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RESUMEN

La presente investigacion ticne como objetivo la aplicacion de la metodologia Lean Startup- para
el desarrollo de los emprendimientos en el cantdon Pelileo provincia de Tungurahua, la
metodologia no experimental, se enmarcé en el disefio transversal y se desarrollé de manera
descriptiva, el método de investigacion que se aplicaron fueron el inductivo, el contingente, y el
descriptivo se aplico una encuesta a un total de 140 emprendimientos, para conocer la situacién
empresarial de la poblacion sobre la creacidon de los Emprendimientos en el cantén Pelileo,
Provincia de Tungurahua. Los resultados obtenidos indican que el emprendimiento en el canton
Pelileo va creciendo cada afio, como respuesta a las necesidades de los pobladores de obtener -
mejores ingresos econémicos en un entorno dinamico de acuerdo a las exigencias econémicas del
mercado. Pero existen emprendimientos que fracasan por distintos factores como es el 23,57%
de los encuestados tienen dificultad al realizar un marketing digital por la iniciativa de negocios
con ideas erradas, el 57,14% no conoce lo que es la innovacién continua para el desarrollo y
crecimiento de sus emprendimientos en el cantén Pelileo. Se recomienda la aplicacion de la
metodologia Lean Startup para la elaboracion de cada una de las fases para la creacion de nuevos
emprendimientos, y de los que ya se estan ejecutando, para la busqueda del modelo idéneo de los
negocios, se puede utilizar el Lienzo de Modelo de Negocio CANVAS por ser una herramienta
de gestion estratégica con la finalidad de lograr procesos acordes al mercado en la produccion de

productos y servicios.

Palabras claves: CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS, MARKETING,
EMPRENDIMIENTO, LEAN STARTUP (METODOLOGIA), LIENZO DE MODELO DE
NEGOCIOS.
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ABSTRACT

The objective of this research is the application of the Lean Startup methodology for the
development of enterprises in the Pelileo canton province of Tungurahua, the non-experimental
methodology, was framed in the cross-sectional design and the research method was developed
in a descriptive way. were applied were the inductive, the contingent, and the descriptive was
applied a survey to a total of 140 enterprises, to know the business situation of the population on
the creation of the Enterprises in the Pelileo canton, Tungurahua Province. The results obtained
indicate that entrepreneurship in the Pelileo canton is growing every year, in response to the needs
of the population to obtain better economic income in a dynamic environment according to the
economic demands of the market. But there are businesses that fail due to different factors such
as 23.57% of respondents have difficulty in performing digital marketing for the business
initiative with wrong ideas, 57.14% do not know what continuous innovation is for development
and growth of its ventures in the Pelileo canton. The application of the Lean Startup methodology
is recommended for the elaboration of each of the phases for the creation of new ventures, and of
what is already being executed, for the search of an ideal business model, the Canvas can be used
CANVAS Business Model for being a strategic management tool with the purpose of achieving

processes according to the market in the production of products and services.

Keywords: ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES, MARKETING,
ENTREPRENEURSHIP, LEAN STARTUP (METHODOLOGY), BUSINESS MODEL
LIENZE.
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CAPITULO I

1. INTRODUCCION

En la actualidad los emprendimientos estan en auge, y la metodologia de Lean Startup es buen
instrumento para la innovacion y creacion de los emprendimientos. La herramienta del
Business Model Canvas (Lienzo de modelo de negocios), le permite al emprendedor crear un
modelo facil para leer, entender y modificar, el negocio que pretende comenzar, o el producto
que desea innovar, al ser una herramienta versatil y dinamica comparada con el plan de
negocios, le permite aplicar conceptos basicos. Ademas, éste modelo de negocio realizado de

manera correcta representa visualmente al negocio en su totalidad.

El Lienzo de Modelo de Negocios basicamente prueba que una idea sea eficaz, mediante el
establecimiento de las caracteristicas para determinar que si existe material para llenar el
diagrama, para que la idea sea factible. Por lo tanto el modelo busca es agregar el mejor valor a
las ideas de los emprendimientos en ejecucion o a los que aun estan en idea, a través de

herramientas sencillas se puede instaurar en la pequefia, mediana y gran empresa.

La presente investigacion abarca los siguientes capitulos.

Capitulo | se indica la problematica del objeto de estudio, el objetivo general y los especificos,
ademas del planteamiento de hipotesis general con la identificacion de las variables tanto

dependiente como independiente, con la respectiva matriz de contingencia.

Capitulo Il para la construccion de los antecedentes y el marco tedrico se tomo los conceptos y
las teorias de diferentes autores con el fin de sustentar el estudio, ademas contempla temas sobre

los emprendimientos en el Ecuador, el Lean Startup y el Lienzo de Modelo de Negocios.

Capitulo 111 se elabord la metodologia de la investigacion, determinando los métodos, las
técnicas, los instrumentos, el tipo, el disefio y la poblacion de estudio, que se necesitdé para la
recoleccion y el procesamiento de los datos para conocer la realidad de los emprendimientos en

el cantén Pelileo.



Capitulo IV se analizd e interpretd los resultados a través de la aplicacion de la encuesta
realizada a los duefios de los emprendimientos del canton Pelileo, se tuvo un panorama amplio
de la situacion actual de los emprendimientos, y se realiz6 la comprobacion de hipdtesis
mediante la encuesta a la pregunta clave después de la aplicacion del Lienzo de Modelo de

Negocios en los emprendimientos encuestados.

Capitulo V se utiliz6 la Metodologia Lean Startup, ademas de la aplicacion de un programa en
Excel y una aplicacion en linea, se construyd la construccion del Lienzo de Modelo de Negocios

para los emprendimientos lo cual constituyo la propuesta de investigacion.

1.1. Problema de Investigacion
1.1.1. Planteamiento del Problema

De acuerdos a las estadisticas realizadas por Global Entrepreneurship Monitor se puede decir
que a nivel de Latinoamérica, Ecuador cuenta con la tasa de emprendimiento temprano (TEA)
mas alta que es el 29,6%, Peru tiene una tasa de 24,60% y Chile tiene una tasa del 23,8%
(Global Entrepreneurship Monitor, 2017). De la tasa de actividad emprendedora en el Ecuador
un gran porcentaje de emprendimientos se desarrollarian en la pequefia y media empresa, en el
afio 2010 segun el Censo Econémico realizado, se conoce que existe 541.889 negocios visibles,
de los cuales un 90% pertenecen a la pequefia y mediana empresas, de las cuales el PIB reciben

un aporte del 24% (Cely, 2015, pags. 32-26).

