
naturales. Ademas, esta técnica permitioé desarrollar el estudio de manera mas flexible,
considerando las condiciones reales del entorno y las posibilidades de acceso a los

participantes (Amezcua, 2003).

Segiin Nazareno (2024), en estudios relacionados con emprendimientos y
validacion temprana de productos, el uso de métodos de seleccion flexibles permite
obtener informacion significativa sobre comportamiento del mercado y percepcion del
consumidor sin requerir procesos estadisticos complejos durante las etapas iniciales de
investigacion. Es importante reconocer que el uso de un muestreo por conveniencia
constituye una limitaciéon metodoldgica del estudio, debido a que los participantes no
fueron seleccionados mediante procedimientos probabilisticos. En consecuencia, los
resultados obtenidos no pueden generalizarse ni extrapolarse estadisticamente a la
totalidad de la poblacion del cantén Otavalo o de otros contextos similares. Sin embargo,
esta metodologia resulta pertinente para procesos de validacion inicial de

emprendimientos bajo el enfoque Lean Startup, ya que permite obtener evidencia
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preliminar sobre la aceptacion del producto, identificar necesidades de los potenciales
clientes y evaluar la viabilidad del Producto Minimo Viable (PMV). Por tanto, los
hallazgos deben interpretarse como informacion orientativa para la toma de decisiones y
el perfeccionamiento de la propuesta de valor, mas que como conclusiones definitivas

representativas de toda la poblacion objetivo.

4.4.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion
Para la recopilacion de informacion se utilizo la técnica de encuesta, debido a
que permitid conocer opiniones, percepciones y preferencias relacionadas con aceptacion
del producto, posibles usos decorativos y disposicion de compra de las piedras redondas

artesanales de marmol caliza.

Como instrumento de investigacion se aplicO un cuestionario estructurado
compuesto por 17 items, elaborado con preguntas dicotomicas y politomicas. Las
preguntas dicotdmicas permitieron obtener respuestas cerradas relacionadas
principalmente con aceptacion o rechazo frente a determinados aspectos del producto,
mientras que las preguntas politdmicas facilitaron identificar niveles de preferencia y
diferentes percepciones de los participantes respecto al emprendimiento (Duarte-Sanchez

y Guerrero-Barreto 2024).

El cuestionario incluy6 preguntas relacionadas con:

interés en productos decorativos naturales,

. uso de materiales pétreos en jardines y espacios exteriores,

. percepcion sobre productos artesanales,

. valoracion de sostenibilidad y funcionalidad,

. importancia de la presentacion del producto,
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. disposicion de compra,

. preferencias relacionadas con tamanos, acabados y aplicaciones

decorativas.

La combinacion de preguntas dicotomicas y politobmicas permitié obtener
informacion mas amplia y comprender de manera mas precisa las preferencias de los
potenciales consumidores. Ademas, facilité identificar tendencias relacionadas con
decoracion natural, sostenibilidad y valoracion de productos artesanales (Millan Franco

y Dominguez de la Rosa, 2024).

La aplicacion del instrumento se realizo de manera directa en el cantén Otavalo,
buscando generar un ambiente de confianza que permitiera a los participantes responder
de manera libre y espontanea. Esto favoreci6 la obtencioén de informacion mas cercana a
la realidad del mercado local y permiti6 comprender mejor las percepciones de los

consumidores frente a la propuesta del emprendimiento.

4.4.4 Procedimiento metodologico
El proceso metodolégico se desarrolld en diferentes etapas orientadas a

garantizar una adecuada recopilacion y andlisis de informacion.

En una primera etapa se realizd una revision bibliografica relacionada con
sostenibilidad, materiales naturales, emprendimientos artesanales, decoracion y
tendencias de consumo. Esta revision permitid construir el marco teérico del estudio y

comprender como han evolucionado los mercados vinculados a productos naturales y

sostenibles (Aranda, 2024; Escobar et al., 2025).

Posteriormente, se disefid el instrumento de investigacion considerando los
objetivos planteados y las caracteristicas del emprendimiento. Para ello se elabor6é un

cuestionario estructurado de 17 preguntas orientadas a recopilar informacion relacionada
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con aceptacion del producto, preferencias del consumidor y posibles oportunidades de

comercializacion.

En una tercera etapa se aplico el instrumento a los participantes seleccionados
mediante el muestreo por conveniencia dentro del cantén Otavalo. Durante este proceso
se recopild informacion relacionada con interés en productos decorativos naturales,
percepcion sobre materiales artesanales y valoracion de piedras decorativas utilizadas en

jardines y espacios exteriores.

Posteriormente, se organizaron y analizaron las respuestas obtenidas,
identificando tendencias, comportamientos y preferencias relevantes para el desarrollo
del emprendimiento. Este analisis permitio comprender qué caracteristicas del producto
generan mayor aceptacion y cudles representan oportunidades de mejora dentro de la

propuesta comercial.

Finalmente, los resultados obtenidos fueron utilizados para fortalecer el disefo
del emprendimiento y validar aspectos relacionados con funcionalidad, presentacion,
sostenibilidad y posibilidades de comercializacion de las piedras redondas artesanales de

marmol caliza.

4.4.5 Consideraciones metodolégicas

La metodologia aplicada permiti6 obtener informacion relevante sobre
comportamiento del consumidor y aceptacion del producto dentro del contexto local del
canton Otavalo, provincia de Imbabura. Ademds, el enfoque cualitativo facilitd
comprender percepciones y valoraciones relacionadas con decoracion natural,
sostenibilidad y productos artesanales. Uno de los principales aportes del estudio fue
identificar que existe interés por productos decorativos elaborados con materiales

naturales y procesos artesanales. Asimismo, se evidencio que los consumidores valoran
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aspectos relacionados con funcionalidad, estética, sostenibilidad y accesibilidad

economica (Fernandez-Navas et al., 2021).

En este sentido, la metodologia utilizada permitié comprender de mejor manera
las necesidades y preferencias del mercado local, fortaleciendo la construccion de una
propuesta de negocio alineada con las tendencias actuales relacionadas con productos
naturales, decoracidn sostenible y aprovechamiento responsable de recursos disponibles

en la provincia de Imbabura.

5. Validacion de la propuesta de valor: levantamiento de informacion primaria
sobre el producto

La validacion de la propuesta de valor constituye una etapa fundamental dentro
del desarrollo del emprendimiento, ya que permite contrastar la idea inicial con la
percepcion real de los posibles clientes. En este caso, la propuesta se centra en la
produccion y comercializaciéon de piedras redondas artesanales de marmol caliza,
presentadas en fundas de 50 libras, con un precio referencial de $5,50, orientadas a usos

en agricultura, construccion, decoracion, jardineria y tratamiento de agua.

Este proceso no se limita inicamente a conocer si el producto resulta atractivo,
sino que busca comprender si realmente responde a una necesidad del mercado, si el
precio es percibido como adecuado, si la presentacion facilita su compra y si los posibles
consumidores reconocen en el producto un valor diferente frente a otros materiales
pétreos comercializados de manera tradicional. En este sentido, validar la propuesta
permite reducir la incertidumbre antes de avanzar hacia una producciéon mas amplia,

evitando decisiones basadas solo en supuestos.

Desde la perspectiva del emprendimiento, este apartado se relaciona

directamente con la metodologia Lean Startup, debido a que permite construir una
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primera version del producto, medir la reaccion de los clientes y aprender de la
informacion obtenida para realizar ajustes oportunos. Este enfoque resulta pertinente para
proyectos emergentes, porque favorece la toma de decisiones progresiva, flexible y

basada en evidencia (Arias, 2018; Arboleda y Palma, 2026).

La validacion se realizara mediante levantamiento de informacion primaria,
utilizando encuestas aplicadas a potenciales clientes vinculados con sectores donde el
producto puede tener mayor aceptacion. Entre ellos se consideran agricultores,
constructores, comerciantes de materiales, propietarios de viveros, personas interesadas
en decoracion y consumidores finales que utilizan piedras naturales en espacios
domésticos o productivos. La aplicacion de instrumentos de recoleccion de datos permite
obtener informacién directa sobre gustos, necesidades, habitos de compra y posibles

mejoras del producto.

Este proceso es coherente con las tendencias actuales de consumo, en las cuales
los compradores valoran cada vez mas los productos naturales, funcionales, sostenibles y
con identidad territorial. La literatura reciente sobre materiales sostenibles y economia
circular destaca que los consumidores muestran mayor interés por alternativas que
integren utilidad, responsabilidad ambiental y diferenciacion estética (Aranda, 2024;
Maldonado et al., 2024). Por ello, la validacion de la propuesta de valor permite
determinar si las piedras redondas artesanales de marmol caliza pueden posicionarse

como una opcioén competitiva dentro del mercado local.

En consecuencia, el presente apartado describe el proceso de validacién con
clientes potenciales, los criterios considerados para recoger informacion, los instrumentos
aplicados y la forma en que los resultados servirdn para mejorar el producto, ajustar la
presentacion, fortalecer la estrategia comercial y orientar futuras decisiones del

emprendimiento.



58

5.1 Descripcion de la validacion de los clientes potenciales

El proceso de validacion con clientes potenciales se desarrollard mediante un
levantamiento de informacion primaria orientado a conocer la aceptacion de las piedras

redondas artesanales de marmol caliza en el mercado.

La eleccion de la encuesta responde a la necesidad de obtener datos claros,
comparables y organizados sobre la percepcion del producto. Esta técnica permite
recopilar informacion directamente de los posibles consumidores y facilita el analisis de
aspectos como utilidad, presentacion, precio, intencion de compra y valoracion del origen
natural del material. En estudios de emprendimiento y mercado, la recoleccion de datos
primarios es importante porque permite comprender al cliente desde su propia experiencia

y no unicamente desde informacién secundaria (Hernandez-Sampieri et al., 2024).

Para este proceso se utilizara principalmente una escala de Likert de cinco
puntos, ya que permite medir el grado de acuerdo o desacuerdo de los participantes frente
a afirmaciones relacionadas con el producto. Esta escala facilita identificar tendencias de
aceptacion, niveles de interés y posibles barreras de compra. Ademads, se incluiran
preguntas cerradas de seleccion simple y multiple para conocer el perfil del cliente, los

usos esperados del producto y los canales de compra preferidos.

