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INTRODUCCION

El presente tema de investigacion pretende adaptar el modelo de negocio canvas a la
microempresa Avienco, con la finalidad de establecer parametros que ayudarian a optimizar los

procesos estratégicos dentro de las actividades comerciales.

El modelo de negocios canvas es una herramienta que sirve como alternativa real para agregar
valor a las ideas de negocio, permitiendo tener un control en las variables internas y externas que
intervienen en las actividades de la microempresa, logrando de tal manera reducir las posibilidades de
fracaso. (Meza, 2011)

Generalmente existen buenas ideas de negocio que no pueden ser puestas en marcha por no
plantear de forma anticipada un modelo de negocio que posea una estructura clara y correctamente
clasificada. Para ello, el modelo de negocios canvas tiene una estructura que contiene 9 médulos en
los cuales se detallara la informacion que solicita cada componente: segmento de mercado, de valor,
canales de distribucion, relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, recursos claves, actividades

claves, socios clave, y estructura de costos.

Las microempresas regularmente no poseen un modelo de negocios que les permita conocer
factores que son de suma utilidad para desarrollar estrategias, mismas que aumentarian su crecimiento
empresarial y se mantendrian en constante innovacion. Para ello sera necesario realizar un estudio
interno en Avienco, a través de los instrumentos de investigacion, este sera de gran utilidad para

posteriormente realizar la propuesta de negocio que

El primer capitulo del presente proyecto de investigacion estd compuesto por, planteamiento
del problema, formulacion del problema, objetivos, idea a defender y, la linea de investigacion. El
segundo capitulo incluye los siguientes componentes: antecedentes de la investigacion, marco teorico
y marco conceptual. El tercer capitulo presenta la metodologia de la investigacion, enfoque, alcance,
técnicas e instrumentos, presentacion y analisis de los resultados obtenidos. Ademéas de las

conclusiones y recomendaciones, también incluye las referencias bibliograficas y anexos.



CAPITULO1

DISENO DE LA INVESTIGACION
1.1 Tema:

Modelo de negocio canvas para la microempresa Avienco

1.2 Planteamiento del Problema:

Avienco es una microempresa que se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil dedicada a
la comercializacién de productos de belleza, salud y articulos varios relacionados con ropa, zapatos,
perfumes, etc. La microempresa fue inscrita en el Registro Unico de Contribuyentes Personas

Naturales el 1 de abril del 2013, cuya propietaria es la Sra. Guadalupe Enriquez Troya.

Las causas del bajo nivel ventas de la microempresa Avienco se debe, principalmente a la
ausencia de publicidad, es decir, al hecho de no dar a conocer los productos a través de las plataformas
digitales, el uso de las mismas ha demostrado en los Ultimos afos ser de vital utilidad, considerandose
como un factor clave para hacer conocido el negocio. Una pagina web ayudaria a captar nuevos
clientes a través de imagenes ilustrativas y llamativas, logrando asi dar a conocer todos los productos

que estan disponibles para la venta.

El estado actual en el que se encuentra Avienco en virtud de no contar con un modelo de
negocio que le permita llevar una planificacion de corto y mediano plazo en donde se pueda identificar
sus beneficios operacionales y estructura empresarial, ha originado inestabilidad y por consiguiente
no ha permitido tener una vision clara a su propietaria. En la actualidad un modelo de negocio es
esencial puesto que permite planificar los fundamentos del negocio, para posteriormente realizar una
evaluacion realista que posibilite detectar el potencial de diversos factores que responderan

interrogantes como las siguientes:

¢Cdémo crear valor para el cliente?, ;Como el producto tendra mayor alcance?, ; De qué manera

se logrard mantener al negocio frente a la competencia? (Osterwalder & Pigneur, 2012).

Actualmente, se encuentra en un estado de “estancamiento”, debido a que sus ventas no se
mantienen en cifras que asciendan constantemente y con los afios que tiene dentro del mercado, se

evidencia que no ha tenido un crecimiento.

El estado econdmico en el que se encuentra Avienco se presenta en la siguiente tabla:



VENTAS POR MES EN 2022

Tabla 1: Ventas por Mes en 2022
2022 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Ventas $1.100,00 $1.170,00 $1.071,42 $1.880,00 $2.350,00  $1.450,00

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

En la presente tabla, se observa un desequilibrio en cuanto a los ingresos por ventas que se
obtuvieron de forma mensual, las cifras varian de forma abismal, no lograndose mantener en una que
se considere rentable. Los bajos ingresos por ventas reflejan la perdida que tuvo Avienco a inicios del
2022, teniendo en cuenta que, hay productos que si no se venden dentro de un periodo determinado
se pierden por su fecha de caducidad, es el caso del colageno y vitaminas. También se estima que
existe pérdida por las deudas mensuales que la propietaria tiene que cubrir para que el negocio siga
en funcionamiento. En resumidas palabras, en base a las cifras presentadas de los 6 primeros meses
del afio, se puede identificar que, en el mes de marzo las ventas ascendieron, sin embargo, en el mes

de junio nuevamente existe una disminucion.

A continuacion, se presentan los efectos de percibir menores ingresos; Primero, la ausencia
del modelo canvas, mismo que ha generado una escasa vision a corto y mediano plazo, por lo
consiguiente no se puede crear una oferta de valor que guie a obtener una caracteristica diferenciadora
para distinguirse entre los deméas competidores. Segundo, se imposibilita el adquirir productos nuevos
y novedosos puesto que la mercaderia no se vende dentro del plazo establecido, Otra de las
circunstancias que impiden el crecimiento de la microempresa dentro del mercado es el hecho de que
la empresa no se encuentra debidamente posicionada, es decir existe un desconocimiento de los

productos que la misma ofrece dentro del mercado.

Hoy en dia es primordial desarrollar planes estratégicos competitivos que logren mantener e
incrementar el nivel de ventas, teniendo en cuenta que la complejidad de los consumidores con el
pasar del tiempo aumenta, por tal razon se debe desarrollar un modelo estructurado que permita

realizar las actividades de manera organizada y planificada.

Generalmente, la mayoria de negocios, mas que todo los pequefios, permanecen varios afos
en el mercado sin contar con una estrategia o planificacion, esto ha conllevado la pérdida de
orientacion y rumbo en los emprendimientos con estructura pequefia 0 mediana, puesto que no

solamente disminuyen sus ingresos, también pierden oportunidades millonarias que solo se las puede
3



identificar si se disefian estrategias y se mantiene una estructura que permita llevar una planificacién
en cuanto al cumplimiento de metas. Por lo tanto, se considera necesario disefiar una herramienta guia
en donde se busque reducir la posibilidad de fracaso, la disminucion del riesgo y la vision al

mejoramiento continuo.

Con base a lo expuesto, se propone un modelo de negocios basado en la metodologia canvas,
la cual ayudara a disefar, reinventar y fortalecer un negocio estableciendo y sirviendo de guia dentro

de la microempresa para llegar a los objetivos planteados.

Si el estudio se realiza dentro la microempresa Avienco se espera una correcta distribucion en
cuanto a las actividades estratégicas, administrativas y competitividad, gracias al uso de la herramienta
canvas Y sus beneficios de definir la estructura con una facilidad de interpretar por medio visual y de
bajo costo. logrando que el nivel de ventas en la microempresa Avienco ascienda y mejore su
rentabilidad.

Si el estudio no se hace Avienco continuara con la tendencia en la que se encuentra
demostrando bajas ventas mensuales, baja competitividad frente a un mercado en constante cambio,
seguira presentando una ausencia de innovacion dentro del sector en el que desea vender y no se

lograria la aceptacion y fidelidad por parte de una cantidad representativa de clientes.

1.3 Formulacién del Problema:

¢Qué incidencia tiene el modelo canvas en la competitividad de la microempresa Avienco?

1.4 Sistematizacion del problema

> ¢Cuales son las bases teoricas que sustentan el disefio del modelo Canvas para una

microempresa?
» ¢Cual es la situacion actual de la microempresa Avienco?
» ¢Cual es el modelo de negocios que requiere la microempresa Avienco?

1.5 Objetivo General

Disefiar un modelo de negocios mediante el uso del lienzo canvas para mejorar la competitividad

de la microempresa Avienco



1.6 Objetivos Especificos

e Identificar los temas mas significativos para la sustentacion tedrica del modelo Canvas

aplicado a microempresas
e Conocer la situacién actual de la microempresa Avienco

e Establecer el modelo de negocio basado en la metodologia canvas para la microempresa

Avienco

1.7 Idea a Defender

Si se aplica el modelo de negocio canvas dentro de la microempresa Avienco, se tendra
como resultados una adecuada distribucion en cuanto a las actividades estratégicas y mejorara

la competitividad.

1.8 Justificacién del proyecto

El objetivo del presente proyecto es lograr disefiar un modelo de negocios canvas para mejorar
la competitividad de la microempresa Avienco, su implementacion es de mucha importancia debido
a la necesidad de disponer de una estructura organizacional que pueda ofrecer un direccionamiento y
competitividad. La microempresa no cuenta con una estructura en donde pueda planificarse, no cuenta

con estrategias para ser relevante en el mercado.

En la actualidad las empresas buscan mantenerse relevantes en el mercado altamente
competitivo, con estructuras internas bien formadas que les permita medir todos sus movimientos para
lograr buenas estrategias por medio de las nuevas tecnologias como son las redes sociales y las

inteligencias artificiales.

El modelo canvas permitird poner una estructura con metas de corto y largo plazo, permitira
hacer comparativas con otras empresas y revisar sus falencias para posteriormente corregirlas, esto es
de suma importancia debido a que ayuda a la empresa a actualizarse constantemente por medio de
estrategias. Se espera que la implementacién del modelo canvas dentro de la microempresa Avienco

permita su competitividad dentro del mercado con un mejor manejo de sus recursos y herramientas.

1.9 Linea de Investigacion Institucional/Facultad.

Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables.



1.10 Delimitacion del proyecto de investigacion

El presente proyecto de investigacion esta delimitado de la siguiente manera:
Campo: Microempresarial- Administracion

Tema: Modelo de Negocio Canvas para la Microempresa Avienco

Afo: 2022- 2023

Pais: Ecuador:

Ciudad: Guayaquil

Marco espacial: Ecuador- Microempresa Avienco



CAPITULO IT

MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes De La Investigacion

Avienco presenta nivel de ventas variante, en algunos meses del afio tiende a disminuir

abruptamente. La ausencia de un modelo de negocios ha originado ciertos factores negativos que

impiden el crecimiento continuo del negocio, y, por lo tanto, el hecho de ser competitivo en el mercado

no se ha logrado. Las causas del bajo nivel ventas de la microempresa Avienco se debe, principalmente

a la falta de estrategias, sean estas: publicitarias y de diferenciacion ante el mercado.

Avienco es una microempresa que se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil dedicada a

la Comercializacion de productos de belleza y articulos varios relacionados con ropa, zapatos,

perfumes, etc. La microempresa fue inscrita en el Registro Unico de Contribuyentes Personas
Naturales el 1 de abril del 2013.

1.2 Marco Conceptual

Comercializacion: La comercializacion se refiere al conjunto de actividades y técnicas que se

llevan a cabo para promover y vender productos o servicios. (Economipedia, 2017)

Estas actividades incluyen la investigacion del mercado, el desarrollo de una estrategia de
marketing, la creacion de un plan de negocios y la implementacion de tacticas de venta y

publicidad.

Resolucion: La resolucion se refiere a la capacidad de una empresa para solucionar problemas

o conflictos que surgen en el curso de su actividad comercial. (Trujillo, 2020)

Esto incluye la capacidad de detectar y solucionar problemas internos, asi como la capacidad

de manejar las quejas de los clientes de manera eficaz.

Calidad: La calidad se refiere a la capacidad de un producto o servicio para satisfacer las

necesidades y expectativas del cliente. (Peiro, 2020)

Esto incluye la conformidad con las normas técnicas, la funcionalidad, la fiabilidad, la
seguridad, la eficiencia y la durabilidad. La calidad es esencial para garantizar la satisfaccion

del cliente y mantener una buena reputacion en el mercado.



e Atencion inmediata y personalizada: La atencion inmediata y personalizada se refiere a la
capacidad de una empresa para responder rapidamente y de manera individualizada a las

necesidades y solicitudes de sus clientes. (SYDLE, 2022)

Esto incluye la capacidad de manejar las quejas de los clientes de manera eficaz, responder a
las preguntas de los clientes de manera rapida y eficiente, y proporcionar un servicio al cliente

personalizado y adaptado a las necesidades individuales del cliente.

e (Garantizando un buen servicio: Garantizar un buen servicio se refiere a la capacidad de una

empresa para proporcionar un servicio de alta calidad a sus clientes. (Goémez, 2022)

Esto incluye la capacidad de cumplir con las expectativas y necesidades de los clientes, ofrecer

un servicio rapido y eficiente, y proporcionar un servicio amable y servicial.

e Seguimiento a los clientes: El seguimiento a los clientes se refiere a la capacidad de una
empresa para mantener una comunicacion constante con sus clientes, con el fin de conocer sus

necesidades, detectar problemas, mejorar el servicio y fidelizar a los clientes. (Fierro, 2022)

Esto puede incluir encuestas, seguimiento telefonico, correos electronicos, visitas a clientes,

entre otras formas de comunicacion.

1.3 Referentes Tedricos

La implementacion del modelo canvas ha dado notables resultados dentro de las empresas, las
cuales antes no contaban con alguna herramienta estratégica, el Mgs. Carlos José Carvajal Cajas
(2018), de la UNIVERSIDAD ANDINA SIMON BOLIVAR, a través de su tesis: “Implementacion
de la metodologia canvas en el desarrollo de la pequefia industria de la ciudad de Quito — Provincia
de Pichincha”, con el objetivo de realizar un estudio sobre la viabilidad de la metodologia canvas para
la mejora de procesos, para ello se tuvo en cuenta algunos criterios de la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econdomico (OCDE) y del trabajo titulado “COMERCIALES DE
ESMERALDAS, ECUADOR” muestra que los problemas fundamentales en el desarrollo de las

pequerias y medianas empresas son los siguientes ;

e Desconocimientos financieros dentro de las operaciones de la empresa

e Modelo de negocio no estructurado



e Falta administrativa en la empresa

Estos puntos suelen ser los responsables de que las empresas no cuente con idea alguna de
donde continuar, por lo que es muy necesario implementar un modelo de negocio donde se logre

demostrar todas las cualidades y posibles necesidades de una empresa

El estudio establece las siguientes conclusiones: La herramienta canvas, mejora la gestion de
grandes, pequefias y medianas empresas sin importar el rea en donde se desempefien, implementar
este modelo requiere de recursos suficientes y conocimiento; por lo que su implementacion requiere
de algunos esfuerzos extras aparte de los normales de la empresa, su implementacion no es nada facil
por sus requisitos y esto puede afectar en mayor parte a las pequefias empresas por la cantidad de

recursos para su correcta aplicacion. (Cajas, 2018)

Por otro lado, un segundo estudio que realizamos sobre los antecedentes es del Mgs. Miguel
Alejandro Meneses Bastidas (2018), de la UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR a
través de su tesis: “DISENO DE UN MODELO DE NEGOCIO BAJO LA METODOLOGIA
CANVAS, PARA LA EMPRESA CLEV CONSULTORES CIA. LTDA”, la empresa CLEV
Consultores Cia. Ltda se maneja sin un modelo especifico, por lo que carece de ventajas en el mercado
en relacion a la administracion empresarial lo cual produce un alto riesgo en perder participacion en
el mercado, por lo que es necesario integrar un enfoque sistematico y un redisefio de estrategias para
lograr ofrecer un servicio de calidad solventando los problemas. Este estudio establece dentro de las
conclusiones: La herramienta canvas mejora la identidad, competitividad y el posicionamiento de
CLEV Consultores Cia. Ltda. Ayudando a manifestar claramente el modelo gerencial a seguir,
logrando asi una mayor apreciacion del cliente, fundamenta las buenas préacticas al seguir los procesos,
disminuye la incertidumbre y permite la innovacion dentro de la gestion empresarial con la finalidad

de lograr un crecimiento econémico y permanencia en el mercado.