Ademas la tasa naciente de emprendimientos en Ecuador es de un 21,20%, el 15,4% es la tasa
de los negocios establecidos, y la tasa de cierre de los negocios es del 8,8%, negocios que
fracasan debido a que no cuentan con una asesoria que les ayude a tomar decisiones como una
herramienta de negocio; aparte de lo mencionado la tasa de los emprendimientos por
necesidades de la poblacion tiene un porcentaje del 42,33% y la tasa de emprendimiento de

oportunidad de oportunidad es del 36,72%. (Global Entrepreneurship Monitor, 2017).

Los emprendimientos en el cantén Pelileo crecen a través del tiempo, segun el Banco Central
del Ecuador a partir del afio 2008 hasta el afio 2010, indica que el Valor Agregado Bruto del
canton Pelileo, se representa en la dinamica de los sectores econdmicos como la Agricultura,
ganaderia, silvicultura y pesca con un indice promedio del 39% de crecimiento, y para la
manufactura con un 5,56% indice promedio de creciendo en el VAB, el crecimiento de sector
manufacturero es notorio en el sector textil y de los muebles, pero al igual que lo que pasa a

nivel nacional también los emprendimientos de este canton tienen problemas con su plan de
2



negocios, por lo que es necesario mejorar las herramientas innovadoras, para que los

emprendimientos no tengan problemas en su ejecucion. (Gobierno Auténomo Desentralizado
Municipal del Cantén Pelileo, 2014).
El riesgo de los emprendimientos es alto. Se han disefiado cientos de teorias en busca de

disminuir el riesgo para el emprendimiento, pero la mayoria de estos proyectos se han limitado
a realizar un plan de negocios. Por tan razén, solamente se han realizado estudios especificos
como es el caso de Ecuador que cuenta con un modelo econémico en vias de desarrollo. Por
ende es necesario elaborar herramientas que permita a los emprendedores del Ecuador al igual
que de otros paises que se encuentren en vias de desarrollo, reducir el riesgo de sus proyectos de

emprendimiento.

Para que los emprendimientos de un pais sean dinamicos, no es solo necesario que los
emprendedores tengan conocimiento en competencias y valores al inicio de un negocio; es
imprescindible que el ambiente macroeconémico y empresarial colabore con un adecuado
ambiente de apoyo, instituciones eficientes y efectivas redes de contactos, segun las métricas de
actividades de emprendimiento tempranas, los ecuatorianos tienen altos indicios de
emprendimiento, pero los factores macroecondémicos, de innovacion y de competitividad
advierten que dichos factores generan inconvenientes que son permanentes para el

desenvolvimiento de las actividades que los ciudadanos desean emprender.

El desafio de los emprendedores en el cantén Pelileo es mejorar la puesta en practica de sus
Modelos de Negocios, para convertirlas en empresas especializadas que disefien sus
aplicaciones renovadoras teniendo como base de sus propios proyectos, pero se ha notado que
algunos de los proyectos de emprendimiento han fracasado cuando se realiza su lanzamiento al
mercado. (Olavarria, Lépez Camberos, Nogués, & Maillard, 2014). Convirtiéndose en un problema
palpable para las empresas actuales, porque tienen una informacion incorrecta y carecen de
técnicas que son necesarias en el disefio de sus productos para satisfacer al usuario final, por tal
razén los emprendedores necesitan del conocimiento de la Metodologia Lean Startup que les

permitan poner en practica un modelo de negocio sostenible.

1.2. Formulacién del Problema

¢La metodologia Lean Startup contribuira con el desarrollo de los emprendimientos en el cantdn

Pelileo, provincia de Tungurahua?



1.2.1. Preguntas directrices

¢Como facilitar una buena herramienta de direccion a los emprendimientos establecidos en el
canton Pelileo?

¢Cuales son las cualidades y caracteristicas del emprendedor en el cantén Pelileo?

¢Como crear empresas emprendedoras de éxito utilizando la innovacion continua en el canton

Pelileo?

1.3. Justificacion de la Investigacion

Para el desarrollo econémico del pais, es necesario que se cuente con herramientas adecuadas
de emprendimiento, orientado a las buenas précticas del plan del buen vivir. Al hablar de

emprendimiento hablamos también de empleo.

El emprendedor es un agente de cambio, por definicion el emprendedor se involucra en la
identificacion de nuevos nichos de negocios en un mercado que se marca por su tradicion,
innovando nuevas tendencias en el desarrollo empresarial y productivo, mediante la creacion de

nuevos productos o servicios con expectativas de introducirse en nuevos mercados.

Los emprendimientos se basa en crear una idea inicial, con el que se imagina un emprendedor,
para obtener un resultado sostenible a través del tiempo, es por tal razén que los
emprendimientos actuales necesitan de metodologias para enfrentarse en posibles dificultades
retos, barreras, entre otros factores desfavorables que se presentan para su ejecucion, las
metodologias que se deben aplicar para el emprendimiento deben estar estructuras de manera

concreta.

Por esta razon, los emprendimientos deben estructurarse en 3 pilares como son: adaptacion en el
mercado, agilidad para moverse en el mercado Y el alinearse en los equipos humanos, al aplicar
estos pilares los nuevos modelos de emprendimiento evolucionardn estratégicamente en la
innovacion, obteniendo ventajas competitivas que sean sostenibles, es importante que los
nuevos modelos de emprendimientos se soporten en metodologias innovadoras como es la

metodologia Lean Startup, orientado hacia el conocimiento del mercado y cliente. (Escuela de

Organizacion Industrial , 2017).

Con estas consideraciones Yy justificaciones es necesario identificar las oportunidades de mejora

y determinar si la Metodologia Lean Startup debe ser implementada.
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1.4.Objetivos de la Investigacion

1.41. Objetivo General

Aplicar la metodologia de Lean Startup para contribuir con el desarrollo de los

emprendimientos en el canton Pelileo, provincia de Tungurahua.

1.4.2. Obijetivos Especificos

e Fundamentar tedricamente la metodologia del Lean Startup para los emprendimientos.

o Investigar el perfil del Emprendedor Pelilefio para identificar sus cualidades y

caracteristicas.

e Elaborar la propuesta de aplicacion metodoldgica del Lean Startup para contribuir con el
desarrollo de los emprendimientos en el cantén Pelileo, provincia de Tungurahua, de

acuerdo a sus necesidades.