El primer instrumento estard orientado a evaluar la aceptacion general del
producto. En este se incluirdn preguntas sobre edad, actividad principal, experiencia
previa en el uso de piedras naturales y percepcion sobre las caracteristicas de las piedras
redondas artesanales. También se consultara si el precio de $5,50 por funda de 50 libras

resulta adecuado y si existiria disposicion de compra. De esta manera, se podra determinar
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si el producto genera interés inicial y si su presentacion responde a las expectativas del

mercado.

El segundo instrumento se enfocard en validar la propuesta de valor. Este
cuestionario permitird analizar si los posibles clientes consideran importante que el
producto sea natural, sostenible, multifuncional, facil de transportar y vinculado a un
origen local. Ademads, permitird conocer si las personas perciben el producto como
diferente frente a otras alternativas disponibles en el mercado. Esta informacion es
relevante porque la diferenciacion constituye un elemento clave para competir en sectores
donde muchos productos se comercializan como materia prima sin mayor transformacion

(Porter, 1985).

El levantamiento de informacion se realizara con potenciales clientes del cantoén
Otavalo y sectores cercanos de la provincia de Imbabura, considerando que el
emprendimiento busca iniciar su comercializacion en un entorno local antes de
proyectarse hacia otros mercados. Esta decisiéon permite validar la propuesta en un
contexto cercano, donde existe disponibilidad del recurso, conocimiento del territorio y

posibilidad de establecer relaciones comerciales directas.

Una vez recolectados los datos, la informacion serd organizada mediante
frecuencias y porcentajes, con el proposito de identificar los niveles de aceptacion del
producto y las principales tendencias de respuesta. Los resultados permitiran establecer
si la propuesta de valor es comprendida por los clientes, si el precio es competitivo, si la
presentacion en fundas facilita la comercializacion y si los usos planteados coinciden con

las necesidades reales del mercado.

En sintesis, la validacion con clientes potenciales constituye un paso estratégico

para fortalecer el emprendimiento antes de ampliar su produccion. A partir de los
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resultados obtenidos, sera posible realizar ajustes en el producto, mejorar su presentacion,
definir con mayor claridad los segmentos de clientes y disefiar estrategias comerciales
mas adecuadas. De esta manera, el proyecto no solo se apoya en una idea innovadora,
sino también en informacion directa del mercado, lo que incrementa sus posibilidades de

sostenibilidad y crecimiento.

5.1.1 Seleccion del mercado objetivo

El mercado objetivo estuvo conformado principalmente por potenciales
consumidores del canton Otavalo, provincia de Imbabura, debido a que esta zona presenta
una importante actividad comercial y artesanal, ademas de un creciente interés por
productos decorativos y materiales naturales utilizados en jardines, viviendas y espacios
recreativos. Otavalo representa un entorno favorable para el desarrollo de este tipo de
emprendimientos, ya que existe una cultura vinculada al comercio local y a la
valorizacion de productos artesanales elaborados con recursos del territorio. Segin
Chagna y Silva (2018), los emprendimientos locales fortalecen las economias territoriales
cuando logran integrar identidad cultural, innovacion y aprovechamiento responsable de

recursos disponibles.

La segmentacion del mercado se realizd considerando caracteristicas
relacionadas con intereses, estilos de consumo y posibles usos del producto. En este
sentido, se identificaron como principales clientes potenciales a personas interesadas en
decoracion de jardines, acondicionamiento de espacios interiores y exteriores, paisajismo,
uso de materiales naturales y productos artesanales. También se consider6 a propietarios
de viviendas, pequefios negocios decorativos, viveros y personas vinculadas a actividades

relacionadas con jardineria y disefio de espacios.

Uno de los factores mas importantes para seleccionar este segmento fue el

crecimiento de las tendencias vinculadas a sostenibilidad y decoracién natural.
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Actualmente, muchos consumidores buscan alternativas decorativas elaboradas con
materiales naturales debido a que generan una mayor sensacién de armonia y conexion
con el entorno. Girod (2026) sefiala que las tendencias actuales de disefio y decoracion
priorizan materiales sostenibles y elementos naturales capaces de combinar funcionalidad

y valor estético dentro de diferentes espacios.

Asimismo, los consumidores actuales muestran interés por productos artesanales
y diferenciados, especialmente aquellos que poseen identidad local y procesos de
elaboracion menos industrializados. Esta tendencia favorece el desarrollo del
emprendimiento, ya que las piedras redondas artesanales no solo representan un producto
decorativo, sino también una propuesta vinculada al aprovechamiento sostenible de
recursos disponibles en la provincia de Imbabura. Escobar et al. (2025) explican que los
emprendimientos basados en recursos naturales pueden generar oportunidades
econdmicas importantes cuando integran sostenibilidad, identidad territorial e innovacion

comercial.

Otro aspecto considerado dentro de la seleccion del mercado objetivo fue el
comportamiento de los consumidores frente a productos funcionales y accesibles. En
comparacion con materiales decorativos importados o acabados elaborados con marmol
industrializado, las piedras redondas artesanales de caliza tipo marmol representan una
alternativa mas econdmica y adaptable a distintos espacios. Esto permite ampliar las
posibilidades de comercializacion hacia consumidores que buscan productos decorativos

naturales sin necesidad de realizar inversiones elevadas.

También se considerd importante incluir personas interesadas en jardineria y
paisajismo, debido a que estos sectores han mostrado crecimiento en los ultimos afios.
Actualmente, existe una mayor utilizacién de piedras ornamentales dentro de jardines,

senderos, macetas y espacios exteriores, especialmente porque este tipo de materiales
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requiere poco mantenimiento y aporta valor estético a los ambientes. Brito Herrera (2017)
destaca que los productos utilizados en decoracion y mantenimiento de jardines poseen

oportunidades importantes dentro de mercados urbanos y residenciales.

La seleccion del mercado objetivo también tomd en cuenta la accesibilidad de
los participantes para el proceso de validacion. Debido a que la investigacion utilizé un
muestreo por conveniencia, se trabajé con personas cercanas al entorno comercial y social
del cantén Otavalo, facilitando la recopilacion de informacion relacionada con

percepcion, aceptacion y posibles usos del producto.

Otro criterio importante fue identificar consumidores con interés en productos
decorativos funcionales. Las piedras redondas artesanales poseen caracteristicas
versatiles que permiten utilizarlas en jardines, decoracion de interiores, senderos, macetas

y espacios recreativos.

Asimismo, se considero6 que el perfil del cliente potencial debia estar relacionado
con personas abiertas a nuevas tendencias decorativas y al uso de materiales naturales
dentro de sus espacios personales o comerciales. Actualmente, las redes sociales y
plataformas digitales han influido considerablemente en la forma en que los
consumidores descubren productos relacionados con disefio, decoracion y paisajismo.
Guana-Moya et al. (2017) sefialan que las tecnologias digitales han modificado las
conductas de consumo, permitiendo que productos visualmente atractivos tengan

mayores posibilidades de posicionamiento dentro del mercado.

5.1.2 Prueba del producto/servicio
La prueba del producto representd una etapa importante dentro del proceso de
validacion del emprendimiento, ya que permitié presentar la propuesta a potenciales

consumidores y conocer sus primeras percepciones respecto a las piedras redondas
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artesanales de marmol caliza. Esta fase tuvo como objetivo identificar el nivel de
aceptacion del producto, analizar posibles preferencias de los clientes y recopilar

observaciones relacionadas con presentacion, funcionalidad y aplicaciones decorativas.

Para el desarrollo de esta prueba se elaboraron diferentes presentaciones de
piedras redondas artesanales, considerando aspectos como tamafio, forma y posibles usos
decorativos. La intencion fue mostrar a los participantes distintas alternativas del
producto para evaluar cual generaba mayor interés y aceptacion. Este procedimiento se
relaciona con los principios de validacion progresiva planteados por la metodologia Lean
Startup, donde se recomienda presentar versiones iniciales del producto antes de realizar

inversiones mayores o procesos de comercializacion a gran escala (Arias, 2018).

Las muestras elaboradas conservaron las caracteristicas naturales de la piedra
caliza tipo marmol, destacando su textura, apariencia y resistencia. Ademas, se buscé que
las piedras presentaran un acabado visualmente atractivo y adecuado para aplicaciones
decorativas en jardines, senderos, macetas y espacios interiores. Gémez et al. (2022)
sefialan que los materiales pétreos utilizados actualmente en decoracion y paisajismo no
solo cumplen funciones estructurales, sino también estéticas, debido a la creciente

valoracion de elementos naturales dentro de los espacios arquitectonicos y decorativos.

Durante la prueba, los participantes pudieron observar directamente las piedras
artesanales y conocer sus posibles aplicaciones. Se explicdé que el producto podia
utilizarse en jardines decorativos, disefio de senderos, decoracion de macetas,
acondicionamiento de espacios exteriores y otros usos relacionados con paisajismo y
decoracion natural. Esta demostracion permitioé que los potenciales clientes visualizaran

de mejor manera la funcionalidad del producto dentro de distintos ambientes.
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Otro aspecto importante dentro de la prueba fue la presentacion del producto.
Las piedras fueron organizadas de manera ordenada y visualmente atractiva para facilitar
su apreciacion y mejorar la percepcion de calidad. Actualmente, los consumidores
valoran no solo el producto en si, sino también aspectos relacionados con presentacion,
empaque y facilidad de uso (Becerra y Pulido, 2019). Por esta razon, se considero
importante mostrar una propuesta organizada que reflejara el potencial decorativo y

comercial de las piedras artesanales.

La prueba también permitio analizar la percepcion de los participantes respecto
al uso de materiales naturales en decoracion y paisajismo. Muchos consumidores
manifestaron interés por productos elaborados con recursos naturales debido a que los
consideran mas sostenibles y estéticamente agradables en comparacion con materiales
sintéticos o altamente industrializados. Girod (2026) explica que las tendencias actuales
de disefio y decoracion muestran una creciente preferencia por materiales naturales y

sostenibles capaces de generar armonia visual y conexion con el entorno.