Como tercer estudio tenemos a los autores Luis Eduardo Paz y Mifio Noboa, de la
UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR Facultad de Ciencias Administrativas y
Econdmicas por medio de su tesis: “DISENO DE MODELO DE NEGOCIO CANVAS PARA
BANCO SOLIDARIO”, dentro de este estudio se visualiza los puntos que intervienen en el modelo
de negocio canvas para el banco solidario, con la finalidad de ver sus beneficios y viabilidad de
implementacion para lograr aumentar su desempefio en un mercado altamente competitivo y
generando diferenciacion en la especializacién de microfinanzas, dentro del estudio como fuentes

primarias se realizé encuestas y entrevistas a todos los directivos del banco solidario.



Dentro de la conclusiones y recomendaciones, el modelo canvas se basa en nueve puntos de
desarrollo, los cuales afirman estrategias innovadoras y creativas enfocadas a las necesidades del
mercado, su implementacion fomenta la toma de decisiones en relacion al producto o servicio, su
implementacién es genérica dado a que no cuenta con restricciones en funcién de la empresa que lo
fuera a aplicar, por lo que es realmente bueno implementar en cualquier tipo de empresa como

empresas comerciales, productivas e instituciones financieras.

Dentro de la investigacion se realizd encuestas y entrevistas especializadas en el personal directivo
del banco solidario con la finalidad de encontrar las opiniones con respecto a las alternativas de
desarrollo que se pueden implementar en la institucion para lograr llegar a un mejor desarrollo. En
este punto es importante una vision dentro del mercado por sus empresarios en las microempresas y
pequefias empresas, dado a que el origen del banco y su enfoque de existencia siempre fue ese aspecto.
(Noboa)

Como cuarto estudio tenemos las autoras Sonia Marlene Guzman Morales y Maria Belén Oleas
Arias (2018) de la UNIVERSIDAD DE CUENCA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y
ADMINISTRATIVAS CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS, por medio de su tesis:
“PROPUESTA DE MODELO DE NEGOCIO CON LA METODOLOGIA CANVAS PARA LA
EMPRESA CARROCERIAS R. GUZMAN EN LA CIUDAD DE CUENCA, PERIODO 2016 —
2017.” Este es un modelo de negocio alineado con la metodologia canvas como una propuesta para

mejorar la innovacion, los procesos y la creacion de valor.

Dentro de sus conclusiones el modelo canvas es una herramienta general que permite idear,
disefiar, modificar y desarrollar modelos de negocios en una estructura de lienzo con 9 moédulos que
ayuda a la empresa a identificar y poder mejorar sus métodos, procesos y operaciones, con la finalidad
de poder obtener una mayor rentabilidad y eficiencia productiva con una mejorada gestion
empresarial. La propuesta de valor de la empresa cuyo enfoque esta en productos personalizados y
con el més alto nivel de calidad, la integracion del modelo canvas no solo ayuda a seguir ofreciendo
ese nivel de calidad alto sino a mejorar en ciertos aspectos aplicando las herramientas que el modelo

le ofrece.

En el afio 2018 el autor Andrés Sebastian Santacruz Valdivieso de la UNIVERSIDAD DE
LAS AMERICAS facultad de ingenieria y ciencias aplicadas con su tesis “PROPUESTA DE
EMPRENDIMIENTO DE UNA LUBRICADORA TIPO EXPRES DE TAXIS EN LA CIUDAD DE

QUITO MEDIANTE EL MODELO DE NEGOCIO CANVAS”, dentro de la empresa de taxis de la
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ciudad de Quito se realizé una propuesta de negocio basada en el modelo de negocio canvas, utilizando

como herramienta las encuestas, fue a escala exploratoria y descriptiva.

Finalmente, el proyecto de tesis de nombre “PROPUESTA DE EMPRENDIMIENTO DE
UNA LUBRICADORA TIPO EXPRES DE TAXIS EN LA CIUDAD DE QUITO MEDIANTE EL
MODELO DE NEGOCIO CANVAS” demostro la importancia de un modelo de negocio distinto para
poder competir en un entorno cambiante, la herramienta canvas ayudo a entender de forma completa
y sencilla el movimiento de la empresa para poder ejercer una visién a largo plazo. Segun los
resultados del estudio el mercado automotriz esta en constante crecimiento y la misma generara una
gran fuente de empleo lo que generara crecimiento econémico nacional. Como recomendaciones se
pudo observar los modelos de negocios que pueden desarrollar nuevas ideas y empresas, se recomendd
a los nuevos emprendedores estudiarlas para poder aprovechar con mayor efectividad las

oportunidades. (Guanga, 2018)

En 2019 la autora Betty Marcela Pico Villamizar de la UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
facultad de negocios con su tesis “PLAN DE NEGOCIOS BASADO EN EL DESARROLLO DEL
MODELO CANVAS PARA LA COMERCIALIZACION DE LA UVILLA PERTENECIENTE A
LA LINEA DE PRODUCTOS AGRICOLAS DE LA GRANJA UDLA UBICADA EN LA
PARROQUIA DE NONO” dentro de este estudio se buscé demostrar la factibilidad de un proyecto
para la creacién de una empresa que comercialice una fruta exdtica como lo es la Uvilla en la Region
sierra del Ecuador, se buscé un plan de negocio basado en el modelo canvas para la distribucion y
comercializacion de la Uvilla, dentro del estudio se realizaron encuestas , la investigacion fue
cuantitativa y cualitativa. En conclusiones el sector agropecuario presenta grandes oportunidades y el
estudio de los clientes potenciales demostro tendencias en consumo de frutas exoticas que brinden
nutricion al ser humano y salud, la implementacion del modelo canvas brindo una proyeccion a corto
y largo plazo. La estrategia de marketing que se utilizara es la de diferenciacion del producto dado a

que es una fruta exotica con propiedades Unicas. (Davalos, 2019)

En abril del 2022 los autores Cristina Belén Reyes Castro y Jimmy Emilio Sabando Solorzano
de la Universidad de Guayaquil, pertenecientes a la carrera de Ingenieria en Sistemas de Calidad y
Emprendimiento realizaron un estudio cuyo tema es: “DISENO DE MODELO CANVAS EN EL
DESARROLLO DE UNA MICROEMPRESA DE CONFECCION MANUCAPS”, enfocado en
disefiar un plan de negocios aplicando el modelo CANVAS, este les permitio evaluar detalladamente

todos los elementes que son de suma importancia en las empresas, con el fin de mejorar la rentabilidad
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de la microempresa Manucaps. La investigacion que se desarrollé dentro de la tesis fue de caracter
descriptivo, transversal y bibliografico, su enfogque es mixto, en base a los resultados que se obtuvieron
se concluy6 que, al aplicar la metodologia canvas en el plan de negocios se lograra mejorar los
procesos administrativos, determinando las actividades, recursos y estrategias que seran una
herramienta indispensable para alcanzar los objetivos planteados por la microempresa. (Reyes Castro
& Sabando Solorzano, 2022)

En septiembre de 2021, el autor Sebastian Marcelo Torres Sosa estudiante de la Universidad
Catolica de Santiago de Guayaquil, Licenciado en Administracion de Empresas, elabord un estudio
de su tesis: “MODELO DE NEGOCIO CANVAS PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD DE UN
EMPRENDIMIENTO PRODUCTIVO DEDICADO A LA  ELABORACION Y
COMERCIALIZACION DE CHOCOLATE EN BARRA HEALTHY CHOCOLATE 593 EN LA
CIUDAD DE GUAYAQUIL”, Los estudios realizados son de caracter descriptivo y su enfoque es
cuantitativo, se utiliz6 el modelo de negocio canvas como propuesta de mejora para saber a qué
segmento de mercado se dirige el Chocolate Endulzado con Stevia, este estudio va dirigido en analizar
la rentabilidad de una empresa comercializadora de chocolates, Por su aporte a la sociedad y su
potencial para la implementacion en el mercado, se concluyé que el producto estaba destinado a

personas con problemas de salud por consumo excesivo de azucar. (Torres Sosa, 2021)

En abril del 2022 los autores Vanessa Denisse Cotto Navas y Felipe Fernando Mendoza
Fletcher de la Universidad de Guayaquil, pertenecientes a la carrera de Ingenieria en Gestion
Empresarial realizaron un estudio cuyo tema es: “IMPLEMENTACION DEL MODELO CANVAS
EN EL MICRO EMPRENDIMIENTO "MI MASA" DEDICADO A LA COMERCIALIZACION DE
PAN VEGANO SIN GLUTEN”, la ausencia de un modelo de negocios a en dicho emprendimiento
tener dificultades para conseguir locales que distribuyan su producto, por ello realizaron el presente
estudio para introducir el modelo canvas como esquema estructural, por ello, optimizar las actividades
y aumentar el indice de ventas son los propdsitos de implementar el modelo de negocios. La
investigacion que se desarrollo dentro de la tesis fue de caracter descriptivo, la metodologia aplicada
se baso en el método cuantitativo, mismo que se realizo a través de las encuestas. En base a los
resultados que se obtuvieron se concluy6 que, el hecho de aplicar la metodologia canvas como un
modelo de negocio, sera viable y rentable en el tiempo, dicho modelo busca mantener y hacer crecer

el microemprendimiento. (Cotto Navas & Mendoza Fletcher, 2022)
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En agosto del 2018 la autora Maria Dolores Bonilla Intriago de la Universidad Técnica
Particular de Loja, de la carrera Ingenieria en Administracion de Empresas elaboro un estudio cuyo
tema es: “PROPUESTA DE INNOVACION EN EL AREA DE CONSTRUCCION EN LA
EMPRESA “BAMBU AZUL” EN EL CANTON SUCRE, MANABI 2018 A TRAVES DEL
MODELO DE NEGOCIO CANVAS?”, el estudio tiene por objetivo disefiar un modelo de negocio
basado especificamente en la metodologia canvas, la investigacion realizada fue de tipo descriptivo y
los métodos en los que se fundamentd la investigacion: sintético, analitico y cualitativo. Las técnicas
de recoleccion de datos que se aplicaron fueron: fuentes primarias y secundarias. Finalmente, se
concluy6 que una vez evaluada la idea de negocio de puede disefiar el modelo de negocios canvas,
estructurando de forma adecuada los médulos que lo componen y permiten disefiar una propuesta.
(Bonilla Intriago, 2018)

1.4 FUNDAMENTACION TEORICA

Para el desarrollo de la presente investigacion es importante conocer a través de diversos
investigadores como se fundamenta tedricamente el modelo canvas, ademéas de precisar su

concepto, asi como las ventajas y caracteristicas que proporciona dicho modelo de negocio.

David Molina define al Business Model Canvas o Modelo Canvas como un modelo visual
y estructurado en el que se pueden ordenar las ideas al momento de definirlo en la empresa a la que
se lo desee aplicar. Fue desarrollado por Alexander Osterwalder, a lo largo de los afios se lo
establecio como un modelo ideal para crear modelos innovadores con el objetivo de generar valor
para los clientes, a través de cuatro areas que comprenden: los clientes, la oferta, la infraestructura

y la viabilidad econémica. Dichas &reas se subdividen en 9 bloques. (Molina, 2021)
e Segmento de mercado

En este primer blogue se detalla la informacion correspondiente al segmento de cliente al

que estara dirigido.
e Propuesta de valor

Se debe explicar cuales son las necesidades que se cubren en el segmento de mercado al
que pertenece, detallando los productos o servicios que se ofrecen y definiendo cual es la

diferenciacion ante la competencia.
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Canal

En este apartado se indica de qué manera el producto llegara al cliente. Se establece como

se distribuira el producto.
Relacion con el cliente

Los clientes requieren de una atencion personalizada y exclusiva. Se plantea como se captan

a nuevos clientes y cual es la manera adecuada para relacionarse con ellos.

Fuentes de ingresos

Se establece cuan dispuestos van a estar los clientes para pagar por el producto que se ofrece,
la empresa debe de pensar en ser rentable, pero también en ponerse en el lugar del

consumidor.
Actividades clave

Se definen las actividades necesarias para llevar a cabo la propuesta de valor, se debe hablar

de la produccion, solucion de los problemas y la plataforma que se vaya a necesitar utilizar.
Recursos clave

Para que el negocio funcione se necesitara aplicar una serie de recursos fisicos y materiales,
como lo son las patentes o derechos de autor, se necesitara detallar lo que se necesite para

desarrollar la propuesta, relacion con el cliente y canal.
Socios clave

Se definira cuales van a ser las alianzas estratégicas para desarrollar el modelo de negocio,
los socios y proveedores son quienes deben estar presentes en este punto, es esencial para

que el proyecto sea viable.
Estructura de coste

Se detallan los costos méas importantes de las actividades y recursos claves, es primordial

tener en mente opciones como disminuir el precio del producto y automatizar la produccion.
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Segun (Vargas, 2015), describe al modelo CANVAS como:

Una Herramienta para definir el modelo de negocio e identificar claramente su propuesta de
valor Unica. Un modelo de negocio es como un proyecto crea, imparte y gana valor. Esto significa
coémo un proyecto identifica a los clientes y sus necesidades, refina productos y servicios, y como su
capacidad y recursos gestionan su propuesta de valor Unica. es lo que lo hace diferente de los demas

y el flujo econémico de entradas y salidas.
Segun Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012) el modelo de negocio se describe como:
“El objetivo oculto de apoyar financieramente a una empresa es obtener ganancias.”
Propuesta de valor

Propuesta de Valor Para Vargas (2015), la propuesta de valor representa: "El resultado que
ofrece el proyecto y la forma en que se genera. La palabra "0nico" describe la parte creativa y talentosa

que distingue los productos existentes de los nuevos.”