1.5. Hipotesis

1.5.1. Hipétesis Nula

La aplicacion de la metodologia Lean Startup no contribuye con el desarrollo de los

emprendimientos en el canton Pelileo, provincia de Tungurahua.

1.5.2. Hipétesis Alternativa

La aplicacion metodologia Lean Startup contribuye con el desarrollo de los emprendimientos en

el canton Pelileo, provincia de Tungurahua.

1.5.3. Identificacidon De Variables

1.5.3.1. Variable Independiente

Metodologia Lean Startup

1.5.3.2. Variable Dependiente

Emprendimientos



1.5.4. Operacionalizacion de Variables

Tabla 1-1 Operacionalizacién de Variables

VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES PREGUNTAS
Variable El término Lean | - Desarrollo de e Financiamiento | ¢Cree usted qué para
Independiente Startup fue acufiado | negociosy y emprender necesita de

) por el emprendedor | productos. sostenibilidad. la asesoria de expertos
Metodologia Lean | autor o  Profesionalidad | en el mercado?
Startup norteamericano Eric de la tarea.

Ries en su libro The e Poblacion

Lean Startup se Objetivo.

refiere a una e Evaluacion vy

metodologia 0 prevision.

filosofia utilizada a

la hora de abordar el

lanzamiento de

negocios y

productos. Por lo

general se aplica en

el admbito

tecnoldgico, aunque

en la actualidad su

uso se extendi6 a

empresas de otros

rubros. (Ries, The

Lean Starup, 2008).
Variable Es la actitud y | Ambito - Educacional. ¢Marque su género?
Dependiente aptitud que toma un | empresarial. ) o

individuo para - Social. ;De los siguientes
Emprendimientos iniciar  un _ nuevo rangos de edad, donde

; - Cultural. se encuentra ubicado?

proyecto a través de

ideas y - Econdmico. cCudl es su nivel de

oportunidades.  El » educacion?

emprendimiento  es - Politico. '

un término  muy ¢Qué  caracteristicas

utilizado en el para usted debe tener

admbito empresarial, - Trabajador. un emprendedor?

en virtud de su

relacionamiento con - Objetivos. ¢Como  emprendedor

la  creacién  de en qué mercado le

empresas,  nuevos - Politicas. gustaria incursionar?

productos 0 - Tecnologia. ¢Su motivacion para

innovacién de los
mismos.
(Significados, 2013).

crear un
emprendimiento
seria?

¢Usted al momento de
crear un
emprendimiento debe
contar con
metodologias de
emprendimiento?

Elaborado por: Noralba Guato, 2018




1.5.5 Matriz De Consistencia

Tabla 2-1 Matriz de Consistencia

FORMULACION DEL OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES TECNICAS INSTRUMENTOS
PROBLEMA

¢La metodologia Lean | OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS NULA VARIABLE

Startup contribuira con el INDEPENDIENTE

desarrollo de los | Aplicar la metodologia de Lean | La aplicacion de la | Metodologia Lean Startup e  Financiamiento y | Investigacion Ficha Bibliografica

emprendimientos en el
Canton Pelileo, provincia
de Tungurahua?

Startup para contribuir con el
desarrollo de los emprendimientos
en el Cantén Pelileo, provincia de
Tungurahua

metodologia Lean
Startup no contribuye
con el desarrollo de los
emprendimientos en el

sostenibilidad.

. Profesionalidad de la
tarea

e  Poblacién Objetivo

Documental.

Cantén Pelileo, e  Evaluacion y prevision
provincia de
Tungurahua.
OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS VARIABLE Fuerzas exogenas
ALTERNA DEPENDIENTE
®  Fundamentar teéricamente La aplicacion de la | Emprendimientos - Edu_cacional Investigacion de Cuest!onar!o de Encuesta
la metodologia del Lean metodologia Lean :?;Z?tlslral ocl?trgr?:r%zrtzs Cuestionario de entrevista
Srtﬁgriﬂ dimier?taor s los Startup contribuye con - Econ_émico precisgs dg la
' el desarrollo de los - Politico investigacion a
® Investigar el perfil del través de las
Emprendedor Pelilefio emprendimientos en el encuestas
B o de‘;’e”t'f'car S“; Cantén Pelileo,
caracteristicas. provincia de
®  FElaborar la propuesta de Tungurahua.
aplicacion  metodolégica
del Lean Startup para 16
contribuir ~ con el F$er§a_e3 ogena
desarrollo de los ) Orba' ?.Ja or
emprendimientos en el . Ij,e. Ivos
Canton Pelileo, Provincia - Politicas
- Tecnologia

de Tungurahua, de
acuerdo a sus necesidades.

Elaborado por: Noralba Guato, 2018




CAPITULOII

2. MARCO TEORICO

Se ha investigado la informacion que da sustento tedrico sobre los temas relacionados con el

tema a desarrollarse.

2.1. Marketing

Diversos autores han deseado dar una definicion correcta de marketing, segun para Stanton,
Etzel y Walker, definen al marketing como: El sistema integral de actividades para los negocios
gue idean planear productos que satisfagan las necesidades, ponerles precios, distribuirlos y
promoverlos en los mercados meta, con la finalidad de cumplir con los objetivos planteados

en las organizaciones. (Stanton, 2007).

Para la American Marketing Asociation (A.M.A) El marketing es un conjunto de procesos que
sirve para crear, comunicar y entregar productos de valor a los clientes, siendo una funcién de
las empresas manejar las relaciones con sus clientes, y hacerles participes de sus beneficios”.

(American Marketing Asociation, 2014).

Segun el diccionario de Comercio Exterior dice que: EI marketing pertenece a la ciencia
empresarial, su principal funcion es cumplir con el objetivo de analizar el mercado cuya meta
es promocionar sus productos para el consumo en escalas particulares y a escalas sectoriales u

oficiales. (Pujol, Diccionario de Comercio Exterior, 2000).

Philip Kloter en su libro Direccién de Mercadotecnia manifiesta que: ElI marketing es un
procedimiento administrativo y social, que mediante el mercado obtiene lo que necesitan y
desean a través de crear, brindar y canjear productos con valor para sus semejantes. (Kotler,

2001).

Para Xavier Diaz, el marketing es un &rea cambiante a través del tiempo que ha evolucionado
junto con la tecnologia. EIl aparecimiento de nuevos conceptos, técnicas y estrategias marcan

tendencias nuevas para llegar a la mente y persuadir a los clientes. (Diaz, Conceptos de Marketing
Moderno, 2013).