Ademas, varios participantes relacionaron el producto con conceptos de
sostenibilidad y aprovechamiento responsable de recursos locales. Esto resulta relevante
para el emprendimiento, ya que actualmente existe una mayor valoracion hacia productos
que integren procesos artesanales y materiales provenientes de determinadas regiones.
Escobar et al. (2025) sostienen que los emprendimientos basados en recursos naturales
pueden fortalecer las economias locales cuando incorporan innovacion y valor agregado

dentro de sus procesos productivos.

Durante la prueba también se identifico que algunos participantes mostraron
interés por utilizar las piedras decorativas en espacios comerciales y turisticos,

especialmente en jardines, cafeterias, patios y areas recreativas. Esto permitié visualizar
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posibles oportunidades de diversificacion comercial mas alld del uso doméstico del

producto.

La validacion del producto también se apoy6 en la observacion de las reacciones
y comentarios de los participantes frente a las muestras presentadas. La investigacion
cualitativa permite precisamente comprender percepciones y opiniones desde la
experiencia directa de las personas (Duarte-Sanchez y Guerrero-Barreto, 2024). En este
sentido, la prueba facilité identificar qué aspectos generaban mayor interés y cuales

podian fortalecerse para mejorar la aceptacion del producto.

Ademas, el proceso de prueba permitid confirmar que existe interés por
productos decorativos elaborados artesanalmente y vinculados con recursos naturales.
Actualmente, muchos consumidores valoran articulos que transmiten autenticidad,
sostenibilidad y relacion con procesos de produccion local. Maldonado et al. (2024)
sefialan que el comportamiento del consumidor moderno se encuentra influenciado por
tendencias relacionadas con sostenibilidad y consumo responsable, lo que favorece la

aceptacion de productos naturales y ecoldgicos.

5.1.3 Recopilacion y analisis de retroalimentacion

La recopilacion y andlisis de retroalimentacion constituyéd una etapa
fundamental dentro del proceso de validacion del emprendimiento, ya que permitio
conocer de manera mdas cercana las opiniones, percepciones y sugerencias de los
potenciales consumidores respecto a las piedras redondas artesanales de marmol caliza.
Esta fase tuvo como proposito identificar el nivel de aceptacion del producto, comprender
las necesidades del mercado y reconocer posibles oportunidades de mejora antes de

fortalecer la propuesta comercial.
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El proceso se desarrolld en el canton Otavalo, provincia de Imbabura,
considerando la importancia comercial y artesanal que posee este territorio dentro de la
region. Ademds, Otavalo representa un entorno favorable para analizar el
comportamiento de consumidores interesados en productos naturales, decoracion y

articulos elaborados artesanalmente.

Para la recopilacion de informacion se aplicd un instrumento estructurado
conformado por 19 preguntas dicotomicas y politomicas, orientadas a obtener
informacion relacionada con percepcion del producto, posibles usos, preferencias
decorativas, aceptacion comercial y disposicion de compra. Las preguntas dicotomicas
permitieron identificar respuestas concretas de aceptacion o rechazo frente a
determinados aspectos del producto, mientras que las preguntas politomicas facilitaron

conocer diferentes niveles de preferencia y valoracion de los participantes.

La aplicacion del instrumento se realizo mediante un enfoque cualitativo, debido
a que el interés principal fue interpretar las opiniones y percepciones de los potenciales
consumidores frente al producto propuesto. La investigacion cualitativa permite
comprender fendmenos sociales desde la experiencia de las personas y analizar
significados, valoraciones y comportamientos dentro de contextos especificos (Mira et
al., 2004). Asimismo, Duarte-Sanchez y Guerrero-Barreto (2024) senalan que este tipo
de metodologia resulta adecuada cuando se busca comprender necesidades y

percepciones relacionadas con procesos sociales y comerciales.

El levantamiento de informacion se realizo mediante muestreo por conveniencia,
seleccionando participantes accesibles y vinculados con actividades relacionadas con
decoracion, jardineria, paisajismo y uso de materiales naturales. Esta técnica permitio

recopilar informacion de manera practica y directa dentro del contexto local, facilitando
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la interacciéon con potenciales consumidores interesados en productos decorativos

artesanales.

Durante el proceso de recopilacion, los participantes observaron las muestras del
producto y posteriormente respondieron las preguntas planteadas en el instrumento.
Ademas de las respuestas estructuradas, también se recopilaron comentarios y
observaciones espontaneas relacionadas con la apariencia del producto, sus posibles
aplicaciones y sugerencias para mejorar la propuesta comercial. Esta percepcion coincide
con las tendencias actuales relacionadas con sostenibilidad y disefio natural descritas por
Girod (2026), quien sefiala que los consumidores modernos muestran una creciente
preferencia por materiales decorativos sostenibles y visualmente integrados con el
ambiente. Segin Escobar et al. (2025), los emprendimientos basados en recursos
naturales y procesos artesanales poseen mayores posibilidades de aceptacion cuando

logran transmitir identidad territorial y sostenibilidad dentro de su propuesta.

Estas observaciones resultan importantes porque permiten ajustar la propuesta
antes de iniciar procesos de comercializaciéon mas amplios. La metodologia Lean Startup
plantea precisamente la importancia de aprender continuamente del mercado mediante
validaciones tempranas y retroalimentacion constante (Arias, 2018). En este sentido, las
opiniones recopiladas ayudaron a identificar oportunidades de mejora relacionadas tanto

con el producto como con la estrategia comercial del emprendimiento.

Asimismo, la retroalimentacién evidencié que muchos consumidores valoran
productos relacionados con sostenibilidad y aprovechamiento responsable de recursos
naturales. Maldonado et al. (2024) explican que las tendencias actuales de consumo
muestran una mayor inclinacién hacia productos ecoldgicos y procesos responsables con
el medio ambiente, situacion que favorece emprendimientos vinculados con materiales

naturales y transformacion artesanal.
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El andlisis de la informacion recopilada permitidé identificar patrones y
tendencias relacionadas con aceptacion del producto, preferencias decorativas y posibles
oportunidades de comercializacion. Ademas, ayud6 a comprender qué caracteristicas
generan mayor interés en los consumidores y cudles requieren ajustes para fortalecer la

propuesta de valor del emprendimiento.

5.2 Resultados de las pruebas y retroalimentacion obtenida

La aplicacion del instrumento en el canton Otavalo permitié analizar el
comportamiento de consumidores vinculados con decoracion, jardineria, paisajismo y
acondicionamiento de espacios. Los participantes mostraron una percepcion favorable
hacia el uso de piedras decorativas naturales debido a que consideran que este tipo de
productos aporta estética y armonia a diferentes ambientes, tanto interiores como

exteriores.

Uno de los principales resultados obtenidos fue la aceptacion positiva del
producto como elemento decorativo. Gran parte de los participantes manifesto interés por
utilizar piedras redondas artesanales en jardines, macetas, senderos y espacios
recreativos. Esto demuestra que el producto posee posibilidades reales de aplicacion
dentro del mercado local y se adapta a las tendencias actuales relacionadas con decoracion
natural y sostenibilidad. Girod (2026) sefiala que los consumidores modernos muestran
una creciente preferencia por materiales naturales dentro de espacios decorativos debido
a que estos generan mayor conexion visual con el entorno y transmiten sensacion de

equilibrio ambiental.

Asimismo, los resultados evidenciaron que los participantes valoran
positivamente los productos elaborados artesanalmente. Muchos consumidores asociaron

las piedras redondas artesanales con autenticidad y trabajo local, aspectos que



69

actualmente poseen gran importancia dentro del comportamiento del consumidor.
Escobar et al. (2025) sostienen que los emprendimientos vinculados al aprovechamiento
de recursos naturales adquieren mayor valor cuando incorporan identidad territorial y

procesos artesanales dentro de su propuesta productiva.

Otro resultado importante estuvo relacionado con la percepcion de sostenibilidad
del producto. Varios participantes consideraron que las piedras decorativas representan
una alternativa mas natural frente a productos sintéticos utilizados en decoracion y
paisajismo. Esta percepcion fortalece la propuesta del emprendimiento, ya que
actualmente existe una mayor valoracion hacia productos sostenibles y elaborados
mediante procesos responsables con el medio ambiente. Maldonado et al. (2024) explican
que las nuevas tendencias de consumo favorecen productos ecologicos y materiales

naturales capaces de combinar funcionalidad y responsabilidad ambiental.

La retroalimentacion obtenida también permiti6 identificar cuales son los usos
mas atractivos para los consumidores. La mayoria de participantes relaciono el producto
principalmente con jardines y espacios exteriores; sin embargo, también se identificaron
posibilidades de aplicacion en decoracion de interiores, senderos peatonales, macetas
decorativas y espacios turisticos. Esta diversidad de usos representa una ventaja
importante para el emprendimiento, ya que amplia las oportunidades de comercializacion

y permite llegar a diferentes segmentos de consumidores.

Ademas, los participantes destacaron la apariencia visual de las piedras
artesanales como uno de los factores mas importantes dentro de su decision de compra.
Aspectos como forma redondeada, textura natural y acabado visual fueron percibidos
positivamente debido a que contribuyen al valor decorativo del producto. Gémez et al.
(2022) senalan que los materiales pétreos utilizados actualmente dentro de proyectos

decorativos y arquitectonicos han adquirido importancia no solo por su funcionalidad,
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sino también por sus caracteristicas estéticas y capacidad de integracion con diferentes

ambientes.

Los resultados también evidenciaron la importancia de la presentacion comercial
del producto. Varios participantes recomendaron que las piedras sean clasificadas por
tamafios y organizadas en empaques mas atractivos para facilitar su uso y
comercializacion. Esta observaciéon resulta relevante porque actualmente los
consumidores valoran no solo la calidad del producto, sino también aspectos relacionados

con organizacion visual y facilidad de utilizacion (Becerra y Pulido, 2019).

Asimismo, algunos participantes sugirieron incorporar contenido visual
relacionado con posibles aplicaciones decorativas del producto, especialmente mediante
fotografias o ejemplos de uso en jardines y espacios exteriores. Esto demuestra la
influencia que poseen actualmente las herramientas digitales y la comunicacion visual
dentro del comportamiento del consumidor. Guana-Moya et al. (2017) explican que las
tecnologias digitales han modificado la conducta de consumo, favoreciendo productos

promocionados mediante imagenes y contenido visual atractivo.