Asi también, Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012) describe el valor agregado como “el
beneficio que un conjunto de servicios o productos brinda a un cliente”. Al elegir una empresa en
lugar de otra, los clientes se guian principalmente por la capacidad de la empresa para ofrecer un valor

excepcional.”
Segmento del mercado

Segun Vargas (2015), describe el segmento de mercado o el mercado objetivo de la siguiente
manera: “Es importante saber quiénes son nuestros clientes, es importante poder definir con precision
el mercado objetivo, porque cada segmento de mercado tiene diferentes gustos, preferencias,

necesidades e ingresos”.

Para Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012), Los clientes son "la razon por la que existe una
empresa porque una empresa no puede sobrevivir a largo plazo sin que los clientes paguen por los

servicios que brinda".
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Relacion al cliente
Vargas (2015), se refiere a la relacion con el cliente de la siguiente manera:

La forma en que el proyecto se relaciona con el cliente es importante. Esto puede ser virtual
o presencial, presencial o indirecto, puerta a puerta, correo electronico, sitio web, comunicaciones
tradicionales y en la tienda. Por ultimo, la gestion de relaciones que permite un contacto directo con
el cliente integral y un enfoque que captura valor mediante la entrega de productos y servicios, es

decir, la recopilacion de comentarios para mejorar el proyecto.

Describe Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012), que: Las organizaciones deben definir
claramente el tipo de relacién que prefieren los clientes: personal, automatizada, autoservicio, Gnica
vez, suscripcion. Del mismo modo, debe aclarar los objetivos principales de la relacion. Atraiga

nuevos clientes, retenga clientes o genere mas ingresos de los clientes existentes.
Canales de comunicacion o distribucion

Vargas (2015), Describe los canales de distribucion como “la forma en que se entrega un
producto o servicio al consumidor final, incluida la participacion en los intermediarios y los canales
de distribucion”. (p. 4). 23

Segun Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012): Los canales tienen cinco funciones: Introducir
productos o servicios Permitir que los clientes potenciales evallen productos o servicios Permitir que
los clientes compren Proporcionar valor a los clientes Asegurar la satisfaccion del cliente a través del

servicio posventa (p. 38).
Las fuentes de Ingresos

Para Vargas (2015), La generacion de ingresos es "la forma en que los proyectos obtienen los
recursos para sobrevivir, y todos, desde financistas, bancos e inversores, hasta ventas, regalias u otros

ingresos de sus actividades cotidianas".

Para Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012) “Las empresas deben: Encontrar el valor que los

clientes estan dispuestos a pagar y aceptar los métodos de pago que prefieran”.
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Actividades claves

Vargas (2015), Describe las actividades clave como “una especie de catalogo de fortalezas en
términos de lo que los emprendedores pueden hacer y lo hacen muy bien, agregando valor a sus

proyectos”.

Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012) Las actividades clave se describen como "las acciones

mas importantes requeridas para que una empresa haga que su modelo de negocio funcione".
Recursos claves

Vargas (2015), define los recursos como “los elementos necesarios para que un empresario
Ileve a cabo un proyecto, que van desde los elementos materiales representados por las instalaciones

hasta las destrezas y habilidades que posee, sin omitir las patentes y formulas”.

De acuerdo con Osterwalder, Clark, & Pigneur, Hay cuatro tipos basicos de recursos: recursos

humanos, recursos fisicos, recursos intelectuales y recursos econémicos.
Socios claves

Para Vargas (2015), Los socios clave o0 alianzas estratégicas se describen a continuacion: En
este momento, la capacidad de asociacion es importante. Los proyectos requieren la capacidad de
formar alianzas estratégicas con otras empresas, otros proyectos u otras instituciones para permitir la

fuerza y la seguridad. Aliados que dan seguridad a los proyectos (p. 5).
Fuentes de egreso o costos

Vargas (2015), Qué invertir para la ejecucion del proyecto es un tema clave, se precisa de
manera clara y eficiente en esta parte hacer un andlisis formal y responsable de los principales costos
econémicos que debe acarrear el proyecto. Los problemas que se enfrentan incluyen regalias,
alquileres, dividendos, intereses, materiales, viajes y otros factores importantes que no se pueden

ignorar.

Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012), menciona que: Obtener recursos criticos, realizar
actividades criticas y trabajar con asociaciones criticas tiene un costo. Las empresas necesitan liquidez
para crear y entregar valor, mantener las relaciones con los clientes y generar ingresos. A partir de las
definiciones de recursos clave, actividades clave y socios clave, puede obtener una estimacion

aproximada de los costos.
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Definicion del modelo Canvas

El modelo Canvas es una herramienta de analisis y creacién de modelos de negocio en

donde se puede observar diversos puntos dentro de una empresa tales como:
e Segmento de mercado

La segmentacion del mercado es de vital importancia dado a que nos proporciona un

enfoque en el cual dirigir nuestros esfuerzos, identificando los grupos objetivos.
e Propuestas de valor

Las propuestas de valor conectan empresas con los clientes y les permiten elegir entre ellos.
Su propésito es resolver el problema o satisfacer las necesidades. Por tanto, una propuesta
de valor es un conjunto de productos o servicios que satisfacen las necesidades de un

determinado segmento de mercado.
e Canales

Un canal de distribucion es un conjunto de rutas que una empresa ha elegido para transportar
un producto desde su lugar de origen hasta su consumidor final.

e Relaciones con el cliente

Las relaciones con los clientes son todas las estrategias que se puede utilizar para definir
cdémo atraer, mantener y hacer crecer su base de clientes. Se basa, entre otras cosas, en la
segmentacion y personalizacion de mensajes, asi como en la propuesta de valor a través de

los distintos canales existentes.
e Fuentes de ingresos

Se basa en las diferentes formas que necesita una empresa para generar ingresos a través de
la comercializacion de sus productos y servicios. Los tipos de ingresos que registra una

empresa dependen de las actividades que realiza.
e Recursos clave

Estos son los recursos que una empresa necesita implementar para que funcione. Esto
incluye recursos fisicos, intelectuales, humanos y financieros. Pueden ser propios,
arrendados o comprados.
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e Actividades clave

Los pasos mas importantes que debe dar una empresa para que un modelo de negocio

funcione.
e Asociaciones clave

Los socios clave dentro del modelo CANVAS son las alianzas estratégicas que hacen las
organizaciones para trabajar juntas en temas como la experiencia, el costo e incluso el

intercambio de recursos.
e Estructura de costes

Esta estructura debe cubrir todos los gastos necesarios para el funcionamiento de la empresa

y poder llevar a cabo su propuesta al consumidor.

Estos puntos son importantes para pasar de una idea a un proyecto e implementar todo el
conocimiento en el modelo empresarial. EI modelo de negocio Canvas es una herramienta viva debido
a que esta en constante cambio y adaptacién con relacién a la empresa. Es utilizado mayormente en

startup que buscan supervivir en el mercado creando y brindando propuestas de valor al cliente.

1.5 Beneficios de la implementacién del modelo Canvas

El modelo de negocio Canvas presenta como beneficios para la empresa el dar una
herramienta visual, econdmica y colaborativa con una facilidad de entendimiento en un solo cuadro,

en él se exponen 3 puntos de beneficio dentro del modelo que son:

1. Mejora la compresion: EI modelo Canvas es una herramienta visual en donde se exponen

aspectos importantes de la empresa de forma creativa facilitando su comprensién

2. Amplios puntos de enfoque: Dentro del modelo se visualiza varios puntos relevantes para la

empresa.

3. Anélisis estrategico: Podemos observar que dentro del modelo Canvas esta estructurado todo

el sistema estratégico de la empresa lo cual ayuda como un mapa para la toma de decisiones
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CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.1 Enfoque de la investigacion:

El presente proyecto de investigacion fue de naturaleza cualitativa, mismo que busco
explorar, estudiar y, finalmente en base al analisis de los resultados que se obtuvieron se
realizd la interpretacion de los datos. Segun los autores Hernandez, Fernandez y Baptista
acerca del tipo de investigacion cualitativa mencionaron que es de caracter inductivo, en
resumidas palabras, sus resultados se basan a través de diferentes tipos de datos, los cuales
pueden ser: entrevistas, observacion, documentos, imagenes, audios, etc. (Universidad de
Colima, 2020)

1.2 Alcance de la investigacion:
Esta investigacion pretende explorar la parte tedrica del modelo canvas de manera
que va a tratar de cubrir los factores incluidos en dicho modelo, el alcance de la investigacién

utilizada es de tipo descriptiva.

1.3 Técnica e instrumentos para obtener los datos:
A continuacion, se exponen los argumentos por los cuales no se efectuaron las
encuestas pertinentes, esto se debe a que la estructura organizacional de la microempresa es
de tan solo 3 colaboradores, por lo tanto, los investigadores consideraron no relevante la

aplicacion de esta técnica para el desarrollo de la investigacion.

3.3.10bservacion
En la presente investigacion se realiz6 una visita a la microempresa Avienco, en la
que, a través de una guia de observacion, en la que se evaluaron aspectos tales como los
procesos internos dentro del area comercial y administrativa que se lleva a cabo dentro de
las actividades laborales de Avienco, a su vez se estudia como el equipo de trabajo se maneja
con respecto a la cartera de clientes y los informes de ventas. (detallar los 2 bloques g

observe)

3.3.2 Entrevista

La siguiente técnica de investigacion que se aplico fue dirigida a la propietaria de la
microempresa Avienco, sus respuestas fueron de caracter abierto, se elabor6 un cuestionario

de 10 interrogantes mismas que permitieron establecer una conclusion, debido a que las
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preguntas fueron enfocadas en el interés por aplicar el modelo de negocios planteado, y se

conocio el mecanismo en el que se maneja cada area que especifica que comprende la

estructura del modelo de negocios canvas.

CUESTIONARIO DE ENTREVISTA

Anexo 1: Cuestionario de entrevista

10.

11.

¢Conoce sobre el modelo de negocio canvas?

Considera usted que ¢la implementacion del modelo de negocio canvas permitiria manifestar

ventajas competitivas dentro de la microempresa Avienco?
¢Cuéndo inicio la empresa conocia de modelos de negocios?
¢Conoce los beneficios que el modelo de negocio canvas puede ofrecer?
¢Avienco realiza estudios de mercado para la identificacion de clientes?
De los siguientes criterios ¢Cudl utiliza Avienco para la identificacién de clientes?
Ubicacion geogréafica
Costumbres
Edades
Géneros
Actividades

Ingresos

¢Con cuéntos canales de distribucion cuenta en la actualidad?

¢Cree usted que es importante mantener una comunicacion posventa con el cliente? ;Por qué?
¢En qué época del afio sus ingresos disminuyen significativamente?

¢Considera usted que su actividad comercial se distingue de la competencia? ;Por qué?

¢Cudles son las estrategias que ha utilizado los Gltimos afios para captar a nuevos clientes y

mantener la fidelidad de los clientes existentes?

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)
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3.3.3 Presentacion y andlisis de resultados - Cuestionario de entrevista/ respuestas
y analisis
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
Facultad de Administracion

Carrera de Administracion de Empresas

Entrevista dirigida a la Sra. Matilde Enriquez Troya (Gerente General) de los inicios y procesos
internos de la microempresa, misma que se fundé el 1 de abril del 2013. Avienco se encuentra
ubicado en la ciudad de Guayaquil, sus actividades estan relacionadas a la Comercializacién de

productos de belleza y articulos varios: ropa, zapatos, perfumes, etc.
Técnica: Entrevista

Instrumento: Cuestionario de preguntas

Fecha: 20/09/2022

Hora inicio: 14:00

Hora término: 15:30

Objetivo de la entrevista: Determinar los aspectos que involucran al negocio para disefiar y

posteriormente adaptar el modelo de negocio canvas
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¢, Conoce sobre el modelo de negocio canvas?

Sinceramente lo conozco de relieve, es decir lo he escuchado, pero no lo he puesto en
practica por diversas circunstancias, una de ellas es que manejo una microempresa y no

tengo a cargo a muchas personas como colaboradores.

Considera usted que ¢la implementacion del modelo de negocio canvas permitiria

manifestar ventajas competitivas dentro de la microempresa Avienco?

Sostengo que al ser un modelo de negocio brindaria una estructura exacta y eficiente

que permitiria la organizacidon de los procesos que se llevan a cabo dentro de un negocio.
¢Cuando inicio la empresa conocia de modelos de negocios?

Cuando iniciaron las actividades comerciales de Avienco estaba enfocada al 100% en
comprar mercaderia variada para todas las edades, luego promocionarla con familiares,
amigos y conocidos, ese era el proceso que repetia. Conocia un concepto breve y exacto,
mismo que era “organizacion grafica o abstracta de las estrategias que se conciben en

una empresa para optimizar tiempo”.
¢ Conoce los beneficios que el modelo de negocio canvas puede ofrecer?

Conozco los mas representativos, sé que con el uso de esta estructura se puede lograr
obtener mas ventas, mas margen, resultados favorables en cuanto a los procesos,
correcto planteamiento de los macroobjetivos y la consecuciéon de metas a corto y

mediano plazo.
¢Avienco realiza estudios de mercado para la identificacion de clientes?

Si, cada vez que se realiza una venta se evaltan cuéles son las posibles necesidades de
nuestros potenciales clientes. En base a esto se determina cual el precio que podemos

ofertar segun sus necesidades y deseos.

De los siguientes criterios ¢ Cual utiliza Avienco para la identificacion de clientes?
Ubicacién geografica X

Costumbres

Edades

Géneros
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7.

10.

Actividades X

Ingresos

¢ Con cuantos canales de distribuciéon cuenta en la actualidad?

Actualmente cuento con una canal de distribucion y es el directo, la mayoria del tiempo
me encargo de distribuirlos personalmente, salvo el caso que tenga algunos pedidos en
diferentes lugares y el tiempo no me alcance, el producto es enviado por parte del

personal de Avienco.

¢Cree usted que es importante mantener una comunicacién posventa con el

cliente? ¢Por que?

Es fundamental porque pienso que es bueno fortalecer relaciones y que el cliente se
sienta comodo con su proveedor por supuesto, ademas de que se sienta la con la
seguridad y confianza de saber que puede manifestar alguna sugerencia, recomendacion,

desperfecto, queja o intentar llegar a acuerdos.
¢En qué época del afio sus ingresos disminuyen significativamente?

En base a los 5 ultimos afios he llegado a una misma conclusion, y es que en el mes de
enero las ventas decaen por completo, esto se debe a que la mayoria de las personas

estan endeudadas y con todos los gastos que acarrea siempre el mes de diciembre.