Posteriormente del andlisis de las definiciones mencionadas en los parrafos anteriores, se
concluye que Marketing es un procedimiento de actividades totales establecidas por un conjunto
de medios para conocer los deseos y necesidades de los consumidores, para de esta manera
promocionar sus productos y producir una utilidad para el empresario a cambio de satisfaccion
para el cliente.

2.2. Emprendimiento

Para la autora Linda Rottenberg en su libro Loco por Emprender, emprendimiento es abrirse a la
tecnologia, pero también desarrollar eficiencia en la empresa mediante acciones de audaces con
la venta de articulos que son necesarios para los clientes, ademas es capaz de modernizar un
negocio familiar y crear propuestas de iniciativas desde los puestos de trabajo para mejorar el
desarrollo de la empresa. (Rottenberg, 2016).

Segun Selvio Guzméan Rodriguez en su blog de Negocios define al emprendimiento como la
idea de inicio para realizar una actividad comercial mediante la dindmica de trabajo y esfuerzo,

para llegar al objetivo propuesto por la empresa se requiere de tiempo, trabajo y capital.
(Guzmén, 2016).

Para el grupo Aula Emprende menciona que el Emprendimiento es el bosquejo de una idea que
se transforma en un proyecto individual con perspectivas para realizar permiten un cambio
social, se concluye que el emprendimiento engloba a lo relacionado a la lluvia de ideas para

mejorar los procesos de temaéticas en las diferentes areas del desarrollo de ser humano.
(Emprende, 2017).

Leonor Jaramillo en su articulo de Emprendimiento, Concepto Béasico en Competencias el
Emprendimiento es un concepto moderno; sin embargo, desde la historia de la humanidad ha
estado presente, se puede decir que el emprendimiento es la capacidad que los seres humanos
tienen mediante las ideas que con el tiempo se van renovando de manera novedosa.

El emprendedor tiene habilidades individuales y también colectivas, volviéndose el concepto
del emprendedor un término importante en la década actual en el manejo de las nuevas ideas

para generar rendimientos econémicos.



2.2.1 Importancia del Emprendimiento

Para el grupo de Gerencie en la publicacion de su articulo acerca del Emprendimiento, indica
que el Emprendimiento en la actualidad, es muy importante para las personas que desean
obtener su independencia y su estabilidad econdmica. EI desempleo actualmente tiene un
porcentaje muy elevado y la calidad del empleo no llena las expectativas econdmicas de la
mayoria de la poblacién, por tal razon existe la necesidad en los ciudadanos de crear fuentes de
ingresos, y esto se consigue cuando se inicia un negocio propio, ademas de generar recursos

econdmicos se convierten en generadores de empleo.

La poblacion que genera ingresos propios desarrollan un espiritu orientado al emprendimiento,
los emprendedores renuncian a buscar empleo en caso de no estar estables laboralmente, y si
son empleados ellos renuncian a tener un mensual por aventurarse a obtener ingresos diarios,
contribuyen con el estado porque se convierten en empleadores, ademas de dinamizar la

economia, mediante el pago de sus impuestos. (Gerencie, 2017).

Es notorio que en los paises de Latinoamérica, los profesionales buscan tener ingresos acorde a
su preparacion, y esto lo pueden obtener mediante los emprendimientos de vanguardia, teniendo
en cuenta el desempleo bordea el 20%, los ciudadanos generan ideas para realizar proyectos

factibles que les permita mejorar su estilo de vida.

Los programas de apoyo a los emprendimientos son un tema importante para los gobiernos de
turno, que han creado estrategias para apoyar las creaciones de unidades productivas pero el
término de emprender es muy amplio y se necesita de mejores politicas gubernamentales para

que las ideas sean concebidas en la realizacion de negocios establecidos a lo largo del tiempo.

Se ha palpado que en la mayoria de paises se ha estado promocionando la creacion de planes de
negocios basados legalmente en la matriz productiva de cada pais, con esto se quiere crear
unidades de produccion que abastezcan con productos y servicios que la poblacion necesita. Se
tiene en cuenta que la oferta de mano de obra en el Ecuador aumente a un ritmo méas acelerado
de lo que crece la economia, pero es muy dificil ofertar empleo a casi toda la poblacion, la
realidad de Latinoamérica es que sus paises que lo conforman no tienen la capacidad de
subsidiar el desempleo como lo hacen algunos paises europeos, la alternativa para garantizar a
su poblacion a los recursos necesarios para su sustento, es apoyar los emprendimientos de

produccién.
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De acuerdo a las circunstancias econdémicas por las que atraviesa el pais, el emprendimiento es
denominado como el salvador de las familias que desean emprender proyectos productivos,
mediante los cuales lleguen a generar sus propios recursos, y les permita tener una estabilidad

econémica mejorando su calidad de vida.

El emprendimiento es un medio que puede frenar la crisis, es necesario crear estrategias de
fortalecimiento tanto para las empresas que ya operan, asi como para las que adn estan en ideas
de desarrollo, para no ser dependientes del paternalismo del estado, con el adecuado desarrollo
de los emprendimientos se forjara el crecimiento econdmico, mejorando la calidad de vida
acorde a las expectativas de la poblacién, contando con una cultura de emprendimiento basada

en la produccion y servicio de bienes de calidad e innovacion.

2.2.1.1 Emprendedor

Segun J.M. Rosenberg, indica que emprendedor es la persona que tiene a ponerse un negocio y
estd consciente de que esta idea puede tener un riesgo (Rosenberg, 2014, pag. 60). Concepto que
esta relacionado con Ifaki Pefia quién sefiala que “el emprendedor es quien realiza sus suefios”.
Concluyendo que emprendedor es la persona que cumple con sus metas de crear un negocio,
empresa U organizacion mediante procesos relacionados con un negocio a través de la

perseverancia. (Lideres, 2010).

De acuerdo con Héctor Navarrete, Editor de la Revista Ventas, sefiala que todas las persona
somos emprendedoras, porque en las circunstancias de la vida todos decidimos emprender
alguna idea, en las actividades profesionales, en el circulo familiar, en un suefio, entre otras.

Todo lo que se emprende debe cumplir con metas, estrategias y objetivos bien trazados.
(Navarrete, 2010).