En relaciéon con la comercializacion, los resultados permitieron identificar que
las redes sociales podrian convertirse en un canal importante para promocionar el
emprendimiento. Muchos participantes manifestaron que descubren productos
decorativos mediante plataformas digitales como Facebook, Instagram o TikTok, lo que
evidencia la importancia de fortalecer estrategias digitales para incrementar visibilidad y
posicionamiento comercial. Sampedro Guaman et al. (2021) sefialan que la
transformacion  digital ha generado nuevas oportunidades para pequefios

emprendimientos mediante el uso de redes sociales y herramientas de promocién online.
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Otro aspecto relevante identificado durante el analisis fue la valoracion positiva
hacia productos relacionados con recursos locales. Los participantes mostraron interés
por el hecho de que las piedras decorativas sean elaboradas en la provincia de Imbabura,
especificamente en Otavalo, debido a que esto fortalece la percepcion de autenticidad y
apoyo a emprendimientos locales. Chagna y Silva (2018) destacan que los
emprendimientos territoriales fortalecen las economias locales cuando logran integrar

identidad regional, innovacion y aprovechamiento sostenible de recursos.

5.2 Tabulacion y analisis de los resultados de las encuestas

La tabulacion de los datos constituye una etapa fundamental dentro del proceso
de validacion, ya que permite transformar las respuestas obtenidas en informaciéon
organizada y util para la toma de decisiones. A través del andlisis de frecuencias y
porcentajes, fue posible identificar el nivel de aceptacion del producto, la valoracion de
sus caracteristicas diferenciadoras, la percepcion sobre el precio planteado y la intencidon

de compra de los encuestados.

Asimismo, los resultados obtenidos proporcionan evidencia sobre la viabilidad
comercial de la propuesta, permitiendo determinar si las piedras redondas artesanales de
marmol caliza responden a necesidades reales del mercado. De igual manera, la
informacion recopilada facilita la identificacion de oportunidades de mejora relacionadas
con la presentacion del producto, sus posibles aplicaciones y las estrategias de

comercializacion mas adecuadas para su posicionamiento.

La interpretacion de los resultados se presenta a continuacion mediante tablas y
graficos estadisticos, acompafiados de un analisis descriptivo que permite comprender el
comportamiento de las respuestas y su relacion con los objetivos planteados en el
emprendimiento. Este proceso aporta informacion relevante para fortalecer la propuesta

de valor y orientar futuras decisiones estratégicas, contribuyendo a reducir la
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incertidumbre y aumentar las probabilidades de éxito del proyecto (Hernandez-Sampieri

et al., 2024; Arias, 2018).
Determinacion de la muestra

Para la validacion de la propuesta de valor se consider6 una poblacion objetivo
conformada por 700 potenciales clientes, pertenecientes principalmente a los sectores de
agricultura, construccion, decoracion, jardineria y comercio del canton Otavalo y sus
zonas de influencia. Debido a que no resultaba viable encuestar a la totalidad de la
poblacion, fue necesario calcular una muestra representativa que garantizara la

confiabilidad de los resultados obtenidos.
Para ello se aplico la férmula para poblaciones finitas:

Ce2(N-1)+Z7Z%2-p-q

n

Por lo tanto, la muestra minima requerida para el estudio fue de 62 personas. No
obstante, con el proposito de incrementar la representatividad de los resultados y
fortalecer la confiabilidad del andlisis, se logrd aplicar los instrumentos de investigacion
a 82 participantes, cifra que supera el minimo estadisticamente requerido. Esta mayor
cobertura permitié obtener una vision mas amplia sobre la aceptacion del producto, la
percepcion de valor y la intencion de compra de los potenciales clientes, aportando mayor

solidez a la validacion de la propuesta de valor del emprendimiento.

Tabla 2

Edad de los participantes

Categoria predominante: 36-45 (30.49%).
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La distribucion etaria de los participantes muestra una mayor concentracion en
el grupo de 36 a 45 afios, que representa el 30,49 % de la muestra. Le siguen los
participantes de 18 a 25 afios (28,05 %), mientras que los grupos de 26 a 35 afios (20,73
%) y 46 afios o mas (19,51 %) presentan proporciones menores. Estos resultados
evidencian una muestra compuesta principalmente por personas en edad laboral activa,
con predominio de adultos de mediana edad, segmento que podria tener mayor

experiencia y capacidad de decision en relacion con el producto evaluado.

Tabla 3

Genero de los participantes

Categoria predominante: Masculino (57.32%).
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La distribucion por género evidencia un predominio de participantes del sexo
masculino, quienes representan el 57,32 % de la muestra. Por su parte, las mujeres
constituyen el 41,46 %, mientras que el porcentaje de datos no registrados es minimo.

Estos resultados muestran una participacién mayoritaria de hombres en el estudio, aunque
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la presencia femenina también es significativa, lo que permite contar con una
representacion relativamente equilibrada para el analisis de las percepciones y

preferencias relacionadas con el emprendimiento evaluado.

Tabla 4

Nivel de ingresos mensuales

Categoria predominante: Medio (54.88%).
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Nivel de ingresos mensuales

Los resultados muestran que la categoria predominante corresponde a los
participantes con ingresos mensuales medios, quienes representan el 54,88 % de la
muestra. En menor proporcion se encuentran las personas con ingresos altos (25,61 %) y
bajos (18,29 %). Esta distribucion evidencia que la mayoria de los potenciales clientes
pertenece a un segmento con capacidad adquisitiva moderada, aspecto favorable para la
propuesta comercial del emprendimiento. En este contexto, el precio planteado para el
producto puede considerarse accesible para una parte importante del mercado objetivo,
lo que contribuye a fortalecer las posibilidades de aceptacion y comercializacion de las

piedras redondas artesanales de marmol caliza.

Tabla 5
Actividad principal

Categoria predominante: Decoracion (29.27%).
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iCual es su actividad principal?
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;Cual es su actividad principal?

Los resultados indican que la actividad principal con mayor representacion entre
los encuestados es la decoracion, con el 29,27 % de las respuestas. Le siguen las
actividades relacionadas con la construccion (24,39 %) y el comercio (19,51 %), mientras
que las demas categorias presentan porcentajes inferiores. Esta distribucion refleja que
una parte importante de los participantes desarrolla actividades directamente vinculadas
con posibles aplicaciones del producto propuesto. La predominancia de los sectores de
decoracion y construccion evidencia la existencia de un mercado potencial para las
piedras redondas artesanales de marmol caliza, ya que estos segmentos suelen demandar
materiales que combinen funcionalidad, estética y versatilidad en diferentes proyectos y

espacios.

Tabla 6

Conocimiento productos decorativos en mdarmol

Categoria predominante: SI (85.37%).



76

iConoce productos decorativos elaborados en marmol?
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;Conoce productos decorativos elaborados en marmol?

Los resultados evidencian que el 85,37 % de los encuestados manifesté conocer
productos decorativos elaborados en marmol, mientras que una proporcion
considerablemente menor indicd no tener conocimiento sobre este tipo de productos. Este
hallazgo demuestra que el material ya posee un importante nivel de reconocimiento
dentro del mercado objetivo, lo que favorece la aceptacion de nuevas alternativas
derivadas de la piedra caliza. Asimismo, el elevado grado de familiaridad identificado
reduce la necesidad de realizar procesos extensivos de sensibilizacion sobre las
caracteristicas del material y permite enfocar los esfuerzos comerciales en destacar los
atributos diferenciadores y las aplicaciones especificas de las piedras redondas artesanales

propuestas por el emprendimiento.

Tabla 7

Compra de productos artesanales para decoracion

Categoria predominante: Sl (86.59%).
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iHa comprado productos artesanales para decoracion?
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Los resultados muestran que el 86,59 % de los participantes ha adquirido previamente
productos artesanales para decoracion, mientras que una proporcion reducida indico no
haber realizado este tipo de compras. Este hallazgo evidencia una alta predisposicion del
mercado hacia productos con caracteristicas artesanales y valor estético, lo que representa
un escenario favorable para la propuesta de emprendimiento. La experiencia previa de
compra sugiere que los consumidores ya reconocen y valoran este tipo de articulos,
facilitando la aceptacion de las piedras redondas artesanales de marmol caliza como una

alternativa decorativa con potencial de insercion en el mercado local y regional.

Tabla 8

Interés uso piedras redondas de marmol

Categoria predominante: SI (78.05%).
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;Le interesarian piedras redondas de marmol para diferentes usos?



78

Los resultados reflejan que el 78,05 % de los encuestados manifesto interés en
utilizar piedras redondas de marmol para diferentes aplicaciones, mientras que una
proporcidon menor indicé que tal vez las utilizaria o expres6 desinterés. Este hallazgo
evidencia una aceptacion favorable hacia la propuesta de producto, lo que sugiere la
existencia de una demanda potencial dentro del mercado objetivo. El elevado nivel de
interés identificado constituye un indicador positivo para el emprendimiento, ya que
demuestra que la mayoria de los participantes percibe utilidad en el producto y reconoce
posibilidades de aplicacion en actividades relacionadas con la decoracion, construccion,

jardineria u otros usos complementarios.

Tabla 9

Actividades de uso

Categoria predominante: Construccion (29.27%).
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(En qué actividad utilizaria este producto?

Los resultados muestran que la construccion constituye la principal actividad en
la que los encuestados utilizarian las piedras redondas artesanales de marmol, con el 29,27
% de las respuestas. Le siguen la jardineria (26,83 %), el hogar (20,73 %) y la decoracion
(17,07 %). Estos hallazgos evidencian que el producto posee un potencial de aplicacion
diversificado, aunque con una mayor orientacion hacia actividades constructivas y de
mejoramiento de espacios. La distribucion de las respuestas confirma ademads la

versatilidad de las piedras redondas de marmol, permitiendo que el emprendimiento
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pueda dirigirse a distintos segmentos de mercado y no depender exclusivamente de un

unico sector de consumidores.
Tabla 10

Factores de influencia en la decision de compra

Categoria predominante: Calidad (53.66%).
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;Qué factor influye mas en su decision de compra?