¢ Considera usted que su actividad comercial se distingue de la competencia? ¢Por

qué?

Mantengo que Avienco posee caracteristicas plenamente diferenciadoras a la
competencia, y es que con el hecho de ser emprendedora y buscar cada dia sobresalir,
lo que distingue mi emprendimiento de los demas es la perseverancia, la constancia y el
riesgo. Ademas de ofrecer productos a crédito, considera que la flexibilidad en cuanto
a la facilidad de pago hace que los clientes escojan a mi pequefia empresa como la mejor

opciodn para comprar productos de marca a crédito.
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11. ¢Cuales son las estrategias que ha utilizado los altimos afios para captar a nuevos

clientes y mantener la fidelidad de los clientes existentes?

Desde que comencé con mi negocio, siempre he puesto en practica mi buena actitud y
personalidad, con esto he logrado reflejar en mi la confianza, que es lo primero que los
clientes ven antes de comprar un producto. La razon del por qué mantengo una pequefia
cantidad de clientes fijos, es por la calidad que perciben en los productos que adquieren,
de esta manera siguen escogiendo a Avienco como la mejor opcién para adquirir

articulos novedosos.

3.3.4 Andlisis general de la entrevista

Avienco no cuenta con un modelo de negocios, la ausencia de este se debe a que la
Gerenta General en primera instancia pensé que no era tan necesario por la razén de ser una
microempresa y no tener un niamero mayor de colaboradores. Sin embargo, sostiene la idea que,
al ser un modelo de negocios distribuido, brindaria una estructura exacta que permitiria llevar
un correcto manejo y orden dentro de cada uno de los bloques que complementan el modelo de

negocio canvas.

En los inicios de las actividades comerciales de Avienco, llevaba a cabo sus procesos
comerciales sin seguir un procedimiento estipulado dentro de un modelo de negocio, solamente
se focalizaba en adquirir mercaderia para luego promocionarla a personas cercanas, familiares,
amigos, conocidos. De tal manera, se determina que hasta la actualidad no posee un modelo de
negocios que le permita tener una organizacion, es de suma importancia tener un modelo de
negocio, ya que este permite observar a través de una representacion simplificada como la
microempresa Avienco obtiene beneficios, y ademas se establece de una manera claray objetiva

la propuesta de valor.

Por otra parte, se evidencio que la Gerenta General si conoce los beneficios que
obtendria al implementar el modelo canvas a su microempresa, tiene en claro que, con la
adaptacion del mismo, podria lograr méas venta, mas margen y ademas conseguir cumplir meta

de corto y mediano plazo.

Avienco identifica clientes por medio de la observacion, a través de esta se evalla y
determina cuales son las necesidades de sus clientes potenciales, y finalmente se procede a
establecer el precio al que estara disponible el producto. Para identificar a los clientes Avienco

realiza un estudio acerca de la ubicacion geografica y las actividades a las que se dedican, en
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base a estos criterios antes mencionados, procede a tener una cartera de clientes para

posteriormente ofertar sus productos.

La microempresa cuenta con tan solo un canal de distribucién, es el directo, en la
mayoria de las ocasiones la Gerenta General es quien prefiriere hacerse cargo de la entrega de
los productos, salvo el caso de situaciones de cuestién tiempo que le impidan cumplir con la
entrega de productos total, procede a enviarlos a través de un colaborador. Para Avienco es
fundamental mantener comunicacion con el cliente luego de haberle vendido un producto, por
diversas razones, entre ellas es el sentido de fortalecer relaciones, para de esta manera conocer

por parte del cliente alguna sugerencia, queja o inquietud.

Avienco presenta una disminucion abrupta de sus ingresos en enero el primer mes del
afio, generalmente esto se debe a que en su mayoria las personas estdn mas endeudadas y
cargando con los gastos del mes de diciembre. Por otra parte, el hecho de ofertar productos de
marca a crédito y brindar flexibilidad de pago han hecho que Avienco se distinga de su

competencia.

En conclusion, cuando la microempresa Avienco inicio no tenia conocimiento sobre
modelos de negocios, por lo tanto se enfocd en analizar a sus clientes de forma individual y, de
esta manera cubrir sus necesidades ofreciéndoles productos de manera directa, la microempresa
mantiene comunicacion con sus clientes para lograr captar sus necesidades, pero no establece
encuestas para conocer el nivel de satisfaccion del cliente a un publico significativo ni realiza
estrategias, por lo cual la empresa no puede establecer competitividad a corto y mediano plazo,
se espera que con la implementacion del modelo de negocio canvas la microempresa pueda
observar sus errores tanto como sus aciertos debido a ser una herramienta facil de interpretar y
de bajo costo, con los datos que se espera obtener Avienco podra establecer estrategias de corto

0 mediano plazo y mejorar sus margenes de ganancia.

3.3.5Ficha de observacion
A continuacion, se procede a realizar un estudio de los procesos internos de Avienco,
en donde a través de la técnica de observacion se otorgara una valoracion que comprende de
una escala del 1 al 5, siendo 1 “totalmente en desacuerdo y, 5 “totalmente de acuerdo”. Siendo
el instrumento de evaluacion la ficha de observacion, el estudio se llevo a cabo en el lapso de 3

dias.
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Dia #1
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
Facultad de Administracion
Carrera de Administracion de Empresas

Ficha de Observacion de Procesos Administrativos y comerciales para el Modelo de negocio

basado en la metodologia canvas en la microempresa Avienco.
Técnica: Observacion
Instrumento: Ficha de observacion de procesos administrativos-comerciales

La presente ficha de observacion sera utilizada en la investigacion “Modelo de negocio basado
en la metodologia canvas en la microempresa Avienco”. Cuyo objetivo general es Disefiar un

modelo de negocios para la empresa Avienco basado en la metodologia canvas.
Siendo:
1. Totalmente en desacuerdo
2. En desacuerdo
3. Indiferente
4. De acuerdo
5. Totalmente de acuerdo
Fecha: 29/09/2022
Hora inicio: 15:30
Hora término: 16:30

Objetivo de la observacion: Conocer los procesos internos comerciales y administrativos

que utiliza Avienco para sus actividades laborales.
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Ficha de Observacién #1

Anexo 2: Ficha de observacion #1

N | Criterio.

1 | El equipo de trabajo conoce acerca del modelo de negocio

canvas

2 | El equipo de trabajo tiene metas establecidas a corto plazo

3 | La propietaria elabora estrategias para la ejecucion de
objetivos a corto y mediano plazo

4 | Los productos que se comercializan se encuentran en buen

estado

5 | Los productos varian en base a la temporada del afio

6 | La cartera de clientes es actualizada periédicamente

7 | Existen reuniones de mejora continua semanales

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

Cantidad de personas involucradas: 3
Tiempo empleado: 1 hora

Comentarios: Los colaboradores trabajan medio tiempo
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Dia #2
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
Facultad de Administracion
Carrera de Administracion de Empresas

Ficha de Observacion de Procesos Administrativos y comerciales para el Modelo de negocio

basado en la metodologia canvas en la microempresa Avienco.
Técnica: Observacion
Instrumento: Ficha de observacion de procesos administrativos-comerciales

La presente ficha de observacion sera utilizada en la investigacion “Modelo de negocio basado
en la metodologia canvas en la microempresa Avienco”. Cuyo objetivo general es Disefiar un

modelo de negocios para la empresa Avienco basado en la metodologia canvas.
Siendo:
1. Totalmente en desacuerdo
2. En desacuerdo
3. Indiferente
4. De acuerdo
5. Totalmente de acuerdo
Fecha: 9/10/2022
Hora inicio: 14:30
Hora término: 15:30

Objetivo de la observacion: Conocer los procesos internos comerciales y administrativos

que utiliza Avienco para sus actividades laborales.
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FICHA DE OBSERVACION # 2
Anexo 3: Ficha de observacion #2

N° | Criterio.

1 | El equipo de trabajo conoce acerca del modelo de negocio

canvas

2 | El equipo de trabajo tiene metas establecidas a corto

plazo

3 | La propietaria elabora estrategias para la ejecucion de

objetivos a corto y mediano plazo

4 | Los productos que se comercializan se encuentran en

buen estado

5 | Los productos varian en base a la temporada del afio

6 | La cartera de clientes es actualizada peridédicamente

7 | Existen reuniones de mejora continua semanales

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

Cantidad de personas involucradas: 3
Tiempo empleado: 1 hora

Comentarios: Los colaboradores trabajan medio tiempo
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Dia #3
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
Facultad de Administracion
Carrera de Administracion de Empresas

Ficha de Observacion de Procesos Administrativos y comerciales para el Modelo de negocio

basado en la metodologia canvas en la microempresa Avienco.
Técnica: Observacion
Instrumento: Ficha de observacion de procesos administrativos-comerciales

La presente ficha de observacion sera utilizada en la investigacion “Modelo de negocio basado
en la metodologia canvas en la microempresa Avienco”. Cuyo objetivo general es Disefiar un

modelo de negocios para la empresa Avienco basado en la metodologia canvas.
Siendo:
1. Totalmente en desacuerdo
2. En desacuerdo
3. Indiferente
4. De acuerdo
5. Totalmente de acuerdo
Fecha: 10/10/2022
Hora inicio: 15:30
Hora término: 16:30

Objetivo de la observacion: Conocer los procesos internos comerciales y administrativos

que utiliza Avienco para sus actividades laborales.
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Ficha de Observacién #3

Anexo 4: Ficha de observacion #3

N | Criterio.

1 | El equipo de trabajo conoce acerca del modelo de negocio

canvas

2 | El equipo de trabajo tiene metas establecidas a corto plazo

3 | La propietaria elabora estrategias para la ejecucion de
objetivos a corto y mediano plazo

4 | Los productos que se comercializan se encuentran en buen

estado

5 | Los productos varian en base a la temporada del afio

6 | La cartera de clientes es actualizada periédicamente

7 | Existen reuniones de mejora continua semanales

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

Cantidad de personas involucradas: 3
Tiempo empleado: 1 hora

Comentarios: Los colaboradores trabajan medio tiempo



3.3.6 Andlisis de la ficha de observacion realizada dentro de la microempresa
AVIENCO.

La microempresa Avienco inicio sus actividades conociendo sobre modelos de negocios
y entre ellos el modelo canvas, pero por no contar con un mayor nimero de colaboradores se
decidié prescindir del mismo, por lo cual la microempresa Avienco no ha logrado establecer
estrategias a corto y largo plazo que le permita orientarse a la mejora de resultados. Por tal
motivo, no se establecen de manera especifica los bloques que componen el modelo canvas,
este modelo brinda la estructura que debe tener todo negocio para poder desarrollar su propuesta
de valor, de una forma mas sencilla, se articulan todas las actividades que lleva a cabo el
negocio, identificando quienes son los clientes, por ello es importante tenerlo por escrito,

ademas de brindarle seriedad a la microempresa le ayudaria incluso a elaborar estrategias.

Se determino que los productos que se comercializan se encuentran en excelente estado,
sin embargo, en la mayoria de las ocasiones los productos no varian segun las distintas
temporadas del afio, esto se debe en su mayoria al bajo nivel de ventas. Por otro lado, se
identifico que la cartera de clientes no es actualizada, esto significa que, la presencia de
productos adquiridos hace vario tiempo atrds es consecuencia de no ser ofertados a clientes
nuevos, que quizas no conozcan de Avienco, ya que no maneja publicidad en redes sociales.
Finalmente, las reuniones continuas son de suma importancia, en Avienco no se realizan
periddicamente, por tal razon no existen estrategias de corto y mediano plazo que impulsen a

mejorar la rentabilidad.

Las actividades de Avienco se enfocan en la compra y venta de mercaderia variada sin
segmentar a sus posibles clientes, ofreciéndoles diversas opciones de compras y buscando
difundirse de boca en boca lo cual en la actualidad no resulta muy eficiente, existiendo hoy en
dia diversos mecanismos de publicidad que generan més resultados. Se espera que la
implementacion del modelo de negocio canvas establezca una estructura eficiente en donde se

pueda establecer estrategias a corto y largo plazo con metas constantes y revisiones periodicas.
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1.4 Presentacion de propuesta
3.4.1Descripcion de la propuesta

Todos los negocios tienen un potencial, unos aun no lo descubren, otros lo mantienen
oculto, en el caso de Avienco, necesitaba realizar un estudio interno para conocer las mejoras
que puede aplicar y asi explotar las capacidades y fuerzas de competitividad ocultas que tiene,
dado que los productos disponibles para la venta, son de mayor aceptacion, es decir las personas

no dudarian en adquirirlo, ya sea porque admiran o les gusta y son fieles a la marca.

Para el desarrollo de la propuesta con el objetivo de disefiar el modelo canvas se
consideraran los analisis realizados por medio de los instrumentos de investigacion los cuales
fueron: entrevista y ficha de observacion. Estas herramientas, permitieron conocer el entorno
interno por el que la microempresa esté atravesando, en el mismo se evidencio, la inexistencia
de estrategias con respecto a las redes sociales debido a que su Unico mecanismo para influir y
darse a conocer es a través de la tradicional publicidad “de boca en boca”, se evidencio también
que la cartera de clientes no es actualizada, es decir menos posibilidades existen para tener
clientela nueva, logrando esto afectar la competitividad del negocio. Por ello, se busca brindar
a través de la presente propuesta, una solucion que sirva como guia frente al direccionamiento
que tenga Avienco, para que de esta forma que lo impulse e incline a ser mas competitivo dentro

del mercado, un mercado que va cambiando y se va adaptando antes las nuevas tecnologias.

Por lo tanto, se lleg6 a la conclusion de que la idea de adaptar el modelo de negocio
canvas surge en vista de que se identificd la necesidad por tener una estructura que indique un
orden y correcta clasificacion en base a las actividades, para posteriormente centrar las ideas
estratégicas y ejecutarlas conforme a la situacion actual de Avienco. Por consiguiente, se
procede a definir cada uno de los 9 bloques que comprende dicho modelo de negocios. En cada
uno, se detallaran acciones que el negocio debe desempefiar y llevar a cabo para finalmente
cumplir con las estrategias planteadas y obtener una mejora con respecto a sus ingresos y a su

competitividad.