Concluyendo el emprendedor es una persona dispuesta asumir riesgos para llevar una idea y
hacerla realidad, por lo general las ideas son empresas, negocios que las pone en marcha
mediante acciones y motivaciones para potenciar la idea y convertirla en realidad. En muchas
ocasiones el espiritu del emprendedor aparece cuando se presente riesgos, ya depende de cada

emprendedor la manera para resolver los problemas.
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2.2.1.1. Tipos de emprendedores

Segun la Revista espafiola Emprendedores publico en agosto de 2009 el articulo “Los ocho tipos
de emprendedores” en la cual la autora Isabel Garcia, indica en el articulo que los tipos de
emprendedores se basan en como enfrentan a las circunstancias que se les presenta, por €so

existen diferentes tipos de emprendedores. (Garcia I. , 2011).

a) Elvisionario

Es el emprendedor que tiene una capacidad innata para crear una idea y hacer los procesos
necesarios para que su entorno empresarial es el correcto. Su caracteristica principal es que es
arriesgado y se mueve con facilidad en el entorno que le rodea, es persuasivo en la
comunicacion que emplea, se desenvuelve sin tener temor al riesgo, el lado negativo de este

emprendedor es que suele abrir muchas puertas y no sabe cerrar ninguna. (Garcia l. , 2011).

b) El emprender por necesidad

Se le denomina asi porque necesitan crear un negocio, 0 no tienen esperanzas de encontrar
trabajo acorde a su profesion y desean mejorar su situacion econdmica. Este tipo de
emprendedores son extremadamente cautelosos al momento de enfrentarse al riesgo por lo
general se desenvuelve en proyectos moderados o pequefios. La experticia de estos
emprendedores esta plasmado en su desarrollo profesional y su gran olfato para avizorar las
oportunidades en el mercado, pero su debilidad es que facilmente les afecta el primer tropiezo

econdémico que en algun momento se les puede presentar. (Garcia I., 2011).

c) Empresario inversionista

Este tipo de empresario posee una vision fantastica para invertir y producir rentabilidad sin
correr mucho riesgo, como son personas que poseen capital crean o compran empresas y
después las venden, de ahi la denominacion de Tio Rico por tener liquidez monetaria al instante,
ademas se interesan por negocios que tiene poco o ningln riesgo y por lo general no tienen

interés en grandes proyectos. (Garcia . , 2011).
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f) Empresario especialista

Son llamados de esa manera, gracias a su capacidad de especialista y técnicos, basados en el
empresario de la Preston Tucker que se dedico al disefio de automdviles, pero son especialistas

en una solo area y pueden descuidar las demas éreas de las empresas. (Garcia I. , 2011).

0) Empresario persuasivo

Es el emprendedor que cuenta con una excelente capacidad para influenciar a las personas,
convence totalmente a sus colaboradores y los lleva hacia un solo objetivo; ademas que cuentan
con una fe absoluta en su persona y en todos los proyectos que emprende, una de sus cualidades
es la perseverancia, llegan siempre a las personas porgue tienen paciencia y no se desmotivan
con facilidad. Por su capacidad de seguidores son llamados lideres y hace que se cumplan con

sus metas trazadas dentro de la organizacion. (Garcia I. , 2011).

h) Empresario intuitivo

El emprendedor tiene intuicion, se representan muy bien con la abogada Erin Brockovich, la
que se ayudaba de su intuicion para enfrentar a una empresa energética muy importante para
defender a una poblacién, siendo sus cualidades su persistencia al tomar decisiones y su
personalidad, ademas de ser empatica, la capacidad para escuchar, por tal razon los empresarios
que se los puede clasificar dentro de esta categoria son apasionados con sus emprendimientos,
solo existe algo negativo es la excesiva pasion, la misma que puede generar desconfianza entre

sus colaboradores al no ser claro en la razon de sus decisiones. (Garcia I., 2011).

2.2.1.2 Caracteristicas claves del emprendedor

De acuerdo al autor Wilson Araque Jaramillo se ha desarrollado una lista de 10 valores y

competencias que se considera claves para todo emprendedor. (Araque, 2009, pag. 34).

1. La creatividad e Innovacién: Los emprendedores comienzan por crear ideas, las hacen
realidad, sin creatividad no existe creacion de proyectos de emprendimiento.
2. La autoconfianza en las capacidades innatas: Seguridad para abatir a los riesgos que se

presentan en la creacion de nuevos proyectos.
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10.

Son arriesgados en sus propuestas y plan de acciones: Los proyectos se desenvuelven en la
necesidad de inversion de dinero y tiempo en las areas donde puede existe un cierto grado
de incertidumbre.

El olfato para las oportunidades: El emprendedor es observador e investigador, estas
cualidades son muy importantes ya que le facilita obtener informacién nueva y veraz que
tenga relacion con el negocio, esto abrird multiples oportunidades en comparacion al resto
de empresarios que no ven nada ahi.

La calidad y la eficiencia: Tienen pleno conocimiento que las tareas al interno como en el
exterior de la empresa tienen que ser realizadas de manera eficiente y en un tiempo corto,
siendo capaces de eliminar procesos innecesarios.

La persistencia en sus objetivos propuestos: Siempre existen obstaculos en los procesos de
las empresas pero por esta razén no se desaniman, en muchas ocasiones se ha encontrado
quiebras o caidas de los negocios, pero el nivel de superacion es siempre mas alto, por lo
que les permite aprender de sus errores y huevamente continuar.

La puntualidad y el compromiso: Son cumplidores con las horas y fechas acordadas con
sus clientes o proveedores para las diferentes actividades que realiza dentro y fuera de la
empresa.

La planificacion: Son precavidos con la improvisacion, los proyectos que deben realizarse
se basan en la debida planificacion y son los que perduran en el futuro.

La evaluacién en funcion de los objetivos: Al evaluar el rendimiento y desempefio de la
empresa y de los colaboradores, se asegura todo el cumplimiento de los resultados
planteados.

El trabajo en equipo: La nueva generacion de las redes que apoya tanto internamente como

externamente, esto permite que se prevalezca el trabajo de carécter individual.

2.2.2. El emprendimiento en el Ecuador

Es importante que para la dinamizacion de la actividad emprendedora en el pais, no solo es

necesario que los emprendedores tengan competencias y valores al momento de comenzar

nuevos proyectos comerciales; también es esencial que el ambiente macroeconémico y

empresarial contribuya con un buen ambiente de apoyo cultural, eficientes redes con contacto e

instituciones dindmicas. Si bien los porcentajes de los indices de la actividad emprendedora

temprana el Ecuador indicados por el Monitor de Emprendimiento Global, sefialan que los

ecuatorianos tiene un elevado espiritu emprendedor, los porcentajes de los indices globales en

los temas macroecondémicos, de innovacion y de competitividad confirman que el ambiente esta
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creando obstéaculos persistentes para el desenvolvimiento de la actividad emprendedora. (Lasio,

Caicedo, Ordefiana, Samaniego, & Zambrano, 2017).