Los resultados evidencian que la calidad es el principal factor que influye en la
decision de compra de los encuestados, alcanzando el 53,66 % de las respuestas. En
segundo plano se encuentran el precio (19,51 %), el disefio (15,85 %) y la durabilidad
(9,76 %). Estos hallazgos indican que los potenciales clientes priorizan las caracteristicas
y el desempeno del producto por encima de aspectos econdmicos o estéticos. Para el
emprendimiento, este resultado representa una oportunidad estratégica, ya que su
competitividad dependera principalmente de ofrecer piedras redondas artesanales con
acabados adecuados, resistencia y una presentacion que garantice confianza al

consumidor, mas que de competir exclusivamente mediante precios bajos.

Tabla 11

Acabado de preferencia

Categoria predominante: mediano (56.1%).
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;Qué tipo de acabado prefiere?
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Los resultados muestran que el acabado mediano es el preferido por los
encuestados, con el 56,10 % de las respuestas. En segundo lugar, se ubica el acabado
pequetio (31,71 %), mientras que el acabado grande alcanza una menor aceptacion (12,20
%). Estos datos evidencian una clara inclinacion hacia tamafos intermedios,
posiblemente debido a que ofrecen un equilibrio entre funcionalidad, facilidad de
manipulacion y adaptabilidad a diferentes usos. Para el emprendimiento, este hallazgo
proporciona una orientacion relevante para la produccion inicial, ya que permite priorizar
la elaboracion de piedras redondas artesanales con acabado mediano, alineando la oferta

con las preferencias manifestadas por la mayoria de los potenciales clientes.

Tabla 12

Disposicion por la compra del producto

Categoria predominante: SI (89.02%).

(Estaria dispuesto(a) a comprar este producto si estuviera
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Los resultados reflejan una alta intenciébn de compra por parte de los

participantes, ya que el 89,02 % manifestd que adquiriria el producto si estuviera
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disponible en el mercado. En contraste, los porcentajes correspondientes a las opciones
“tal vez” y “no” fueron considerablemente bajos. Este hallazgo constituye uno de los
indicadores mas favorables para la validacion de la propuesta de valor, pues evidencia
una aceptacion significativa de las piedras redondas artesanales de marmol entre los
potenciales clientes. Asimismo, la elevada disposicion de compra sugiere que el producto
responde a necesidades e intereses identificados en el mercado, fortaleciendo la viabilidad
comercial del emprendimiento y sus posibilidades de insercion en los segmentos

analizados.

Tabla 13

Precia que estaria dispuesto a pagar

Categoria predominante: $6-510 (47.56%).

;Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por este producto?
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;Cudnto estaria dispuesto(a) a pagar por este producto?

Los resultados muestran que la opcion de precio con mayor aceptacion
corresponde al rango de $6 a $10, seleccionado por el 47,56 % de los encuestados. En
menor proporcion se ubicaron los rangos de $1 a $5 (19,51 %), $11 a $20 (18,29 %) y
mas de $20 (13,41 %). Estos hallazgos evidencian que la mayoria de los potenciales
clientes percibe como adecuado un precio intermedio para este tipo de producto.

Considerando que la propuesta del emprendimiento plantea un valor de venta de $5,50
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por funda de 50 libras, el precio se encuentra muy proximo al rango de mayor aceptacion
identificado en el estudio. Esto sugiere que la estrategia de precios es coherente con las
expectativas del mercado y favorece la competitividad del producto, al ofrecer una
alternativa accesible sin alejarse de la percepcion de valor manifestada por los

consumidores.

Tabla 14

Frecuencia de compra

Categoria predominante: Ocasionalmente (43.9%).

iCon qué frecuencia adquiere productos decorativos?
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Los resultados indican que la frecuencia de compra predominante corresponde a
la categoria “Ocasionalmente”, seleccionada por el 43,90 % de los encuestados. A esta le
siguen las opciones “Frecuentemente” (26,83 %) y “Rara vez” (25,61 %), mientras que
la categoria “Nunca” presenta una participacion minima. Estos hallazgos sugieren que los
productos decorativos no forman parte de las adquisiciones habituales de la mayoria de
los consumidores, sino que suelen comprarse en momentos especificos o cuando surge
una necesidad determinada. Para el emprendimiento, este comportamiento evidencia la
importancia de desarrollar estrategias de promocion y visibilidad que mantengan el
interés del cliente y favorezcan la compra cuando se presenten oportunidades
relacionadas con la mejora de espacios, proyectos de construccion, jardineria o

decoracion.

Tabla 15

Lugar de adquisicion
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;Donde preferiria adquirir este producto?
Categoria predominante: Tiendas fisicas (46.34%).

;Donde preferiria adquirir este producto?
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;Donde preferiria adquirir este producto?

Los resultados muestran que las tiendas fisicas constituyen el canal de compra
preferido por los encuestados, concentrando el 46,34 % de las respuestas. En segundo
lugar, se ubican las redes sociales (34,15 %), seguidas por las ferias artesanales (15,85
%), mientras que las tiendas en linea registran una participacion reducida. Estos hallazgos
evidencian que los potenciales clientes valoran la posibilidad de observar directamente el
producto antes de realizar la compra, especialmente cuando se trata de materiales
utilizados en construccion, jardineria o decoracion. No obstante, la importante aceptacion
de las redes sociales también refleja una oportunidad para complementar la
comercializacion tradicional con estrategias digitales que permitan ampliar el alcance del
emprendimiento. En consecuencia, una combinacion de puntos de venta fisicos y
presencia activa en plataformas digitales podria representar la alternativa mas adecuada

para la distribucidon y promocion de las piedras redondas artesanales de marmol caliza.

Tabla 16

Interés con opciones personalizadas

. Le gustaria que el producto cuente con opciones de personalizacion?
Categoria predominante: S| (80.49%).
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Los resultados evidencian que el 80,49 % de los encuestados manifesto interés
en que el producto disponga de opciones de personalizacion, mientras que una proporcion
considerablemente menor indico no estar interesada en esta caracteristica. Este hallazgo
demuestra que los potenciales clientes valoran la posibilidad de adaptar el producto a sus
necesidades especificas, preferencias estéticas o requerimientos de uso. Para el
emprendimiento, esta tendencia representa una oportunidad importante de diferenciacion,
ya que la incorporacion de alternativas relacionadas con tamafos, acabados,
presentaciones o aplicaciones especificas podria incrementar el atractivo del producto y
fortalecer su posicionamiento en el mercado. Ademads, la alta aceptacion de esta
caracteristica sugiere que la personalizacion puede constituirse en un elemento generador

de valor agregado frente a otras opciones disponibles en el sector.

Tabla 17

Recomendacion del producto

Categoria predominante: Sl (90.24%).

iRecomendaria este producto a otras personas?
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Los resultados muestran que el 90,24 % de los encuestados afirm6 que
recomendaria el producto a otras personas, mientras que una proporcion reducida sefiald
que tal vez lo haria. Este hallazgo constituye uno de los indicadores mas solidos de
aceptacion obtenidos durante el proceso de validacion, ya que refleja un elevado nivel de
confianza y valoracion positiva hacia la propuesta presentada. La disposicion de los
participantes a recomendar las piedras redondas artesanales de marmol caliza sugiere que
el producto genera una percepcion favorable en términos de utilidad, atractivo y potencial
de aplicacion. Ademas, este comportamiento puede favorecer la difusion del
emprendimiento mediante recomendaciones directas entre consumidores, contribuyendo

al posicionamiento del producto y al fortalecimiento de su presencia en el mercado.

5.3 Ajustes realizados a la propuesta de valor basados en la validacion

La validacion de mercado realizada mediante encuestas permitio identificar las
preferencias y necesidades de los potenciales consumidores respecto a productos
decorativos elaborados con materiales naturales. A partir de los resultados obtenidos se

realizaron los siguientes ajustes a la propuesta de valor:

Primer ajuste al acabado del producto

Inicialmente se planteé comercializar piedras de marmol caliza en diferentes
acabados. Sin embargo, los resultados evidenciaron una mayor preferencia por los
acabados naturales y pulidos, debido a que transmiten mayor elegancia, autenticidad y
armonia con espacios decorativos. Por esta razon, se decidi6 priorizar el proceso de pulido
artesanal para mejorar la apariencia estética del producto y aumentar su atractivo

comercial.

Segundo ajuste al tamaiio y clasificacion
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Los encuestados manifestaron interés por utilizar las piedras en jardines,
macetas, senderos y decoracion de interiores. Como resultado, se implementd una
clasificacion por tamafios (pequefio, mediano y grande), permitiendo que el cliente

seleccione la presentacién mas adecuada segun el uso que desea dar al producto.

Tercer ajuste al empaque

Durante la validacion se identificd que la presentacion influye en la percepcion
de calidad del producto. Por ello, se disefid un empaque mas organizado y resistente,
utilizando fundas transparentes con etiquetado informativo que facilitan el transporte,

almacenamiento y visualizacion del contenido.

Cuarto ajuste a los canales de comercializacion

Los resultados mostraron una alta aceptacion de la compra mediante redes
sociales y plataformas digitales. Por esta razén, se incorpor6 una estrategia de
comercializacion digital basada en Facebook, Instagram y WhatsApp Business,

complementando la venta directa.

Quinto ajuste a la propuesta de sostenibilidad

Los consumidores valoraron positivamente los productos naturales y amigables
con el medio ambiente. En consecuencia, se fortalecid la comunicacion del componente
sostenible del emprendimiento, destacando el aprovechamiento responsable de recursos

locales y el proceso artesanal de produccion.

6. MODELO DE NEGOCIO

6.1 Presentacion del modelo de negocio
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Para el desarrollo del emprendimiento se utiliz6 la herramienta Business Model
Canvas propuesta por Alexander Osterwalder, la cual permite visualizar de manera
integral los elementos fundamentales que intervienen en la creacion, entrega y captura de

valor dentro de una organizacion.