Es importante mencionar que, luego de conceptualizar cada apartado, se seleccionaran
3 blogues cuyo objetivo de estudio sera para elaborar estrategias en base a las falencias que se
identifique. Cabe indicar que cada una tendra su respectivo costo, por ende, se expondra el
presupuesto financiero para conocer el valor total a invertir. Luego se detallara el préstamo que
se realizara a la entidad bancaria seleccionada a fin de obtener rentabilidad y por ende hacer de

Avienco un negocio competitivo.
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1.5 MODELO DE NEGOCIO CANVAS ADAPTADO A LA MICROEMPRESA AVIENCO
3.5.1Propuesta de valor
Avienco ofrece calidad, originalidad y variedad en productos de belleza, ropa, perfume,
relojes, colédgeno y vitaminas. Por otra parte, dispone de un buen servicio al cliente durante y
después de la venta. La microempresa hace posible que las personas interesadas en adquirir los
productos lo adquieran, puesto que pone a disposicién facilidad de pago a través de un crédito,

para adquirir el bien que sea de su mayor gusto y eleccion.

e Ofrecer una atencidn de calidad pre y post venta
e Productos de calidad y originales

e Facilidad de pago- crédito

3.5.2Segmento de mercado
Los grupos de personas a los que estan destinados los productos que brinda la
microempresa, tienden a ser jovenes y adultos entre 18 y 65 afios que se inclinan por usar
relojes, zapatos, perfumes y ropa de marca, por ende, gusten de lucir accesorios y prendas

exclusivas de calidad que reflejen belleza y atraccion.

3.5.3Canales
Estan enfocados unicamente en el canal de distribucion de venta directo, es decir,
Avienco se encarga de entregarle directamente los productos a sus clientes, en la mayoria de
las ocasiones la Gerenta General lo hace de forma personal, o un colaborador realiza las

entregas dependiendo la cantidad de las mismas.

3.5.4Relacion con clientes
Dentro de Avienco la comunicacion es importante debido a que logra establecer una
relacion con los clientes y este identifica sus necesidades Es fundamental que exista entre
vendedor y comprador, es decir, luego que se haya cerrado la venta, el vendedor responde todas
las inquietudes que tenga el cliente, en caso de desperfectos de fabrica, esta en toda la obligacion

de hacer uso de su garantia.
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3.5.5Fuentes de ingresos

Venta y comercializacion de ropa, calzado, perfumes,

establecimientos.

FUENTES DE INGRESOS

Tabla 2: Fuentes de Ingresos

relojes, y peleria

en

FUENTE DE

INGRESOS PRODUCTO DETALLE MARCA
Blusas bésicas para mujer Calvin Klein Adidas
ROPA Vest?dos casuales Calvin Kle?n
Vestidos formales Calvin Klein
Camisetas basicas para hombre | Puma- Adidas- Nike
Guess- Ellen Tracy-
Fossil- Us Polo-Jessica
REJOJES Relojes para mujer Simpson
Tommy Hilfiger- Calvin
Relojes para hombre Klein- Fossil
Colégeno Neocell
VITAMINAS Vitamina e Nature Made
Calcio Nature Made
PLANCHA Alisador de cabellos Revlon
MAQUILLAJE Rimel de pestafias St'yle
Primer Spray City Color
VENTA CREMAS Cremas humectantes Victoria Secret
DE Splash- mujer Victoria Secret
PRODUCTOS Crush- mujer Victoria Secret
Fabolous- mujer Victoria Secret
Gold Jay Z Gold
Gold Rush Paris Hilton
Guess. Woman
Tommy Bahama
PERFUMES Sofia Vergara Sofia
Fancy Girl Jessica Simpson
M Mariah Carey
Escada Rock in Rio Escada
Sean John para hombre Sean John
Beverly Hills para hombre Polo Club
Royal Copenhagen- 1775
imperial Royal Copenhagen
Tommy Hilfiger para hombre Tommy Hilfiger
ZAPATOS Deportivos para hombre y mujer | Adidas- Nike

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2023)
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3.5.6 Recursos clave

En este apartado se pudo identificar como recursos claves que representan los activos

de vital importancia para la elaboracion del modelo de negocio a:

e Humanos: Personal encargado de realizar las ventas y elaborar informes de las

actividades comerciales.

e Financieros: Incluyen los préstamos que ha solicitado la microempresa con la finalidad

de adquirir mercaderia.
e Fisicos: Insumos, instalaciones, sistemas digitales y equipo de computo.
e Intelectuales: Base de datos.

3.5.7 Actividades clave

Para el funcionamiento de la microempresa en relacion con el modelo canvas se detallan

las siguientes actividades:

e Comercializacion de productos
e Resolucion de problemas
e Plataforma de red

e Atencion oportuna ante consultas y realizacién de pedidos

Son consideradas actividades clases debido a su esencialidad en cuanto al desarrollo de
las estrategias que tendran como finalidad aumentan la competitividad de Avienco frente a otros
negocios. La comercializacion de productos son la base clave para lograr mantenerse frente al
mercado, los resultados se basaran dependiendo el nivel de ventas que se obtenga de forma
mensual, por lo tanto, es fundamental esta primera actividad. En segundo lugar, se encuentra la
resolucién de problemas, esto significa que, es importante recordar que en todo momento hay
que estar precavido ante cual sea la situacion o inconveniente que se atraviese en el dia a dia,
con respecto a la mercaderia, o también a las quejas, sugerencias que presenten los clientes.
Tercero, la plataforma de red debera ser considerada como una herramienta estratégica, puesto
que permitira realizar transacciones, comunicarse con el cliente, incluso cerrar negociaciones
por medio de una pagina web. Y, la atencidn oportuna ante la recepcion de pedidos y consultas

en inquietudes presentadas por el pablico general o posible cliente.
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3.5.8 Asaciaciones clave

Los socios claves de Avienco son entidades bancarias y una empresa que se encarga de
realizar envios fuera de la ciudad. La microempresa puede acceder a préstamos que los bancos
en mencion (Bco. Guayaquil y Bco. Pichincha) pueden colaborar con un crédito para la
ejecucion de las estrategias que surgieron en la elaboracion del modelo canvas. Por otro lado,
se encuentra también “Servientrega” debido a que a través del mismo se realizan los envios

cuando son fuera de la ciudad.
Se detallan los socios financieros y asociaciones con un centro logistico:

e Banco Guayaquil
e Banco pichincha

e Servientrega

3.5.9Estructura de costes

La estructura de costos esta integrada por todos los valores monetarios a los que se asiste
por llevar a cabo las actividades comerciales de Avienco. Incluyendo los costos que se
afiadieron como motivo de mejora en la implementacion de estrategias, haciendo referencia
explicitamente a los gastos de publicitad y otros. A continuacion, se detallan los costos fijos y

variables.

Los costos fijos se definen por ser un gasto que independientemente de la cantidad de
ingresos mensuales que tenga el negocio se deben cancelar permanentemente mes a mes. Son
necesarios para continuar con las actividades laborales. Avienco los clasifica en: sueldos, gastos

indirectos, gastos administrativos, gastos de publicidad, gastos de operacion y otros.

Es importante mencionar que, se incluyen los costos en relacion con las estrategias
planteadas mas adelante. Por otro lado, las capacitaciones son de manera constante, es decir
mes a mes son recibidas por las tres personas que forman parte de la microempresa incluyendo

a la propietaria.
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COSTOS FIJOS
Tabla 3: Costos Fijos

Concepto Detalle Total

sueldos Asistente comercial $ 300,00
Secretaria $ 300,00
Teléfono $ 60,00
Gastos indirectos Alquiler $ 400,00
Luz $ 100,00
Agua $ 50,00
Gastos Administrativos Fjrestamo $ 398,74
Utiles de oficina $ 40,00

Gastos de publicidad | Contratacion de servicios publicitarios $ 830,00
Gastos de operacion | Transporte $ 250,00

Herramientas virtuales

Otros $ 30,00
Capacitaciones $ 90,00
Total | $2.848,74

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

Los costos variables implican un gasto que cambia segun los ingresos que perciba el
negocio, a medida que estos aumentan, también incrementan estos costos, por ello se tomo
como referencia los costos variables obtenidos por Avienco en el mes de diciembre del afio
2022.

COSTOS VARIABLES
Tabla 4: Costos Variables

Costos Variables Diciembre
Prendas de vestir $ 1.500,00
Relojes $ 600,00
Mercaderia Perfumes $ 300,00
Vitaminas $ 400,00
Cremas humectantes $ 200,00
Zapatos deportivos $ 500,00
Pasaje boleto en avion $ 1.400,00
Gastos de viaje Hospedaje y comida $ 700,00
Pago de equipaje $ 600,00
Impuestos aduaneros $ 400,00
Total | $ 6.600,00

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)
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DISENO DEL MODELO CANVAS- AVIENCO

Tabla 5: Disefio del Modelo Canvas

Aliados clave:
Banco Guayaquil
Banco Pichincha

Servientrega

Actividades claves:

-Comercializacion de productos
-Resolucion de problemas

-Atencion oportuna ante consultas y
realizacion de pedidos

Recursos claves:

Recursos Fisicos: Insumos,
instalaciones.

Recursos financieros: Préstamos para
inversion

Recursos Humanos: Colaboradores

Propuesta De Valor:

-Oftrecer atencion de
calidad pre y post venta

-Otorgar facilidad  de

pago-crédito

-Brindar productos
originales y de calidad

Costos fijos: Sueldos, gastos indirectos, administrativos, publicidad,

operacion, otros

Costos variables: Adquisicién de mercaderia, gastos de viaje

Estructura de costos:

Relacion con clientes:

Atencion al cliente inmediata y
personalizada. Garantizando un
buen servicio. Seguimiento a los

clientes.

Canales:

Canal de distribucion directo

Fuente de ingresos

establecimientos.

Segmento de mercado

Personas que gusten de
lucir accesorios y
prendas exclusivas de
calidad que reflejen
belleza y atraccion.

S. Demografica

18-65 anos

——

Venta y comercializacion de ropa, calzado, perfumes, relojes y peleria en
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1.6 ANALISIS FODA AVIENCO

El FODA nos permite comprender el estado de la microempresa Avienco Yy sus factores
externos como internos, por medio de su herramienta la misma que brinda informacion tales
como sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. La herramienta FODA ayuda a
crear estrategias y plantear metas.

3.6.1Fortaleza

La fortaleza es de forma interna y da a mostrar o que mejor representa o destaca dentro

de la microempresa Avienco.

e Productos de alta calidad
Avienco ofrece productos duraderos y de un conjunto de propiedades inherentes que

dan a apreciar la buena calidad.

e Robusto sistema de crédito directo
La microempresa Avienco brinda facilidades de pago como el crédito directo en los

productos que ofrece, este beneficio se otorga una vez revisados los datos personales del cliente.

e Excelente cultura en atencion al cliente
La microempresa Avienco mas que vender un producto busca crear un lazo o un vinculo
con su comprador, para lograrlo la microempresa ofrece promociones y ventas personalizadas

para satisfacer las necesidades del cliente.

3.6.20portunidades

Las oportunidades son de forma externa y da a mostrar aspectos que se pueden usar a

favor de la microempresa Avienco.

e Nuevas tecnologias
El saber sobre los beneficios que ofrecen las nuevas tecnologias y como utilizarlas en
el momento adecuado de su salida, pueden dar una ventaja estratégica dentro de la

microempresa Avienco.

e Campaiias en Redes sociales.
La mejorar la visibilidad de la microempresa el uso de las redes sociales debe ser su
prioridad.
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3.6.3Debilidades

Las debilidades son de forma interna y dan a demostrar lo que no funciona

correctamente dentro de la microempresa Avienco.

e Pocas promociones a la marca
La microempresa Avienco carece de buena publicidad o medios de dar a conocerse de

forma répida.

e Ausencia de estructura organizacional
Dentro de la microempresa uno de sus principales problemas es la nula estructura
organizacional, la misma que impide conocer los roles dentro de la microempresa y también

impide el lograr establecer metas o estrategias competitivas.

3.6.4 Amenazas

Las amenazas son de forma externa y no estd en manos o control de la microempresa

Avienco

e Crisis sanitarias
Hoy en dia el mundo entero viene solventando el gran problema del 2020 el covid-19,
que es una enfermedad que afecto en gran medida a las empresas y dentro de ellas todo estaba

fuera de sus manos.

e Recesiones economicas
Es cuando la economia se desacelera lo cual afecta a las empresas, trabajadores,

consumidores y clientes.

e Mercado altamente competitivo y cambiante
Gracias a las nuevas tecnologias las estrategias de las empresas cambian
constantemente, tratando de manejar de forma eficiente las nuevas tecnologias y ponerse por

delante de la competencia.
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1.7 DISENO DEL FODA

Figura 1: FODA Avienco AVIENCO

FORTALEZA

OPORTUNIDADES

*  Productos de alta
calidad

* Robusto sistema de
crédito directo

* Excelente cultura en

atencion al cliente

* Nuevas tecnologias

Campanas en Redes
sociales.

FODA AVIENCO

DEBILIDADES

AMENAZAS

* Mercado cambiante
* Recesiones
economicas
Crisis sanitarias

Pocas promociones a la
marca

* Ausencia de estructura
organizacional

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)
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1.8 ANALISIS PESTEL

Factores politicos: En los ultimos afios, Ecuador ha experimentado varios cambios en
su sistema politico, puesto que de una u otra forma se han modificado y creado normativas
tributarias. Es el caso del Régimen Impositivo para Microempresas (RIM), el cual consistia en
una declaracién obligatoria del 2% de impuesto a la renta de los ciudadanos cuyos ingresos
anuales eran superiores a $300.000, entre ellos los microempresarios. Sin embargo, con la
creacion del Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE), los

pequefios emprendimientos pudieron mantenerse.

Factores economicos: Es de conocimiento pablico la crisis por la que el pais esta
atravesando desde hace varios afios atras, las deudas siguen incrementando por los intereses, en
los hogares cada vez es mas dificil poder cubrir los gastos mensuales, puesto que los precios en
los productos de primera necesidad y alimenticios suben, también el indice de desempleo. Por
otro lado, se identifica como una oportunidad el hecho de poseer una tarjeta de crédito, siempre
y cuando se la sepa utilizar para lo necesario, considerando que, una tarjeta de crédito no es un

pase para gastar dinero que fisicamente no existe.

Factores sociales: Desde el 2019 de han presentado problemas sociales que han tenido
como Unico resultado desestabilizar al pais, iniciando con paros nacionales por desacuerdos de
precios en el combustible. Posteriormente, en el 2020 una pandemia puso en riesgo la vida de
todos los ciudadanos, causando pérdidas irreparables personales, pecuniarias y patrimoniales.
Finalmente, en el 2022 se presenci¢ el paro nacional con mayor duracién, empezando desde el
13 de junio hasta el 30 de junio, cuando el movimiento indigena en blsqueda de proteger sus
derechos sali¢ a protestar. Como oportunidades en el ambito social se puede determinar que el
nivel de educacién garantiza una armonia pacifica entre ciudadanos y por ende ingresos

elevados en los hogares ecuatorianos.