El Ecuador en el afio 2017 present6 una Tasa de Emprendimiento Anticipado del 31.8% esta
tasa fue la més alta en la region, pero a pesar que la tasa fue alta los expertos se preocuparon por
la deficiencia del financiamiento para los nuevos proyectos y las politicas implementadas por el
gobierno que estan relacionadas con las facilidad de hacer negocios como son el abrir una
empresa, las leyes rigidas en el tema laboral, entre otras. En lo que tiene que ver con sistema de
financiamiento, se pudo avizorar que la dependencia de los recursos propios fue més alto en el

afio 2016, comparado con el afio 2015.

Los 14 pilares para el Ecuador fueron comparados con las regiones de América Latina y el
Caribe y también fue comparada con el promedio global. En el afio 2017 el Ecuador se
encontrd en el puesto 91 de 137 paises representados, esto indica que se mantuvo en el tercer
cuartil de los paises, y hablando en términos de la regién, se encontrd en el puesto 12 de 24
paises, esto indica que mejor6 respecto al afio anterior que se ubicd en el puesto 16 de 23
puestos.
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Figura 1-2 Posicién relativa de Ecuador para cada pilar del Global

Entrepreneurship  Index (GEI).
Fuente: Reporte GEI del afio 2017.

Pero la evolucion de Ecuador y sus paises vecinos en los ultimos siete afios. Excepto Venezuela,

que cayo del puesto 100 al 128, los otros paises se encuentran estables respecto al afio anterior.
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Figura 2-2 Global Entrepreneurship Index (GEI) ecuador y paises vecinos en los afios

2011-2017.
Fuente: Reporte GEI de afio 2017.

El Ecuador y los pilares del Global Entrepreneurship Index (GEI) fueron agrupados en los
subindices en el periodo de los afios 2013-2017, se hizo el analisis con énfasis al ultimo afo.
Ademas, se derivo el analisis de algunas recomendaciones de politicas para los tres subindices
como son: las actitudes emprendedoras (pilares 1-5), las habilidades emprendedoras (pilares 6-
9) y las aspiraciones emprendedoras (pilares 10-14), a continuacion se detalle los 14 pilares
clasificados en los tres subindices que compone el GEI.

Subindice Pilares

1. Paercapcian de Oportunidades
subindice de =2 Ha.b:l-dar_l.i_es para_-nu:-ar' BT resas
Actitudes Emprendaedoras 3. Aceptacion del Riesgo
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6. Emprendinviento por Oportunidad
Subindice de FoAbsorcion Tecnalagica
Hahbilidad Emprendedora 8. Capital Hurmano

9. Competencia

10, Innovacion de Productos

. 11, Imnowvacsdn de Procesas
Subindice ce .
Aspiraciones Emprendsdoras 12, Ao crecimiento

12 Intermacionalizacian
14, Capilal e resogo

Figura 3-2 Subindices y pilares del Global Entrepreneurship Index (GEI)
Fuente: Reporte GEI de afio 2017.
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2.2.2.1 Actitudes emprendedoras

El primer subindice contiene los 5 primeros pilares que son: Percepcion de oportunidades,
Habilidades para iniciar una empresa (start-ups), Aceptacion de riesgo, Networking y Apoyo
cultural. Este fue el subindice en el que Ecuador saco el mayor puntaje que fue de 23.8 en
comparacion con los otros dos subindices. EI avance en los ltimos cinco afios de estos
pilares. Es notorio que los cinco pilares de este subindice se retraen en el afio 2017. Fue
Ilamativo la caida en la Percepcion de Oportunidades, que paso de ser uno de los dos mejores
pilares para Ecuador en los afios 2013 al 2016, al ubicarse en el puesto 10 de 14. Esto fue una
sefial de la disminucién de oportunidades que fueron observadas por emprendedores, asi
también tuvo mayores retos en la libertad econémica y los derechos de propiedad que fueron las
variables institucionales que se utilizaron para este pilar. (Lasio, Caicedo, Ordefiana, Samaniego, &

Zambrano, 2017).

En lo relacionado con el pilar de Habilidades para el emprendimiento, se repiti6 como mejor
pilar de los 14 paises investigados en el afio 2017. La tasa de educacién superior y la de
percepcion de poseer las habilidades (es una variable individual) influyé en que nuevamente
este pilar fuera el mejor puntuado en el afio 2017, también otro pilar que sufrié un descenso
importante es la Aceptacion del Riesgo. En el afio 2017, se ubic6 como uno de los pilares peor
evaluado (paso del puesto 9 en el afio 2016). Siendo este pilar utilizado como una variable
individual y el porcentaje de la poblacion que afirma no tener miedo al fracaso y que tampoco
riesgo pais.

La situacion econdmica del pais incluyendo un alto endeudamiento externo, han puesto

imposiciones a los indices de riesgo pais.

La posibilidad de conocer y establecer contacto con los emprendedores y otros stakeholders son
ubicados en el pilar de Networking. Este pilar mejor6 notablemente en los ultimos afios,
posiblemente fruto de los adelantos en el tema de la comunicacion, asi como también de
mejores redes de contacto de los emprendedores. Si bien en el afio 2017, cayé como los demés
pilares de este subindice es el que lo hizo en menor medida, pasé a ser el segundo pilar mejor
representativo gracias a su evaluacion de los catorce analizados. Para concluir, el apoyo cultural
se refirid al estatus del emprendimiento y fue combinado con el nivel de corrupcién, mediante el
slogan de que ésta puede disminuir el atractivo en la carrera de emprendimiento haciéndolo méas
complicado por ese camino. Es decir, el nivel alto de estatus de carrera de emprendimiento

sefialado por los individuos en el GEM fue contrarrestado por el alto nivel de corrupcion de
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acuerdo con los datos secundarios que utilizo el GEI (los que fueron provenientes de la
Transparencia Internacional).