El Modelo Canvas facilita la identificacion de los segmentos de clientes,
propuesta de valor, canales de distribucion, relaciones con clientes, fuentes de ingresos,
recursos clave, actividades clave, socios estratégicos y estructura de costos, permitiendo

establecer una estrategia empresarial coherente y sostenible.

6.2 Descripcion detallada de cada componente del modelo

Segmentos de clientes

La propuesta esta dirigida a personas y organizaciones que desean incorporar
elementos decorativos elaborados con materiales naturales en distintos tipos de espacios.
Uno de los grupos con mayor potencial estd conformado por propietarios de viviendas
que buscan mejorar la apariencia de jardines, patios, senderos, areas verdes y ambientes

interiores mediante soluciones decorativas resistentes y de bajo mantenimiento.

También forman parte del mercado objetivo los profesionales vinculados al
disefio de jardines, paisajismo y adecuacion de espacios, quienes requieren materiales
versatiles que aporten valor estético y armonia visual a sus proyectos. De igual manera,
viveros, centros de jardineria y establecimientos especializados en decoracion representan
clientes potenciales debido a la posibilidad de integrar este producto dentro de su oferta

comercial.

Asimismo, el emprendimiento busca llegar a consumidores que muestran

preferencia por productos de origen natural, elaborados mediante procesos artesanales y
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alineados con practicas responsables de aprovechamiento de recursos. Este segmento
suele valorar aspectos como la durabilidad, la autenticidad y el origen local de los

productos que adquiere.

Entre los grupos identificados, destacan los propietarios de viviendas y los
negocios relacionados con jardineria y decoracidén, ya que presentan una necesidad
constante de materiales ornamentales que permitan mejorar la imagen de los espacios sin

requerir inversiones elevadas ni cuidados complejos.

Propuesta de valor

La empresa ofrecera piedras redondas artesanales elaboradas a partir de marmol
caliza proveniente de la provincia de Imbabura, destinadas a la decoracion de jardines,
senderos, macetas, espacios interiores y proyectos de paisajismo. La propuesta busca
transformar un recurso natural disponible en la zona en un producto decorativo con mayor
valor agregado, aprovechando procesos artesanales que permitan mejorar su

presentacion, funcionalidad y atractivo comercial.

El proceso de elaboracion inicia con la seleccion de piedra caliza de
caracteristicas adecuadas para su transformacién. Posteriormente, las piezas son
sometidas a un proceso de desbaste manual mediante herramientas sencillas como
martillos y cinceles, con el propdsito de eliminar bordes irregulares y aproximar la forma
deseada. Después, las piedras pasan por una etapa de redondeo y pulido utilizando
equipos de baja escala y bajo consumo energético, donde la friccion controlada permite

obtener superficies mas uniformes y acabados visualmente atractivos.

Una vez finalizado el proceso de pulido, las piedras son lavadas, clasificadas
segun tamafo y calidad, y empacadas para su comercializacion. Este sistema de

produccion combina trabajo artesanal y mecanizacion ligera, permitiendo mantener
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costos de produccion accesibles, reducir desperdicios y ofrecer un producto competitivo

para el mercado local y regional.

La propuesta se diferencia por incorporar un material natural de origen local, un
proceso de transformacién artesanal que agrega valor al recurso y una presentacion
adaptada a las necesidades de los consumidores. Ademas, el producto destaca por su
durabilidad, facilidad de mantenimiento y versatilidad de uso en diferentes ambientes

decorativos.

Entre los principales atributos diferenciadores se encuentran la utilizacién de
materia prima local, el bajo impacto ambiental del proceso productivo, la clasificacion
por tamafios para diversas aplicaciones, la accesibilidad econdmica frente a productos

similares y la identidad territorial vinculada al canton Otavalo.

De esta manera, el emprendimiento ofrece una alternativa decorativa sostenible,
funcional y estéticamente atractiva, capaz de responder a la creciente demanda de
productos naturales y artesanales, al tiempo que promueve el aprovechamiento

responsable de los recursos disponibles en la provincia de Imbabura.

Figura 1

Modelo Canvas
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7. PRODUCTO MINIMO VIABLE (PMV)

Presentacion de la funda de 50 libras de piedras redondas artesanales

90

El producto inicial del emprendimiento se comercializa en fundas de 50 libras de piedras

redondas artesanales de marmol caliza. Se eligi6 esta presentacion porque resulta practica

para el cliente y facilita tanto el transporte como el almacenamiento del material. Ademas,

esta cantidad permite atender trabajos pequefios y medianos relacionados con jardineria,

decoracion y adecuacion de espacios exteriores, sin que el comprador tenga que adquirir

volimenes mayores de producto.

Tamarios disponibles

Las piedras se clasifican en diferentes tamafos para responder a distintas necesidades de

uso:

Tamafio pequefio (2 a 4 centimetros): recomendado para macetas, jardines

interiores y detalles ornamentales.

Tamafio mediano (4 a 7 centimetros): utilizado en senderos, bordes de areas

verdes y disefios paisajisticos.
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e Tamafio grande (7 a 10 centimetros): destinado a proyectos decorativos de

mayor dimension y espacios abiertos.

La disponibilidad de estas medidas permite ofrecer alternativas acordes con las

preferencias de cada cliente y con el tipo de proyecto que desea desarrollar.

Figura 2

Modelado de piedras

Caracteristicas fisicas y usos

Las piedras presentan formas redondeadas obtenidas mediante un proceso artesanal de
seleccion y acondicionamiento. Conservan la tonalidad natural propia del marmol caliza
y poseen una superficie agradable al tacto, aspecto que incrementa su valor estético y
decorativo. Asimismo, destacan por su resistencia y por requerir poco mantenimiento una

vez instaladas.

Su utilizacion es diversa. Pueden incorporarse en jardines, areas verdes, senderos
peatonales, macetas ornamentales y espacios recreativos. También constituyen una
opcion para proyectos de paisajismo y decoracion exterior, donde los materiales naturales
son cada vez mdas valorados por los consumidores. Esta versatilidad amplia las
oportunidades de comercializacion y permite llegar a distintos segmentos del mercado

local.



Figura 3

Embazado de piedras

Figura 4

Embazado de piedras

Figura 5

Uso en decoracion
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7.1 Descripcion del PMYV desarrollado

El Producto Minimo Viable (PMV) desarrollado corresponde a una primera
version funcional del producto propuesta dentro del emprendimiento, conformada por un
lote inicial de piedras redondas artesanales elaboradas a partir de marmol caliza extraido
en el cantébn Otavalo, provincia de Imbabura. Su desarrollo tuvo como finalidad
comprobar el interés de los potenciales clientes y obtener retroalimentacion directa sobre

las caracteristicas del producto antes de realizar inversiones de mayor escala.

Para la elaboracion del PMV se aplicO un proceso basico de seleccion,
acondicionamiento, redondeo y clasificacion de la piedra, con el proposito de obtener
piezas con caracteristicas adecuadas para usos decorativos. Esta primera version permitio
presentar un producto tangible a los consumidores, facilitando la evaluacion de aspectos

relacionados con apariencia, tamafio, presentacion, utilidad y disposicion de compra.

El PMV fue concebido como una alternativa natural para la decoracion de
jardines, senderos, macetas, areas verdes y espacios interiores, aprovechando las

propiedades estéticas y funcionales de la piedra caliza tipo marmol. Asimismo, incorpord
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elementos valorados por los consumidores actuales, como el uso de materiales naturales,

la durabilidad del producto y su potencial aplicacion en diferentes entornos decorativos.

La implementacion de este producto permitio recopilar informacion relevante
sobre el nivel de aceptacion del mercado, identificar oportunidades de mejora y validar
preliminarmente la propuesta de valor del emprendimiento. Los resultados obtenidos
constituyen una base para futuras mejoras en el disefio, presentacion y comercializacion
del producto, contribuyendo al desarrollo de una propuesta mas ajustada a las necesidades

y preferencias de los potenciales clientes.

Caracteristicas principales

 Elaboradas mediante un proceso de transformaciéon artesanal que permite

conservar la apariencia natural de la piedra y aportar valor agregado al producto.

» Fabricadas a partir de marmol caliza de origen local, material reconocido por

sus propiedades estéticas, resistencia y versatilidad de uso.

* Superficie acondicionada mediante procesos de redondeo y pulido que mejoran

su presentacion y facilitan su aplicacion en distintos espacios decorativos.

* Disponibles en diferentes tamafios para adaptarse a diversas necesidades de

disefio, jardineria, paisajismo y decoracion.

» Material resistente al desgaste, a las condiciones climaticas y al uso

prolongado, lo que favorece su conservacion en ambientes interiores y exteriores.
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Aptas para la decoracion de jardines, senderos, macetas, areas verdes, espacios
recreativos y ambientes interiores, ofreciendo una alternativa natural y duradera para el

acondicionamiento de espacios.

Propuesta de valor del PMV

La propuesta de valor del Producto Minimo Viable se fundamenta en el
aprovechamiento de marmol caliza disponible en la provincia de Imbabura para la
elaboracion de piedras decorativas con aplicaciones en jardineria, paisajismo y
acondicionamiento de espacios. A través de un proceso de transformacion artesanal, se
genera un producto que combina funcionalidad, estética y durabilidad, permitiendo
otorgar un mayor valor a un recurso natural tradicionalmente comercializado con escasa

transformacion.

La propuesta busca responder a la creciente preferencia de los consumidores por
materiales naturales y soluciones decorativas sostenibles, ofreciendo una alternativa
versatil para espacios interiores y exteriores. Ademas, el producto se caracteriza por su
resistencia, bajo mantenimiento y capacidad de adaptarse a diferentes estilos de
decoracion, constituyéndose en una opcidon accesible para quienes buscan mejorar

visualmente sus entornos mediante elementos naturales y de origen local.

Publico objetivo

El Producto Minimo Viable estd orientado a personas y organizaciones que
buscan alternativas decorativas elaboradas con materiales naturales para mejorar la

apariencia y funcionalidad de diferentes espacios. Entre los principales segmentos de



96

clientes se encuentran los propietarios de viviendas interesados en acondicionar jardines,
patios, senderos y areas recreativas mediante elementos decorativos duraderos y de facil

mantenimiento.