Factores Tecnoldgicos: Este factor es muy cambiante debido a que constantemente se
crean nuevas tecnologias, el conocer estos cambios tecnoldgicos y sus aplicaciones en el
momento exacto ayuda a las empresas a tener cierta ventaja competitiva frente a las demas e
ignorar los cambios tecnoldgicos puede desencadenar muchos factores negativos dentro de una
empresa, el momento adecuado de entrar con una nueva tecnologia es cuando nace 0 se empieza
a expandir, la tecnologia tiene un periodo corto como ventaja tecnoldgica debido a que
constantemente se crea nueva tecnologia y las pasadas entran en estado de obsolescencia.
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Algunas tecnologias que pasaran a contar con mayor poder en el mercado con el pasar del

tiempo son:

e Realidad aumentada: Puede desencadenar nuevos canales de
comunicacion para llegar al cliente, debido a que los clientes pueden
interactuar en un mundo virtual con sus productos, esto para las empresas

ofrece informacion mas detallada de la experiencia brindada.

e Inteligencia artificial: La IA ayuda a las empresas en los procesos
repetitivos automatizandolos, esto favorece los tiempos de producciény la
eficacia de los productos.

Factores Ecoldgicos: El planeta es nuestro hogar y debemos tener conciencia en su
cuidado, las empresas hoy ven este pensamiento en el pablico general y buscan generar
productos que no contaminen al medio ambiente, pero muchas veces el proceso de reciclaje es
mucho mas costoso para las empresas que generar el producto con el proceso tradicional.

Algunos factores ambientales para tener en cuenta por las empresas son:
e Cambio climético
e Cultura de reciclaje

e Riesgos naturales

Factores Legales: La existencia de leyes favorece el correcto orden dentro de las
empresas para su cuidado y el de sus trabajadores, se debe tener constancia en conocimiento de
patentes debido a las leyes de propiedad intelectual, el cual si no se respetan pueden traer
problemas legales, algunos de los factores legales son: la regulacion de los negocios y la
competencia, la proteccion de los derechos de propiedad intelectual, el cumplimiento de las
leyes laborales y de seguridad en el trabajo, el cumplimiento de las leyes medioambientales, el

cumplimiento de las leyes fiscales y leyes financieras.
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1.9 Disefio del PESTEL

Tabla 6: Tabla Pestel

TABLAPESTEL

FACTORES
EXTERNOS OPORTUNIDADES AMENAZAS
Leves ue amparan a los Declaracion obligatoria del 2% de
Y que. P impuesto a la renta en base al
microempresarios. Es el caso del RIMPE, | J " .
. : S Régimen Impositivo para
Politicos una normativa que tuvo inicio desde el |,,: ;
5 L s . Microempresas. Normativas
022. Esta dirigido a Negocios populares | .
y emprendedores sobre el aumento de |mpug§tos.
' Inestabilidad del sistema politico.
Econémicos eqiQades financigras otorgan tarjetas de | cyisis financiera general del pais.
crédito a la mayoria de personas. Incremento de precios.
Desempleo. Impuestos
Estilo de vida de las personas y nivel de . .
Sociales educacion  garantiza  sus  ingresos Insegurld?g,croar?aollggma, Paros
mensuales

Tecnolo6gicos

La tecnologia avanza y el conocer sobre
sus nuevas capacidades ofrece ventajas
competitivas dentro del mercado.

La tecnologia puede llegar a
costar mucho dinero y por su
constante cambio requiere de un
estudio constante de como usarlo.

El cuidado ambiental es fundamental para
las empresas, por lo que la mayoria busca

El reciclaje puede llegar a ser mas
costoso que el uso tradicional de

seguridad laboral.

Ecologicos . S : .
g reducir la contaminacion por medio de | productos que no vienen del
venta de productos reciclados. reciclaje.
. . Se debe tener un constante
Existencia de leyes tales como las S . .
) conocimiento de licencias o
Legales normativas sobre el empleo, leyes de

patentes para evitar problemas
legales

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)
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1.10 Andlisis de Porter o 5 fuerzas de Porter.

El analisis de Porter es una herramienta utilizada para evaluar la competencia en un
mercado especifico. Se basa en cinco factores clave: amenazas de nuevos competidores, poder
de negociacidn de los proveedores, poder de negociacion de los clientes, amenaza de productos
sustitutos y la intensidad de la competencia entre los competidores existentes. El objetivo del
analisis es ayudar a las empresas a entender su posicion en el mercado y tomar decisiones

estratégicas para mejorar su desempefio.

1.11 Anadlisis Porter de Avienco

e Amenazas de nuevos competidores

Entrar en el mercado de la comercializacion de productos de belleza, salud y articulos
varios en Guayaquil no requiere de un gran desembolso econémico, ya que no existen barreras
significativas como patentes, licencias o regulaciones especificas que dificultan la entrada de
nuevos competidores. Esto significa que cualquier persona o empresa con capital suficiente y
conocimientos del mercado puede entrar facilmente en este mercado. Ademas, la falta de
barreras de entrada también significa que es probable que haya una gran cantidad de
competidores en el mercado, lo que puede llevar a una competencia feroz y precios bajos. Por
otro lado, la presencia de nuevos competidores puede llevar a una mayor variedad de productos
y servicios para los consumidores, lo cual es beneficioso para el mercado. En cualquier caso,
es importante estar preparado para competir en un mercado con una alta entrada de

competidores y buscar estrategias para diferenciarse y mejorar la calidad y el servicio al cliente.
e Poder de negociacion de los proveedores

La gran demanda de productos de belleza en el mercado de Guayaquil ha llevado a una
gran variedad de proveedores que ofrecen diferentes productos y servicios. Sin embargo,
Avienco busca ofrecer productos de alta calidad y esto significa que debe buscar proveedores
que ofrecen productos de alta calidad también. Esto puede ser un desafio, ya que los
proveedores que ofrecen productos de alta calidad generalmente tienen un gran poder de
negociacién en el mercado, ya que han invertido en investigacién y desarrollo y establecen sus
propios términos y condiciones. Esto significa que pueden pedir precios mas altos por sus
productos y servicios y Avienco debera estar preparado para competir en ese mercado, ya sea

mediante la negociacion de precios o buscando alternativas de proveedores. Sin embargo,

47



contar con proveedores que ofrecen productos de alta calidad permite a Avienco ofrecer

productos de calidad a sus clientes y diferenciarse de sus competidores.
e Poder de negociacion de los clientes

Para Avienco, fortalecer las relaciones con sus clientes y mantener una comunicacion
constante es fundamental para el éxito de su negocio. Esto le permite conocer las necesidades
y preferencias de sus clientes y ofrecerles productos y servicios que se ajusten a ellas. Ademas,
al mantener una comunicacion constante con sus clientes, Avienco puede identificar cualquier

problema o insatisfaccion que puedan tener y resolverlo rapidamente.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que los clientes generalmente buscan
productos de alta calidad a un precio bajo, por lo que Avienco debe buscar maneras de ofrecer
productos de alta calidad a precios competitivos. Una forma de hacerlo es ofreciendo facilidades
de pago como el crédito directo, lo que permite a los clientes adquirir productos de alta calidad
a un precio mas accesible y pagar en cuotas. Esto puede ser beneficioso tanto para Avienco
como para sus clientes ya que permite a Avienco vender mas productos y a los clientes
adquirirlos a un precio mas accesible, fortaleciendo las relaciones con los clientes y aumentando

la satisfaccion.

e Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que pueden ser utilizados como una alternativa a
los productos ofrecidos por una empresa. En el caso de la microempresa Avienco, los productos
sustitutos no afectan en gran porcentaje debido a que Avienco vende productos de marca con
una gran diferenciacion en el mercado. Esta diferenciacion se debe a las caracteristicas
especificas de cada producto y su alta calidad. Los productos de marca son reconocidos por los
consumidores y tienen una mayor lealtad hacia la marca, lo que puede reducir la posibilidad de

que los clientes opten por productos sustitutos.

Ademas, Avienco se esfuerza en ofrecer productos con caracteristicas especificas que
los diferencian de sus competidores, lo que les permite tener una mayor preferencia en
comparacién con los productos sustitutos que podrian entrar al mercado. También, la calidad
de los productos es un factor importante para mantener a los clientes fieles a la marca, ya que

los clientes estaran dispuestos a pagar un precio mas alto por productos de alta calidad.
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En resumen, la microempresa Avienco no se ve afectada significativamente por los
productos sustitutos debido a que ofrece productos de marca con caracteristicas especificas y
alta calidad, lo que les permite diferenciarse de sus competidores y mantener la lealtad de sus

clientes.
e Laintensidad de la competencia de los competidores.

El mercado de productos de belleza, salud y articulos varios es altamente competitivo,
lo cual significa que existe una gran cantidad de empresas ofreciendo productos y servicios
similares. Esto puede llevar a una competencia feroz entre las empresas, lo que dificulta la

obtencion de una cuota significativa del mercado.

Para poder competir en este mercado, las microempresas como Avienco deben buscar
crear estrategias eficientes y productos de alta calidad. Al ofrecer productos de alta calidad,
Avienco puede diferenciarse de sus competidores y atraer a clientes dispuestos a pagar un precio
mas alto por productos de alta calidad. Ademas, Avienco puede crear estrategias eficientes
como la segmentacion de mercado, la diferenciacion de productos y la fidelizacién de clientes,

entre otras, para poder competir en el mercado.

Es importante mencionar que, en un mercado altamente competitivo, Avienco debe estar
preparado para adaptarse a los cambios del mercado y buscar constantemente nuevas

oportunidades de negocio y mejorar sus estrategias para lograr abrirse una cuota del mercado.
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1.12 DESARROLLO DE ESTRATEGIAS EN BASE AL MODELO

CANVAS

3.12.1 Propuesta de valor

Diferenciacion frente a la competencia directa- indirecta

COMPETENCIA DIRECTA

Tabla 7: Competencia Directa

COMPETENCIA
DIRECTA

ElbitaFashion, es un emprendimiento que inicio en el afio 2010. Se lo
considera como competencia directa debido a que tiene una cartera de
clientes amplia y fija, ademés en los 2 ultimos afios amplio su mercado,
ofreciendo productos de marca como: zapatos, ropa, vestidos de gala,

relojes, etc.

Productos que

ofrece

Dentro de su actividad comercial ofrecen articulos novedosos, ropa,

articulos de cuidado personal, higiene, y belleza.

Redes sociales que

utiliza

Este negocio tiene una pagina publicitaria en la red social Facebook
“Elbitafashion”.

Diferenciacién
ante Avienco

ElbitaFashion cubre el segmento de mercado de la clase media-baja y
media- alta. Ofrece productos similares a los de Avienco, sin embargo,
tiene mas variedad de mercaderia, ya que incluye también vestidos de

gala.

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)
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COMPETENCIA INDIRECTA

Tabla 8: Competencia Indirecta

COMPETENCIA |Novedades Berioska, es un bazar que lleva 20 afios en el mercado, se
INDIRECTA |lo considera competencia indirecta debido a que es capaz de satisfacer
la necesidad del consumidor no con el mismo producto que ofrece

Avienco, pero si con uno sustituto o similar.

Productos que Es un bazar y papeleria que ofrece items para fiestas, regalos, papeleria,

ofrece material didactico, bisuteria, tecnologia, articulos de belleza y cuidado

personal, entre otros.

Este negocio tiene una pagina publicitaria en la red social de

. Instagram “novedadesberioska”.
Redes sociales que

utiliza

Diferenciacion | Novedades Berioska tiene un establecimiento comercial y clientela fija,
ante Avienco |cubre el segmento de mercado de la clase baja y media. Posee precios

accesibles y econdmicos, no ofrece productos originales.

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

Avienco ofrece una propuesta de valor amplia poniendo a disposicion varios productos
que poseen calidad total, cuyo valor oscila entre medio-alto, sin embargo, gracias al sistema de
crédito directo es posible que las personas adquieran los bienes sin dificultad alguna. El
mercado se ampliaria y los objetivos de Avienco se cumplirian de manera eficiente, si pone en
practica la estructura del modelo de negocios canvas, misma que establece una propuesta de
valor que permitird marcar la diferencia ante la competencia directa e indirecta. Al cliente lo
que le llama la atencién y fija su fidelidad permanente sin duda alguna es por el servicio
recibido, personalizado, y también por la facilidad de pago que no se ve en otras tiendas. Con
la puesta en marcha de la estructura canvas, y con la elaboracién de estrategias inicialmente
publicitarias, que tengan por objetivo principal incrementar el nivel de ventas se lograra generar

una rentabilidad positiva en Avienco. También, es importante realizar de manera frecuente
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encuestas en las que se determine la satisfaccion del cliente y un seguimiento de postventa,
porque un buen negocio no solamente consiste en vender un producto y recibir dinero a cambio,
un buen negocio se encarga de escuchar sugerencias y constantemente innovar, porque, asi
como la tecnologia evoluciona, el proceso de negocio lo hace, siempre nace un nuevo
emprendimiento, por lo tanto, la competencia siempre sera considerada como amenaza cuando

no se cuenta con un plan piloto de precaucion.

3.12.2 Crear estrategias de promociones atractivas

Dar a conocer los productos que se tienen disponibles para la venta es una forma de
promocionar la mercaderia, e incentivar a que sea inmediatamente adquirida. Para esto, aplicar
marketing digital seré el eje central con el que se impulsara Avienco, y posiblemente lograra
posicionarse en el mercado. Muchos negocios se han quedado inmersos en los procesos que se
llevaban en la antigliedad, cuando las paginas web no solian ser tan utilizadas, y no eran
consideradas como una herramienta fundamental, esto ha traido como consecuencia el hecho

de quedarse estancados y no avanzar en conjunto con la tecnologia.

Las redes sociales hoy en dia son la puerta al mundo, en este caso, al pais ya que los
productos que vende la microempresa Avienco son a nivel nacional. Una publicidad puede
llegar a generar un mayor impacto positivo, de tal manera que las ventas se dupliquen y exista

una rentabilidad esperada, para ello se utilizaran las siguientes redes sociales:

= Facebook: Con la creacion de una pagina, se lograra llegar a las personas jovenes y
adultas, publicando imagenes llamativas de los productos, describiendo las

caracteristicas de los mismos.

= Tik tok: A través de esta red social se utilizardn hashtags que sean la tendencia del

momento en el mundo de la moda, y sobre todo en las épocas festivas del afio.

= |nstagram: Esta entre las redes sociales que en la actualidad tienen mayor impacto, es
una oportunidad para dar a conocer los productos que ofrece Avienco y, por supuesto

promocionar las tltimas tendencias.