Los pilares que conformaron el subindice de actitudes que son emprendedoras se vio afectados
en el afio 2017. Pero adn sigue siendo el méas fuerte de los tres subindices analizados por el
GEI. Las politicas publicadas en este subindice incluyeron: la mejora y la transparencia de los
asuntos de derechos acerca de la propiedad, reducir los obstaculos en los procesos para poder
abrir y cerrar los negocios, asi como también una politica financiera internacional para reducir
el riesgo pais a un mediano plazo. La constante lucha contra el tema de la corrupcion para que
sea eficaz, deberia ser la clave que necesita el apoyo cultural para convertirse en fuente de
mejores emprendimientos.
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Figura 4-2 Subindice de actitudes emprendedoras
Minimo 0. Maximo 1. El valor entre paréntesis representa la posicion en los 14 pilares (1 mejor. 14 peor).
Fuente: Reporte GEI de afio 2017.

2.2.2.2 Habilidad emprendedora

El segundo subindice esta formado por las habilidades emprendedoras. Este incluye los cuatro
pilares como son: el emprendimiento por Oportunidad, la Absorcion de la Tecnoldgica, el
Capital Humano y la Competencia. En este sentido, para Ecuador este subindice tuvo una
valoracion de 21.2 (de 100), que es inferior al subindice de aspiraciones. El pilar de
Emprendimiento por Oportunidad combina con la motivacion por oportunidad (GEM), que
enfrentd limitaciones por regulaciones de tramites e impuestos, este pilar mejord en el afio
2017, se ubico en la posicion quinta como el mejor pilar. La absorcion tecnolégica fue y es uno
de los primordiales desafios para el ecosistema en el que se desenvuelve el emprendedor
ecuatoriano, por su importancia para construir firmas innovadoras y con un potencial de
crecimiento. Este pilar experimentd un leve mejoramiento, ubicandose como el pilar 11 de los
14 analizados. Este pilar combind la autoseleccion del sector tecnoldgico con la capacidad de

absorcién a nivel empresarial que fue reportada por el Foro Econémico Mundial. (Lasio, Caicedo,

Ordefiana, Samaniego, & Zambrano, 2017).
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El subindice incluyd también el pilar de competencia, que combind la competencia mirada por
los emprendedores con medidas de valor para el mercado y eficacia en la regulacion de

antimonopolio.

En el afio 2017, fue el cuarto mejor pilar de los catorce que fueron analizados, no haciendo de
menos que el puntaje sufrié una caida importante en el afio 2016. El pilar de Capital Humano,
que se analiz6 de acuerdo a la educacién del emprendedor incluidos los gastos en formacion y
capacitacion de las empresas, asi como también las restricciones gubernamentales poniendo

énfasis en lo laboral.

Los pilares que corresponden a este subindice fueron la clave en los términos de diferenciacién
y la productividad. Especialmente, las politicas para una mayor libertad econémica y el uso
mas intensivo para la capacidad tecnoldgica en las empresas un buen ejemplo el fomento de la
Inversion Extranjera Directa en los emprendimiento orientados a la tecnologia. Las reglas
claras en términos para la legislacion en temas de antimonopolios podran mejorar las

condiciones de los mercados para los emprendimientos.

Pilar 2013 2014 2015 2016 2017
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Figura 5-2 Habilidades Emprendedoras
Minimo 0. Maximo 1. El valor entre paréntesis representa la posicion en los 14 pilares (1 mejor. 14 peor).
Fuente: Reporte GEI de afio 2017.

2.2.2.3 Aspiraciones emprendedoras

El subindice conformado por los ultimos cinco pilares como son: la innovacion de productos, la
innovacion de procesos, el alto crecimiento, la internacionalizacion y el capital de riesgo. Este
subindice se mantiene como un gran desafio para el Ecuador: en el afio 2017, el valor en este
subindice fue 18.2, lo que significativamente inferior en comparacion los otros dos subindices,
bajando del 20.7 en el afio 2016. Se conoce que estos son pilares muy claves para lograr el

dinamismo en los emprendimientos. (Lasio, Caicedo, Ordefiana, Samaniego, & Zambrano, 2017).
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El primer pilar que fue analizado para este subindice es el de la Innovacién de Productos. El
afio 2017 present6 un bajon significativo en el puntaje, si bien en ranking subid del 4 al 3, esto
mostrd que nuevamente el reto del desarrollo tecnoldgico, se compenso con la apreciacion de la

novedad que los emprendedores conceden a sus productos.

El pilar de la Innovacién de los Procesos, que se ubicO en los cuatro afios anteriores del afio
2017 entre los 3 valores malos de los catorce pilares en el afio 2017 experimentd una ligera
subida que le permitié situarse como el octavo mas alto del pilar. El GEI analizé ademas del
uso de la tecnologia moderna en procesos, la capacidad que tiene el pais de crearla mediante la
Investigacion y Desarrollo, las contribuciones cientificas, y la disponibilidad de los ingenieros y

los cientificos.

El pilar acerca del alto crecimiento depende de la creacién alta del empleo (méas de 10) con
variables de las estrategias de negocios. Es uno de los pilares mas conflictivos para el
Ecuador, y en el afio 2017, sufri6 una bajada nuevamente llegando a ubicarse en el puesto 12
del 14 en afio 2016. Uno de los pilares que tuvo relacién fue el de Internacionalizacion: los
emprendedores que venden sus productos a los clientes extranjeros afines con el nivel de la
complejidad econdmica, se puede decir que la capacidad de crear los productos que son
competitivos para el mercado global. Se encontr6 también entre aquellos con un menor indice,

aunque en el afio 2017 mejoro lentamente, se ubicé en el pendltimo mejor pilar para el Ecuador.

Capital de riesgo es el ultimo pilar, el mismo que incluy6 a los inversionistas informales, asi
como también la profundidad que tuvo el mercado de capital. Sin importar las dificultades que
tuvo el afio 2017, este pilar se mantuvo un puntaje y ascendio al sexto mejor pilar, cuando hace

dos afios estuvo puntuado como el penultimo.

Este subindice fue clave para el desarrollo dindmico de los emprendimientos. Los pilares que
fueron analizados estan relacionados entre si y se requirié de politicas pablicas trabajadas con
los otros componentes. Los negocios sofisticados son un desafio para las empresas, el gobierno
y la academia. Como se menciond, hubo mejoramientos en los términos de acceso al
financiamiento, pero hay que enfatizarse en términos para el desarrollo de los mercados de
capitales, y la creacion de las instancias de financiamiento en todo el ciclo de vida de los

emprendimientos.
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Dos son los factores que impulsaran el rol del emprendimiento para el desarrollo productivo y
estos son: La internacionalizacion y el alto crecimiento. Estos dos factores se encuentran
lastimosamente entre los peores situados en el periodo analizado. Estos dos pilares tienen
orientacion estratégica clara como son: el ampliar el mercado tanto en el tamafio y en la
diversificacion geografica. De acuerdo a la investigacion existe espacio amplio para disefiar las
politicas que integren a los emprendimientos pequefios y locales, y estos puedan dejar de serlo
en un mediano plazo para convertirse en grandes emprendimientos. La firma del Acuerdo

Comercial con la Unién Europea es una excelente opcidn.