Asimismo, el producto se dirige a viveros, negocios de jardineria y
establecimientos especializados en paisajismo que requieren materiales naturales para
complementar sus proyectos y ampliar su oferta comercial. También representa una
opcidn atractiva para empresas constructoras que incorporan acabados decorativos en
espacios exteriores, asi como para profesionales dedicados al disefio de jardines y al

acondicionamiento de areas verdes.

De igual manera, el PMV puede atender las necesidades de disefiadores de
interiores y emprendedores vinculados al sector de la decoracidon, quienes buscan
productos versatiles que aporten valor estético a diferentes ambientes. En conjunto, estos
segmentos comparten un interés por soluciones decorativas funcionales, sostenibles y

elaboradas a partir de recursos naturales con identidad local.

Diferenciacion
La propuesta se distingue dentro del mercado por transformar un recurso mineral
disponible en la provincia de Imbabura en un producto decorativo con mayor valor
agregado. Mientras gran parte de la piedra caliza suele comercializarse como materia
prima o para usos convencionales, el emprendimiento apuesta por su acondicionamiento

y adaptacion para aplicaciones ornamentales y paisajisticas.

Uno de los aspectos que aporta singularidad al producto es su proceso de
elaboracion. A través de actividades de seleccion, redondeo, pulido y clasificacion, se

obtiene un acabado uniforme que mejora su apariencia y amplia sus posibilidades de uso



97

en diferentes ambientes. Este procedimiento permite ofrecer un producto atractivo sin

depender de procesos industriales complejos o de alta inversion.

Otro elemento diferenciador es su origen local. La utilizacion de marmol caliza
proveniente del cantén Otavalo fortalece la identidad territorial de la propuesta y
promueve el aprovechamiento de recursos existentes en la zona, generando valor a partir

de materias primas regionales.

Ademas, el producto responde a la creciente preferencia por materiales naturales
y de larga vida util. Su resistencia y versatilidad permiten utilizarlo en jardines, senderos,
macetas y espacios interiores, convirtiéndolo en una alternativa practica para distintos

tipos de proyectos decorativos.

La combinacion entre calidad, presentacion organizada y costo accesible facilita
que el producto pueda llegar a diversos segmentos de mercado, ofreciendo una opcion
decorativa funcional, duradera y alineada con las tendencias actuales de consumo

responsable y aprovechamiento sostenible de los recursos naturales.

Resultados de validacion del PMV

La evaluacion del Producto Minimo Viable permitié obtener una percepcion
positiva por parte de los potenciales clientes, evidenciando interés por una propuesta
basada en materiales naturales con aplicaciones decorativas. Los participantes destacaron
principalmente la apariencia estética de las piedras, su capacidad para integrarse en
distintos ambientes y el valor que aportan a espacios destinados a jardineria, paisajismo

y decoracion.



98

Asimismo, los encuestados valoraron favorablemente las caracteristicas
asociadas al origen natural del material, su resistencia y la posibilidad de utilizarlo tanto
en areas interiores como exteriores. La presentacion del producto y su potencial para
complementar diferentes estilos decorativos también fueron aspectos reconocidos durante

el proceso de validacion.

Los resultados obtenidos permitieron identificar oportunidades de mejora
orientadas a fortalecer la propuesta comercial. Entre las principales observaciones se
encuentran la necesidad de perfeccionar el acabado superficial de algunas piezas,
optimizar la clasificacion por tamafios para facilitar su seleccion y mejorar la presentacion

final del producto con fines de comercializacion.

En términos generales, la validacion evidencid que existe una aceptacion inicial
del producto dentro del mercado objetivo, lo que respalda la viabilidad preliminar del
emprendimiento. La informacion recopilada constituye una base importante para realizar
ajustes al producto y orientar futuras decisiones relacionadas con produccion,

presentacion y estrategias de comercializacion.

8. Imagen corporativa

La imagen corporativa constituye un elemento fundamental para el
posicionamiento del emprendimiento, ya que permite transmitir una identidad propia y
generar reconocimiento entre los consumidores. En un mercado cada vez mads
competitivo, disponer de una marca diferenciada facilita la comunicacion de los valores,

caracteristicas y propdsito del negocio.

8.1 Identidad visual del emprendimiento
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La propuesta empresarial adopta una identidad visual orientada a resaltar el
origen natural y artesanal de las piedras redondas de méarmol caliza producidas en el
canton Otavalo. La imagen busca reflejar aspectos como la autenticidad, la conexioén con

el territorio y el aprovechamiento responsable de los recursos locales.

El disefio incorpora elementos asociados con la naturaleza y la transformacion
artesanal del material, fortaleciendo la percepcion de un producto elaborado con cuidado
y valor agregado. Asimismo, la identidad visual pretende transmitir confianza, calidad y

cercania con el consumidor.

8.2 Logotipo

El logotipo representa la esencia del emprendimiento mediante simbolos
relacionados con la piedra natural y el entorno andino. Su disefio busca ser sencillo, facil

de reconocer y adaptable a diferentes medios de difusion, tanto fisicos como digitales.

La utilizacion de formas orgénicas y lineas suaves responde a las caracteristicas
del producto, mientras que la composicion general pretende proyectar estabilidad,

permanencia y armonia con la naturaleza.

Figura 6

Piedras Decorativas
de Marmol
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La paleta cromatica seleccionada para la marca Lia se basa en una gama de
azules desaturados y tonos frios, inspirados en la naturalidad del marmol y en la sensacion

de calma que la marca busca transmitir.

El uso del color azul responde directamente a los valores definidos en el brief,
donde se establece que Lia es una marca tranquila, equilibrada y conectada con lo natural.
A diferencia de tonos calidos o saturados, el azul genera una percepcion de serenidad,
estabilidad y confianza, cualidades fundamentales para una marca que trabaja con

elementos decorativos y busca armonizar espacios.

Ademas, los tonos elegidos no son azules intensos ni artificiales, sino variantes
suavizadas y ligeramente grisaceas. Esto permite que el color se acerque visualmente a
las vetas y tonalidades del marmol natural, reforzando la relacién directa entre la

identidad visual y el material principal del producto.

La utilizacion de diferentes matices dentro de la misma gama aporta versatilidad
al sistema visual, permitiendo generar jerarquias, aplicaciones en distintos soportes y una
identidad coherente sin perder elegancia. Esta variacion también evoca la diversidad

natural de las piedras, donde ninguna pieza es completamente igual a otra.

Por otro lado, el contraste entre tonos mas claros y oscuros dentro de la paleta
ayuda a comunicar profundidad y volumen, lo cual se relaciona conceptualmente con las

formas pulidas y tridimensionales de las piedras decorativas.

En conjunto, la paleta cromatica de Lia no solo cumple una funcion estética, sino
que refuerza los valores de la marca: naturalidad, equilibrio, disefio y trabajo artesanal,

generando una identidad visual coherente con su esencia y su propuesta de valor.
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8.3 Colores institucionales

La seleccion de colores se realizé considerando las propiedades naturales del producto y
la identidad territorial del proyecto. Los tonos predominantes evocan la piedra caliza, el

paisaje local y los valores asociados con la sostenibilidad y el trabajo artesanal.

e Gris claro: representa la textura y tonalidad natural del marmol caliza.

e Verde: simboliza la relacion del producto con la jardineria, el paisajismo y el
cuidado ambiental.

e Marron tierra: refleja el origen local y la conexidn con los recursos naturales de

la provincia de Imbabura.

La combinacion de estos colores contribuye a construir una imagen coherente y

facilmente identificable por parte del mercado objetivo.

8.4 Aplicaciones de la imagen corporativa



102

La identidad visual del emprendimiento se aplicard en distintos elementos de
comunicacion y comercializacion. Entre las principales aplicaciones se encuentran las
etiquetas de las fundas de 50 libras, publicaciones en redes sociales, material

promocional, tarjetas de presentacion y anuncios digitales.

Estas acciones permitiran fortalecer el reconocimiento de la marca y mantener una
comunicacion uniforme con los clientes, favoreciendo el posicionamiento del producto

en los diferentes canales de venta.

9. Promocion y marketing
La estrategia de promocién y marketing del emprendimiento busca dar a conocer las piedras
redondas artesanales de mdarmol caliza y posicionarlas como una alternativa decorativa y
funcional dentro del mercado local. Para ello, se plantea la combinacién de mecanismos
tradicionales de comercializaciéon con herramientas digitales que permitan ampliar el alcance

hacia nuevos clientes.

9.1 Estrategias de marketing digital y tradicional implementadas.

Para dar a conocer el producto y acercarlo a los potenciales clientes, se plante6 una
estrategia de promocion que combina herramientas digitales con acciones presenciales.
Esta combinacion permite aprovechar las ventajas de la tecnologia actual sin perder el

contacto directo con las personas interesadas en productos decorativos y naturales.

En el ambito digital, se propone utilizar Facebook, Instagram y WhatsApp Business
como principales medios de comunicaciéon. Estas plataformas permiten mostrar
fotografias y videos de las piedras decorativas aplicadas en jardines, senderos, macetas y
otros espacios, ayudando a que los clientes visualicen sus posibles usos. Ademas, facilitan
la interaccion directa con los usuarios, la atencion de consultas y la difusion de

informacion relacionada con nuevos productos, promociones y proyectos realizados.
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De igual manera, se prevé la publicacion periddica de contenido relacionado con
decoracion, paisajismo y aprovechamiento de materiales naturales. Este tipo de
informacion no solo contribuye a promocionar el producto, sino también a generar

confianza y mantener el interés de los seguidores.

Complementariamente, se contempla la participacion en ferias artesanales, eventos
productivos y exposiciones comerciales, espacios que permiten presentar el producto de
manera fisica y conocer de primera mano las opiniones de los consumidores. Estas
actividades representan una oportunidad para fortalecer la visibilidad del emprendimiento

y establecer relaciones comerciales con potenciales clientes y distribuidores.

Asimismo, se considera la entrega de material promocional sencillo, como tarjetas
de presentacion y catalogos informativos, especialmente en viveros, negocios de

jardineria y establecimientos relacionados con decoracidn y paisajismo.