Por tal razon, se requeriran los servicios de la agencia de publicidad “Markplan”. Para
llevar a cabo la estrategia planteada, es fundamental contratar a un especialista en redes sociales,
que a través de mecanismos estratégicos como publicaciones de contenidos y gestiones
posicionara en la mente de los consumidores a la microempresa Avienco, convirtiéndolo en un

negocio conocido y reconocido por personas de todas las ciudades del pais.
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A continuacién, se presenta de forma detallada los servicios y costos que la agencia de
publicidad proporciono. Dichos servicios seran presupuestados para el lapso de un afio. Es
decir, se conocera el total mensual y anual que tendré que cancelar Avienco para llevar a cabo
su estrategia que le permitira aumentar sus ventas y por consiguiente lograra ser mas

competitivo en el mercado.

PRESUPUESTO DE REDES SOCIALES

Tabla 9: Competencia Directa

SERVICIO DESCRIPCION COSTO PAGO
Estrategia de
contenidos Disefio de estrategia para redes sociales $600 MENSUAL

Gestidn de redes sociales
Publicacién de contenidos
Community | Atencion al cliente

Management | Interaccidon con comunidades online
Creacion de contenidos

Informe de resultados

$500 MENSUAL

Creacion y organizacion de concursos y
Gestion de sorteos

promociones | Gestion de participantes y premio $300 MENSUAL
online Gestion de bases legales

Gestion de informes de resultados

| TOTAL, MENSUAL | $1.400 |

| TOTAL, ANUAL | $16.800 |
Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

Se determina que, se cancelara un valor mensual de $1.400, siendo un costo total anual
de $16.800 para lograr que la microempresa tenga mayor aceptacion y por consiguiente genere
ganancias esperadas. Es una inversion representativa para una pequefia empresa, sin embargo,

los resultados que se obtendran son seran representativos y sobre todo garantizados.

3.12.3 Servicio al cliente personalizado

Una de las bases solidas que permitira a Avienco permanecer un paso adelante, es sin
duda alguna mantener un servicio al cliente que transmita seguridad, confianza, e impulse a una
fidelizacion permanente hacia la microempresa. Para ello se considera que, la comunicacion
sera la clave fundamental para que el servicio al cliente resulte excepcional, por lo tanto, es

importante llevarla a cabo antes, durante y después del proceso de venta.
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Es necesario mencionarle al cliente de forma detallada y minuciosa cada una de las
caracteristicas que tiene el producto que esta proximo a adquirir, asimismo nombrarle las
ventajas e indicarle el tiempo de garantia que tiene el producto. Un negocio como Avienco por
la razdn de ser pequefio, debe ser ain mas rigoroso con la atencién, los pequefios detalles son

el inicio de una gran diferencia.

Por otra parte, se denomina ayuda activa a la capacidad de demostrar la proactividad
para auxiliar en situaciones que el cliente lo amerite, si presenta una novedad en la que se vea
involucrada una falla de fabrica, por ejemplo, en el caso de un reloj, Avienco debera proceder
a brindarle una solucién, rapida y oportuna al cliente, ya sea con una devolucion o generando
una nota de crédito. Conservar la comunicacion postventa es necesario para identificar

circunstancias que giren en torno ya sea a una recomendacion, sugerencia o queja.

Finalmente, un buen servicio no solamente garantizara la permanencia de un cliente,
también incentivara a que este cliente que ha sido atendido de forma personalizada, respetuosa,

y detallista recomiende Avienco con sus familiares, conocidos y amigos.

Para llevar a cabo la consecucién de la estrategia en mencion, es necesario acudir a un
centro de capacitacion en el que se lleven a cabo cursos que permitan mejorar el servicio y
atencion al cliente. Existe un centro de educacion continua, estd dirigido a emprendedores,
empresarios, estudiantes y profesionales, tiene como finalidad principal beneficiar con
conocimientos profundos y estandarizados a quienes asistan al curso. El curso es de modalidad

“en vivo” y tiene una duracion de 16 horas.
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Tabla 10: Capacitacion en servicio al cliente

ESCUELA CAPACITADORA EN SERVICIO Y ATENCION AL CLIENTE

Estrategias de servicio y atencion al cliente

BLOQUE

TEMA

CONTENIDO

DURACION

Unidad 1

Elementos
subjetivos y
objetivos en la
atencion al cliente

Atencidn al cliente frente a un entorno
competitivo

4 horas

Necesidades racionales y emocionales

Mapa de expectativas

Barreras psicoldgicas

Conocer como generar percepciones
positivas

Aprender estrategias basicas de atencion
al cliente

Unidad 2

Calidad en
atencion al cliente

Aprender técnicas para medir la calidad
de servicio

3 horas

Correctas practicas de atencion al cliente

La insatisfaccion

Saber gué no hacer

Unidad 3

Técnicas de
conexién empatica
con clientes

Habilidades requeridas en servicio al
cliente

Empatia en la atencion al cliente

3 horas

Escucha activa

La observacion

Seres multiareas

Teécnicas de escucha e interrogacion

Aplicacion de la inteligencia emocional
en los clientes

Unidad 4

Herramientas para
el disefio y
medicion de la
calidad de servicio
al cliente

Momentos de verdad

3 horas

Mapa de empatia

Storytelling

Viaje del cliente

Mediciones de satisfaccion al cliente

Unidad 5

Postventa y
Fidelizacién

Manejo de reclamos

3 horas

Gestion del ciclo de vida del cliente

Comunicacioén y seguimiento
permanente

Postventa como herramienta para
fidelizar

Up selling y cross selling

Oportunidades nuevas comerciales

COSTO TOTAL

$30

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)
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3.12.4 Otorgar calidad en cada uno de los productos disponibles para la venta

Los clientes cuando van a una tienda ademas de esperar una atencién de primera lo que
buscan principalmente percibir en un producto a es sin duda alguna la calidad, por ello Avienco
se identifica por ser una de las microempresas que ofrece productos garantizados y 100%
originales. La viveza criolla en el ambito comercial hoy en dia abunda en todos lados, se han
evidenciado casos en los que ciertos negocios han suplantado un producto pirata en lugar de
uno original, esto aparte de ser reconocido como falta de ética, siembra de cierta forma el

sentido de desconfianza por parte del cliente.

La honestidad siempre ha sido una cualidad que posee Avienco, nunca se ha engafiado
al cliente, por tal razon se procura explicarle de forma detallada al cliente la descripcion del
producto y la garantia que la tienda de marca del mismo otorga al momento de ser adquirido
por la Gerenta Comercial. La calidad de los productos que ofrece Avienco se basa en las

siguientes caracteristicas:

= Precio-Calidad: La relacion que existe entre p-c mantiene un equilibrio, no
puede generar una desigualdad, si un producto tiene un precio “alto” la calidad

debe ser de primera.

= Funcionabilidad: El producto no solamente debe tener buen aspecto, también se

debe cerciorar que este cumpla sus funciones, se encuentren en buen estado.

= Mantenibilidad: Una buena inversion se considera a todo articulo adquirido que
brinde una duraciéon larga, podran pasar los afios y aun asi se seguira

manteniendo tal cual.

1.13 Segmento de mercado

La segmentacion es fundamental dentro de Avienco debido a que se tiene que identificar
el mercado objetivo, para realizar la segmentacion lo que se busca es fragmentar el mercado en
conjuntos pequefios de consumidores con gustos y necesidades similares, con la finalidad de

crear estrategias en donde se pueda llegar a ellos con un producto.

Existen varios puntos para tener en cuenta a la hora de segmentar y que son muy
importantes para Avienco como son: la segmentacion psicogréafica, segmentacion conductual,

segmentacion demogréafica.
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3.13.1

Segmentacion psicografica.

La segmentacion psicografica es la identificacion por medio de detalles como su

personalidad, forma de vivir, deseos, anhelos y sus motivaciones. Para la microempresa

Avienco es fundamental conocer estos rasgos psicoldgicos de los consumidores como sus

intereses, antojos, sentimientos, etc. Por lo cual conocer a fondo como piensa, que desea y como

es el estilo de vida del cliente, es considerable para lograr satisfacer sus necesidades con los

productos que puede ofrecer Avienco.

Para lograr una segmentacion psicografica en una empresa, se deben seguir los

siguientes pasos:

1.

3.13.2

Recopilacion de datos: Recolecte informacion sobre sus clientes actuales y

potenciales, como su edad, género, ingresos, educacion y ocupacion.

Identificar las caracteristicas psicograficas: Utilice la informacion recolectada
para identificar las caracteristicas psicogréaficas de sus clientes, como sus

valores, intereses y estilos de vida.

Crear perfiles de segmento: Utilice las caracteristicas psicogréficas identificadas
para crear perfiles de segmento de los clientes, agrupando a aquellos con

caracteristicas similares.

Seleccionar los segmentos: Seleccione los segmentos que son mas relevantes

para su negocio y que ofrecen las mayores oportunidades de crecimiento.

Desarrollar estrategias de marketing: Desarrolle estrategias de marketing
especificas para cada segmento seleccionado, teniendo en cuenta sus

caracteristicas y necesidades.

Medir y evaluar: Medir y evaluar el rendimiento de las estrategias de marketing

implementadas y ajustarlas si es necesario.

Segmentacion conductual.

La segmentacion conductual es la identificacion por medio de las reacciones o patrones

que realizan los clientes, la microempresa Avienco identifica el comportamiento de los usuarios

en los cuales se demuestra conductas como lealtad, aprecio a los beneficios, reaccion a los

precios, compra por ocasiones o eventualidades.
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pasos:

Para lograr una segmentacién conductual en una empresa, se deben seguir los siguientes

Recopilacion de datos: Recolecte informacidn sobre el comportamiento de los
consumidores en relaciéon con su producto o servicio, como la frecuencia de

compra, el volumen de compra, la lealtad del cliente, y el beneficio buscado.

Identificar patrones de comportamiento: Utilice la informacion recolectada para
identificar patrones de comportamiento en los consumidores, como los usuarios

frecuentes, los compradores ocasionales y los no compradores.

Crear perfiles de segmento: Utilice los patrones de comportamiento
identificados para crear perfiles de segmento de los clientes, agrupando a

aquellos con comportamientos similares.

Seleccionar los segmentos: Seleccione los segmentos que son mas relevantes

para su negocio y que ofrecen las mayores oportunidades de crecimiento.

Desarrollar estrategias de marketing: Desarrolle estrategias de marketing
especificas para cada segmento seleccionado, teniendo en cuenta sus

comportamientos y necesidades.

Medir y evaluar: Medir y evaluar el rendimiento de las estrategias de marketing

implementadas y ajustarlas si es necesario.

Es importante tener en cuenta que el comportamiento del consumidor ya que puede ser

cambiante, por lo que es necesario actualizar periodicamente la informacion y los segmentos

para poder adaptar las estrategias de marketing.

3.13.3 Segmentacion demogréfica.

Consiste en la identificacion en relacion con las edades, ocupaciones, ingresos, géneros,

estatus, estudios, nacionalidades, religiones entre otros. Avienco por lo general ofrece sus

productos a personas adultas entre 18 y 65 afios que buscan productos que puedan lucirse tales

como ropa, relojes, zapatos, perfumes entre otros accesorios de marca que representen

exclusividad y calidad.

Para lograr una segmentacion demografica en una empresa, se deben seguir los

siguientes pasos:
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3.13.4

Recopilacion de datos: Recolecte informacion sobre sus clientes actuales y
potenciales, como su edad, género, ingresos, educacion, estado civil y

ocupacion.

Identificar las caracteristicas demogréficas: Utilice la informacion recolectada
para identificar las caracteristicas demogréficas de sus clientes, como su edad,

género, educacion y estado civil.

Crear perfiles de segmento: Utilice las caracteristicas demograficas identificadas
para crear perfiles de segmento de los clientes, agrupando a aquellos con

caracteristicas similares.

Seleccionar los segmentos: Seleccione los segmentos que son mas relevantes

para su negocio y que ofrecen las mayores oportunidades de crecimiento.

Desarrollar estrategias de marketing: Desarrolle estrategias de marketing
especificas para cada segmento seleccionado, teniendo en cuenta sus

caracteristicas y necesidades.

Medir y evaluar: Medir y evaluar el rendimiento de las estrategias de marketing

implementadas y ajustarlas si es necesario.

Segmentacion de Avienco.

Para Avienco es de vital importancia la identificacion especifica de su mercado objetivo,

debido a que si no se maneja adecuadamente se perdera dinero y tiempo en personas que no

estén interesadas en los productos que puede ofrecer Avienco.

Gracias a las nuevas tecnologias y la evolucién constante de los sistemas de publicidad

online, Avienco puede segmentar de manera facil por medio de herramientas virtuales como

Facebook, Facebook ads, y Google Ads. Por otro lado, es importante indicar que, este estudio

es de recomendaciones, depende de la microempresa Avienco si desea utilizarlas o no.
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3.13.5 Segmentacién por Facebook

Para Avienco es fundamental utilizar Facebook debido a que nos permite crear paginas
en donde se puede segmentar el contenido que va dirigido a nuestro mercado, esta segmentacion
se realiza por medio de configuraciones y se hace por medio de limitaciones de publicidad como
por idioma, ubicacion, sexo, edad, formacién, situacion sentimental, intereses, entre otros,
después de elegir la segmentacion deseada nos sale un informe de cuantos fans son nuestro

publico objetivo.

Dentro de Facebook también existe una plataforma de publicar anuncios online llamada
Marketplace, en donde las tiendas o personas independientes pueden anunciar sus productos y
ganar visibilidad para aumentar ventas, la segmentacion dentro de Marketplace es similar a las
paginas donde se publica un anuncio y se configura el tipo de mercado objetivo, este tipo de
segmentacion no es tan completo y eficiente a diferencia del usado en Facebook ADS que es

de pago y mucho mas complejo.

3.13.6 Segmentacidn por Facebook ADS

Facebook ads es un complejo sistema de anuncios dentro de las redes sociales que ofrece
muchas posibilidades a la hora de segmentar de forma detallada, el costo de Facebook Ads
puede iniciar desde 1 délar diario, Facebook ofrece configurar el presupuesto dependiendo de
las necesidades publicitarias. Facebook Ads utiliza un sistema donde los anunciantes establecen
un presupuesto para cada campafa y luego compiten por clics en funcién de la calidad de su
anuncio y su relevancia para el publico objetivo. El precio que se cobra por clic (CPC) o por
impresion (CPM) varia dependiendo de la competencia en el mercado y la calidad del anuncio.
El precio puede variar desde unos pocos centavos hasta varios dolares. Sin embargo, Facebook
también permite a los anunciantes utilizar un modelo de pujas automatizadas, llamado "pujas
automatizadas™ que se adapta al costo por accion (CPA) o al retorno sobre la inversion (ROAS)

establecidos

La segmentacion dentro de Facebook ads es algo compleja debido a las campafias que
se tienen que crear e identificar en funcion de las necesidades, estas campafias se manejan de
acuerdo con el objetivo que se quiere lograr y son: reconocimiento, trafico, interaccion, clientes
potenciales, promocion de la app y ventas. Dentro de estos objetivos se puede realizar diversos
tipos de segmentacién, donde se establece el sexo, idioma, edad, lugar o zona especifica en
donde se pondra en marcha la campafia como el tamafio del publico estimado etc.
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3.13.7 Segmentacién por medio de Google ADS

Es importante dentro de Avienco el utilizar Google ads debido que es un servicio pagado
de publicidad y una herramienta muy util, su principal funcion es llegar a las personas
adecuadas en el momento en que ellos buscan algo en especifico, también ayuda a conseguir
trafico, aumentar la popularidad o visibilidad de una marca, los costos de Google Ads pueden
iniciar desde $1 ddlar y este precio aumenta dependiendo de las necesidades publicitarias, el
presupuesto que se establece desde el inicio de la campafia es por dia, esto quiere decir que si
se pone $1 al mes serd $30. Google Ads utiliza un modelo de subasta para determinar el precio

de un anuncio.

Los anunciantes establecen un presupuesto diario o mensual para cada campana, y
luego compiten por los anuncios de blsqueda y de display en funcién de una serie de factores,
incluyendo la calidad de su anuncio y su relevancia para la palabra clave o el segmento de
audiencia. El precio que se cobra por clic (CPC) o por impresion (CPM) varia dependiendo de
la competencia en el mercado y la calidad del anuncio. El precio puede variar desde unos pocos

centavos hasta varios délares

La herramienta Google ads es algo compleja, existen algunos tipos de campafas o
anuncios como de busqueda, display, video, apps, shopping, performance max. Todas las

campafias cuentan con la forma de cobro dependiendo del presupuesto establecido.

e Campafia de busqueda: Normalmente aparecen en formato de texto en Google,
gue es una pagina que la mayoria de las personas utilizan para la bldsqueda de
cualquier contenido en internet y los primeros lugares de la busqueda son en la

mayoria de los anunciantes.

e Campafia de display: EI formato de estas campafias se presenta en imagen y se

visualizan en sitios webs

e Campafia de video: Son anuncios que se presentan en YouTube en formato de

video
e Campafias apps: Son anuncios que promocionan apps para conseguir descargas

e Campafia de shopping: Permiten promocionar el catdlogo de productos de

cualquier empresa
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e Campafas performance max: Esta campafia nos permite utilizar todas las
herramientas anteriormente mencionadas en una sola campafia. Google Ads nos
brinda herramientas que permiten la segmentacion especializada en el mercado

al que queremos apuntar.

Para Avienco el manejo de estas herramientas debe ser imprescindible debido a la alta
competitividad en el mercado y a las facilidades que ofrecen para llegar al mercado objetivo.

1.14  Relacidén con cliente

La relacion con el cliente se basa en métodos que permiten obtener, retener, ampliar la
base de clientes, la relacion con el cliente y es indispensable para Avienco debido a que la

microempresa basa sus estrategias y operaciones en satisfacer las necesidades de su mercado.

Dentro de Avienco es fundamental que los trabajadores sepan escuchar y ofrecer
soluciones, mantener relaciones con el cliente antes, durante y después de alguna venta para
asegurar la fidelidad del cliente, por lo tanto, es necesario saber las etapas dentro de la relacion

con el cliente las cuales son: Conocer, experimentar, intercambiar, vincular, retener, retomar.

1. Conocer: Avienco busca un primer encuentro con sus posibles compradores por medio

de recomendaciones, redes sociales, Marketplace, clientes fijos y el boca en boca,

2. Mostrar: Avienco muestra su producto por medio de Marketplace o redes sociales,
ofreciendo informacion personalizada para cada producto y cliente.

3. Intercambiar: Posterior al conocimiento del producto es necesario establecer un

intercambio econdmico por el producto deseado.

4. Vincular: Después de la venta del producto deseado se busca establecer un vinculo con

el cliente ofreciéndole productos que logren satisfacer sus necesidades y agreguen valor.

5. Retener: Dentro de esta etapa se busca que los clientes no se desvinculen para ello se
busca mantener la fidelizacion por medio de comunicacidn constante o promociones, el
objetivo de este punto es lograr establecer otra venta y fortalecer més el vinculo con la
empresa, para que Avienco continte siendo la mejor alternativa a las necesidades del

cliente.

6. Retomar: Puede que Avienco sufra de anulacion de ventas o distanciamiento del cliente

con la microempresa, para ello se plantea ofrecerles mejores ofertas con facilidades de
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pago en busqueda de retomar la relacion con el cliente, este proceso es después de

alguna anulacion o pasando 1 mes en donde el cliente se aleje de la microempresa.

Avienco ofrece una atencion inmediata e individual es fundamental, buscando crear una
conexién en donde se pueda satisfacer las necesidades del cliente para cualquier pedido o
resolucion de problemas.

1.15 Financiacién

En virtud de solventar el costo que supone las estrategias planeadas con el objeto de
aumentar la rentabilidad y competitividad de Avienco. Se ha seleccionado como entidad
financiadora al Banco Pichincha. Se pretende realizar un préstamo de $11.280 con la finalidad

de llevar a cabo las estrategias propuestas.

A continuacion, se presenta el detalle de la inversion

Tabla 11: Detalle de inversion

Detalle de inversion Costo mensual
Formato del lienzo canvas impreso $ 20,00
Contratacién de servicios publicitarios 3 800,00
Inscripcion en capacitaciones de servicio al cliente $ 90,00
$
$
$

Herramientas virtuales para segmentar el mercado 30,00
Total, mensual 940,00
Total, anual 11.280,00

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

3.15.1 Datos Generales para el préstamo

En la siguiente tabla se pueden observar detalles como: el plazo, tasa de interés nominal,
tipo de tasa, entre otros. El préstamo solicitado tendrd una duracion de 3 afios, y un valor

mensual por cancelar de $370,72.
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Datos generales para el préstamo

Tabla 12: Datos generales para el préstamo

Fecha: 17/1/2023 | Producto: Pymes
Plazo . 36 Frecuenc'la Mensual
(meses): de pago:
Tasa |_nter.es 11.23% Tipo (,je Reajustable
nominal: tasa:
Tipo de Tasa
sistema de Francés | contribucion 0,50%
amortizacion: Solca:

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)

3.15.2 Analisis Costo/ Beneficio del proyecto de inversion
El proyecto de investigacion tiene como propuesta la inversion en servicios publicitarios
y herramientas virtuales de segmentacion de $11.280. Se espera que las estrategias de
publicidad y segmentacion generen un aumento del 50% en las ventas mensuales. A
continuacion, se presentan los ingresos por venta del periodo 2022 que obtuvo Avienco,

asimismo se proyectan las ganancias esperadas.

Anélisis Costo/ Beneficio del proyecto de inversion

Tabla 13: Ingresos histéricos y esperados

INGRESOS INGRESOS
HISTORICOS | ESPERADOS
2022 2023

ENERO $ 1.100,00 | $ 1.650,00
FEBRERO $ 1.170,00 | $ 1.755,00
MARZO $ 107142 |$ 1.607,13
ABRIL $ 1.880,00 | $ 2.820,00
MAYO $ 235000 | $ 3.525,00
JUNIO $ 145000 | $ 2.175,00
JULIO $ 250000 | $ 3.750,00
AGOSTO $ 3.200,00 | $ 4.800,00
SEPTIEMBRE | $ 2.900,00 | $ 4.350,00
OCTUBRE $ 3.500,00 | $ 5.250,00
NOVIEMBRE | $ 3.250,00 | $ 4.875,00
DICIEMBRE | $ 4.200,00 | $ 6.300,00
Total | $ 28.571,42 | $ 42.857,13

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)
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Para el célculo se establece la siguiente férmula:

Beneficios econdémicos

Costo-beneficio =
Costos totales

Los beneficios econdmicos anuales vendrian a ser el total de los ingresos esperados
$42.857,13, mientras que, los costos totales anuales el valor que se estimé con respecto a los

costos de inversion $11.280.

.. $42.857,13
Costo-beneficio = = 3,80
! $11.280

El andlisis del costo beneficio indica que, por cada délar invertido en las estrategias de

publicidad y segmentacion, se genera un retorno de $3,80. Esto significa que, el proyecto es
rentable, por lo tanto, es viable. Las ventas aumentarian, y Avienco se mantendria competitivo
en el mercado, la publicidad y segmentacion de clientes es esencial para identificar a nuevos

posibles clientes, y ser conocidos en todos los rincones del pais.
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3.15.3 Plan de accién

Tabla 14: Plan de accién

. . Tiempo
No Estrategias Actividades emp Recursos | Responsables | Presupuesto
estimado
Mostrar el informe de investigacion 2 horas Hoi
Presentar los — - - ojas- _ .
Imprimir el lienzo del modelo canvas elaborado 20 minutos Impresora- | Lizbeth Briones;
1 resultados de la i P i i id Laptop- Marcos Gavilanes $5
. e i Previo a las observaciones, estudiar los detalles de inversion de las ptop
Investigacion . . 1 hora Internet
estrategias sugeridas
) Determinar si el proyecto es viable 2 horas Hoi
Analizar los resultados e T - — ojas- _ _
. Crear esquemas graficos que permitan identificar la diferenciacion ante Impresora- | Lizbeth Briones;
2 en conjunto con la . 1 hora ; $10
e . la competencia Laptop- Marcos Gavilanes
p
propietaria de Avienco — — Internet
Presentar esquema a la propietaria para la toma de decisiones 1 hora
) Promover la incursion en el ambito digital 1 hora
Crear estrategias Qe Contratar una agencia publicitaria y herramientas virtuales 1 hora Hojas- Lizbeth Briones;
promociones atractivas e > . Impresora- | Marcos Gavilanes $20
3 Verificar que cumpla con los servicios establecidos en el contrato, tanto . Lapton-
y segmentar el - - 30 minutos aptop
mercado de publicidad como de paginas web Internet
Analizar los resultados 30 minutos
Identificar las falencias internas de la microempresa 2 horas
N . - . Hojas-
4 Mejorar el servicio al | Promover capacitaciones constantes en "Atencion y servicio al cliente” 1 hora Impresora- | Lizbeth Briones; $5
cliente personalizado — - . Laptop- | Marcos Gavilanes
Conocer la experiencia del cliente y aceptar recomendaciones o 1 hora Internet
sugerencias
Evaluar en base a los | Elaborar un informe final 2 horas Hojas- Lizbeth Briones;
- — - - - - Impresora- Mar
5 resultados de la Coordinar la reunién con el equipo de trabajo del negocio 30 minutos Lgpetf)%? Gav?lgr?zs. $10
Investigacion Realizar controles del plan de accidn. Inicial y final 3 meses Internet Propietaria

Elaborado por: Briones & Gavilanes (2022)
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CONCLUSIONES

1. Dentro de los temas investigados acerca de proyectos de investigacion que iban

concatenados con la adaptacion del modelo canvas, se puede concluir que el modelo
de negocios es una clave principal para la realizacion de las actividades dentro de una
empresa pequefia, mediana o grande. La aplicacion del estudio canvas permitira
organizar la estructura estratégica de la microempresa y facilitara ampliar el horizonte
hacia la creacién de nuevas estrategias que tendran la finalidad de mejorar la
rentabilidad de Avienco.

A través de los instrumentos de investigacion (entrevista a la Gerenta General y ficha
de observacion) se pudo determinar que, la microempresa no se encuentra
correctamente organizada debido a que no existe una estructura en la que se evidencie
los aspectos relevantes y basicos que debe tener un negocio, como lo son: segmento de
clientes, propuesta de valor, canales de distribucion, relacion con los clientes, fuente

de ingresos, recursos claves, actividades claves, socios claves y estructura de costos.

En base al estudio interno que se le realizo a la microempresa Avienco se identificd
que se debia implementar el modelo de negocios canvas, para de tal manera fijar una
estructura precisa que permitira conocer y tener una vision global acerca la situacion
de la microempresa, por consiguiente, se crearon estrategias para mejorar las
actividades comerciales, debido que no existia un orden o esquema a seguir para la
realizacion de estas, por lo tanto con la adaptacion del modelo de negocios se logrd

obtener un mayor orden en cada categoria que compone dicho estudio canvas.

Se concluyo que, Avienco necesitaba ademas de mejorar las actividades internas, crear
estrategias que impulsen a mejorar la publicidad en diversas redes sociales, la
microempresa no tenia paginas en redes sociales que ayuden a dar a conocer sus
productos, por lo tanto, su cartera de clientes no se ampliaba por la razdn de no darse a
conocer ante un publico en general. Una pagina web en las 3 redes sociales mas
utilizadas en la actualidad, sin duda alguna sera el inicio para aumentar los ingresos, y

posteriormente, invertir en la adquisicion de nuevos productos.
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RECOMENDACIONES

El modelo de negocio canvas es una herramienta que nos proporciona una vista general
de la empresa por lo cual se facilita el aplicar estrategias y se recomienda su aplicacion

para poder actuar con mayor efectividad y competitividad.

Al momento de la implementacién del modelo de negocio canvas dentro de la
microempresa Avienco se recomienda que sea aplicada por fases, es decir poco a poco
para que los cambios puedan ser evaluados y mejorados conforme se aplican, esto nos
ayudara a obtener una vision mas clara de la situacion actual de la empresa y permitira

ajustar el modelo de negocio a medida que sea necesario.

Se debe realizar actualizaciones del modelo de negocio canvas conforme la
microempresa va cambiando, esto ayudarad a asegurar que el modelo de negocio sea
efectivo a largo plazo y se adapte a las necesidades cambiantes de la empresa, ademas
para poder realizar estrategias mas relevantes e identificar los puntos mas significativos
con los cuales trabajar, es importante que la microempresa cuente con estrategias de corto
y largo plazo para poder ser competitiva en el mercado actual que es altamente

competitivo, esto ayuda a establecer metas y objetivos especificos para la empresa.

Las empresas en general hoy en dia utilizan mucho las tecnologias y es de mucha
importancia utilizarlas para ser competitivos en mercado, muchas de estas nuevas
tecnologias no se ven de forma fisica si no por software y es mas dificil informase sobre
ellas, por lo cual se recomienda tener una constante investigacion sobre las nuevas

tecnologias, las mismas que pueden ofrecer una gran ventaja competitiva en el mercado.

El uso de camparias en redes sociales como en Facebook ads y Google ads puede llegar
a costar algo de dinero, pero es importante debido a que cumple con dar a conocer la
marca, generar ventas, encontrar clientes potenciales, entre otras cosas. Esto es
significativo para una microempresa como lo es Avienco debido a que una de sus
debilidades es darse a conocer, Ademas, la recomendacion de encontrar clientes
potenciales ayudara a obtener una vision mas clara de la situacion actual de la empresa y

permitira ajustar el modelo de negocio en consecuencia.
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