9.2 Marketing digital

La promocion del producto se desarrollarda a través de diferentes canales
seleccionados de acuerdo con las caracteristicas del mercado objetivo y el tipo de

producto ofrecido.

Entre los principales medios se encuentran las redes sociales, especialmente
Facebook e Instagram, debido a que permiten compartir contenido visual de forma rapida
y llegar a una amplia cantidad de personas interesadas en decoracion y jardineria. Por su
parte, WhatsApp Business facilitard la comunicacion personalizada con los clientes, el

envio de informacion comercial y la gestion de pedidos.

Otro canal importante corresponde a la participacion en ferias artesanales y eventos

comerciales, donde los consumidores pueden observar directamente las caracteristicas del
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producto y conocer sus aplicaciones. Este contacto directo resulta valioso para generar

confianza y fortalecer la relacion con los potenciales compradores.

También se contempla la colaboracion con viveros, negocios de jardineria,
paisajistas y establecimientos dedicados a la decoracion, quienes pueden convertirse en

aliados estratégicos para ampliar la presencia del producto en el mercado.

La recomendacion entre clientes constituye un canal relevante para el crecimiento
del emprendimiento. La satisfaccion de los compradores puede generar nuevas

oportunidades comerciales a través de referencias y recomendaciones personales.

9.3 Canales de comercializacion

La distribucion del producto se realizard mediante diferentes canales que

permitan llegar a diversos segmentos del mercado. Entre los principales se encuentran:

e Venta directa en el cantén Otavalo y sectores cercanos.

o Comercializacion a través de ferreterias y viveros locales.

e Pedidos gestionados mediante redes sociales y aplicaciones de mensajeria.

o Participacion en ferias productivas y espacios de emprendimiento.

La combinacion de estos canales busca ampliar la cobertura comercial y

fortalecer el posicionamiento del producto en la provincia de Imbabura.

9.4 Evaluacion de las estrategias de marketing

Las acciones promocionales seran evaluadas considerando aspectos como el
nimero de clientes atendidos, el alcance de las publicaciones digitales y el incremento
progresivo de las ventas. Esta informacion permitird identificar qué estrategias generan

mejores resultados y realizar ajustes oportunos cuando sea necesario.
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La incorporacion de herramientas digitales y mecanismos tradicionales de
comercializacién favorece una relacion mas cercana con los consumidores y contribuye
al crecimiento sostenible del emprendimiento. Ademas, permite adaptarse a las nuevas
dindmicas del mercado sin perder el vinculo con el entorno local y la identidad artesanal

que caracteriza al producto.

10. Viabilidad financiera

La evaluacion financiera constituye una etapa fundamental dentro del
emprendimiento, ya que permite determinar si la produccién y comercializacion de
piedras redondas artesanales de marmol caliza puede sostenerse economicamente en el
tiempo. Para ello, se analizaron las inversiones requeridas, los costos operativos, las
proyecciones de ingresos y los principales indicadores de rentabilidad, considerando un

horizonte de evaluacion de cinco afios.

Los resultados obtenidos permiten identificar la capacidad del proyecto para
recuperar la inversion inicial, generar utilidades y mantener un crecimiento progresivo

acorde con las condiciones del mercado local.

10.1 Inversion inicial

La puesta en marcha del emprendimiento requiere una inversion inicial de USD
33.178,10, destinada a la adquisicion de equipos, herramientas, adecuacion del espacio
de trabajo y capital de operacion. Esta inversion constituye la base necesaria para
desarrollar las actividades productivas y comerciales durante las primeras etapas del

proyecto.
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Del monto total, una parte corresponde a activos fijos vinculados al proceso de
transformacion artesanal de la piedra, mientras que el capital de trabajo permite cubrir
gastos operativos relacionados con materia prima, transporte, empaques y

comercializacion.

10.2 Proyeccion de ingresos y costos

Las proyecciones financieras muestran un crecimiento gradual de las ventas
durante el periodo analizado. Para el primer afio se estiman ingresos por USD 82.549,32,
considerando la comercializacion de fundas de 50 libras destinadas a clientes de los

sectores de jardineria, construccion y decoracion.

Los costos contemplan la extraccion y seleccion del material, el
acondicionamiento artesanal, el empaque, la distribucion y los gastos administrativos. El
analisis realizado evidencia que el incremento progresivo de las ventas permite absorber

los costos operativos y mejorar los margenes de utilidad en los afios posteriores.

10.3 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja refleja la capacidad del emprendimiento para generar recursos
suficientes que permitan atender las obligaciones financieras y sostener el crecimiento
del negocio. Los resultados proyectados muestran saldos positivos durante el horizonte
de evaluacion, lo que evidencia una adecuada gestion de los ingresos y egresos asociados

a la actividad productiva.

La disponibilidad de flujos favorables fortalece la estabilidad economica del
proyecto y posibilita futuras inversiones orientadas a ampliar la capacidad de produccion

y diversificar la oferta comercial.

10.4 Punto de equilibrio
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El andlisis del punto de equilibrio determindé que el emprendimiento debe
comercializar aproximadamente 6.272 unidades para cubrir la totalidad de sus costos fijos

y variables. En términos monetarios, esto representa ingresos cercanos a USD 36.146,25.

Este resultado indica que las ventas proyectadas para el primer afio superan
ampliamente el umbral minimo requerido para mantener la operacion, reduciendo el

riesgo financiero y fortaleciendo la sostenibilidad del negocio.
10.5 Indicadores de rentabilidad

Con la finalidad de evaluar la factibilidad economica del proyecto, se analizaron
diferentes indicadores financieros relacionados con la generacion de valor y la

recuperacion de la inversion.
Tabla 18

Indicadores de rentabilidad del emprendimiento de produccion vy
comercializacioén de piedras redondas artesanales de marmol caliza

Indicador
Resultado Interpretacion
financiero
Capital  necesario para
Inversion USD
iniciar las operaciones del
inicial 33.178,10
emprendimiento.
Ventas USD Ingresos estimados durante
proyectadas (afio 1) 82.549,32 el primer afio de funcionamiento.
Ventas USD Total de ingresos previstos

acumuladas (5 afios) 511.041,90 para el periodo de evaluacion.
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Utilidad neta USD Beneficio obtenido durante
acumulada 123.072,86 los cinco aiios de analisis.
El proyecto genera valor
Valor Actual USD
economico y resulta financieramente
Neto (VAN) 45.012,33

atractivo.

Tasa Interna de

La rentabilidad supera

49,35 %  ampliamente la tasa minima
Retorno (TIR)
esperada.
Relacion Por cada ddlar invertido se
2,36
beneficio/costo obtienen USD 2,36 de beneficio.
Retorno sobre La inversion produce un
370,95 %
la inversion (ROI) retorno acumulado favorable.
Periodo de Tiempo  estimado para
3 afios
recuperacion recuperar el capital invertido.

Nota. Elaboracion propia a partir del estudio financiero del emprendimiento.

Los resultados obtenidos evidencian la viabilidad economica de la propuesta. El

Valor Actual Neto positivo confirma la generacion de beneficios durante el horizonte de

evaluacion, mientras que la Tasa Interna de Retorno supera ampliamente la tasa de

descuento considerada para el andlisis. De igual manera, la relacion beneficio-costo

demuestra que los ingresos proyectados compensan la inversion realizada y permiten

obtener rendimientos favorables.
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Por otra parte, el periodo de recuperacion de tres afos representa un plazo
razonable para este tipo de emprendimientos, fortaleciendo la sostenibilidad financiera y
reduciendo la incertidumbre asociada a la inversion inicial. En conjunto, estos indicadores
respaldan la implementacion y crecimiento del proyecto en el contexto productivo del

canton Otavalo.
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ANEXOS

mercado local y regional.

Instrumento para conocer el nivel de aceptacion y demanda de piedras

redondas artesanales de marmol para decoracion.
Instrucciones: Marque con una X (LJ) la opcidn que considere mas adecuada

segun su criterio.

I. DATOS GENERALES

I. DATOS GENERALES

1. Edad:
18 -25
0126 —35
[136-45
[]46 o mas

2. Género:

] Masculino
[ Femenino

O Prefiero no decir

3. Nivel de ingresos mensuales:
L1 Bajo
[1 Medio

O Alto



II. CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO
4. ;Cual es su actividad principal?

L] Agricultura

L] Construccion

[ Comercio

L] Hogar

O Otro:

5. (Conoce productos decorativos elaborados en marmol?

01 Si
1 No
6. ;Ha comprado productos artesanales para decoracion?
0] Si
[ No
II1. PREFERENCIAS DEL CONSUMIDOR
7. ¢Le interesarian piedras redondas de marmol para diferentes usos?
L1 Si
1 No
L] Tal vez
8. (En qué actividad utilizaria este producto?
(] Hogar

O Oficina
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O Jardin
L1 Agricultura
O Construccion

O Otro:

9. ;(Qué factor influye mas en su decision de compra?

O Precio
[ Calidad
O Disefio

[0 Durabilidad

10. ;Qué tipo de acabado prefiere?

O Pulido
] Natural

] Mate

IV. PRECIO Y COMPRA

11. ;Estaria dispuesto(a) a comprar este producto si estuviera disponible

en el mercado?

O Si
[ No

O Tal vez

12. ;Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por este producto?

O0$1-385
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O $6 -$10
O $11-3$20

O Mas de $20

13. ;Con qué frecuencia adquiere productos decorativos?

O Frecuentemente
[ Ocasionalmente
[ Rara vez

] Nunca

V. CANALES DE COMERCIALIZACION
14. ;Donde preferiria adquirir este producto?
[ Tiendas fisicas
[1 Redes sociales
[ Ferias artesanales

[ Tiendas online

15. ;Le gustaria que el producto cuente con opciones de personalizacion?

01 Si

[ No

16. ;Recomendaria este producto a otras personas?

O Si
O No

O Tal vez
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17. {Qué aspecto considera mas importante al momento de comprar este
producto?

[ Precio

O Calidad

O Diseflo

O Facilidad de uso

[ Durabilidad

MAQUINARIA PARA ELABORACION DE LAS PIEDRAS REDONDEADAS

Trituradora
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Tamboreadora de piedra en seco
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Producto Final
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