En la actualidad el Ecuador se enfrenta a grandes desafios en su ambiente emprendedor. La
deteccidn de las oportunidades y la tolerancia al riesgo que han sufrido bajas significativas en
el aflo 2017, adicionalmente existe un estancamiento en los pilares que son claves para generar
mayor dinamismo como fueron: el alto crecimiento, la internacionalizaciéon entre otros. El
encogimiento econdémico que se mantuvo en el afio 2017 posterg6 el establecimiento de una
agenda de competitividad del pais e incluso a nivel de las ciudades para la creacién de nuevos

emprendimientos que generen altos niveles de empleo.

Pilar 2013 2014 2015 2016 2017

100 Inmovacion da Productos 0. 24 071 0.58 044 032
2] [1}) [¥E1] (4] |3

11. Innovacion da Procasos 002 016 018 018 0.20
(13 (12 (12} [12) (&)

12. Altg Cracimigsnio 0.12 014 0.22 0.2t 0.13
[10) (13) (107} (11 (12}

13, Internacionalizacion 016 0.05 0.05 005 0.07
D) (14]) (14) 14) (13

14. Capital de Riesgo 0.02 016 013 0.25 0.26
[14) (11 [ 1:3) il | &)

Figura 6-2 Pilares de aspiracion emprendedora
Minimo 0. Mé&ximo 1. El valor entre paréntesis representa la posicion en los 14 polares (1 mejor. 14 peor).
Fuente:Reporte GEI de afio 2017.
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2.2.3. Objetivos del Desarrollo Sostenible

Los objetivos del desarrollo sostenible (ODS) estan formados por 17 objetivos y 169 metas que
debe cumplirse hasta el afio 2030 para combatir a la pobreza, disminuir la desigualdad y
apaciguar los efectos hostiles del cambio climatico. Estos objetivos comprometen a los paises
desarrollados, pobres o/y de ingresos medios a desarrollar medidas para mejorar la prosperidad
y el mantenimiento y cuidado de los recursos naturales. Teniendo en cuenta que el Ecuador es
un pais infrascrito a los ODS, por tal razén tienen el compromiso de disefiar politicas
orientadas a promover el cumplimiento de estos objetivos de desarrollo sostenible; el primer
paso fue que los ODS hayan sido incorporados en el Plan Nacional del Buen Vivir (2017 —

2021). (Escuela Superior Politecnica del Litoral, 2017).

Hay que tener en cuenta que las empresas a nivel mundial son las generadoras principales del
empleo y beneficiarias de la riqueza a nivel mundial. Estimaciones del Banco Mundial
indicaron que en el afio 2015 la capitalizacién de las empresas gque se cotizan en la bolsa
representod el 99,40% del PIB mundial. De acuerdo a la informacidn, se indica que las empresas
son actores claves para hacer cumplir los ODS. Las organizaciones tales como el WBCSD
(World Business Council for Sustainable Development), el GRI (Global Reporting Initiative),
llegan a la conclusion de que el sector privado es el que contribuye con los ODS mediante el
desarrollo de las soluciones empresariales, pero la via para el desarrollo de estas soluciones

empresariales es a veces desconocido por gran parte de los empresarios.

2.2.3.1 Los objetivos de desarrollo sostenible en el contexto del Ecuador

De acuerdo al SDG FRAMA, el Ecuador esté en el lugar 8 de Latinoamérica y el Caribe, y en
el lugar 60 en el ranking global, con respecto a los 17 ODS, ademas se reconoce un mayor
puntaje en los ODS, 1ler. Objetivo (pobreza reducida), 6to. Objetivo (sanidad y agua), 11vo.
(ciudades y comunidades orientadas a la sostenibilidad econémica) y 13vo (accion de
proteccion para el clima), registra un puntaje menor en los ODS 2do. (cero hambre), 3ro
(bienestar y salud), 9no. (innovacion de las industrias e infraestructura), 10,mo. (disminucion de

la desigualad) y 16vo. (la paz, la justicia e instituciones). (Escuela Superior Politecnica del Litoral,
2017).
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Figura 7-2 Evuador GAPFRAME

Fuente: (Escuela Superior Politecnica del Litoral, 2017).

El GAPFRAME vy su indice de anélisis va desde 0 a 10, cero es el peor escenario, una amenaza,
y diez es el mejor caso se le cataloga como un escenario ideal. EI Ecuador tiene un indice de
6.1. Lo cual da como resultado que registra el mejor puntaje en el aire puro, el agua, la
educacion, y las finanzas publicas (es la deuda gubernamental y el equilibrio en el presupuesto
gubernamental). Se entiende que los aspectos por los cuales Ecuador registrd un puntaje menor

son el tratamiento de desechos, la integracion social y la innovacion. (Escuela Superior Politecnica
del Litoral, 2017).
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Figura 8-2 Resultados GAPFRAME para el Ecuador

Fuente: (Escuela Superior Politecnica del Litoral, 2017).

De acuerdo a las dos metodologias aplicadas y que contienen indicadores parecidos pero de
manera diferente, concuerdan en ciertos puntos de vista para el Ecuador, los mismos que
indican que se deberia trabajar arduamente para acercarse mas al cumplimiento de los ODS.
Estos aspectos son los siguientes:
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Figura 9-2 Cumplimiento de los Objetivos de Desarrollo Sostenible
Fuente: (Escuela Superior Politecnica del Litoral, 2017).

El Ecuador en los temas que debe mejorar son: en la innovacion empresarial como innovacion a
nivel pais; el cuidado y proteccion a los peces del océano; la disminucion de la desigualdad no
solo para mejorar la econdmica, sino también para mejorar la exclusion de minorias; las
instituciones del gobierno; el tratamiento y transformacion de las aguas residuales y el cuidado

del efectos antropogeénico; y la utilizacion de las energias limpias.

2.2.3.2 Los objetivos del desarrollo sostenible aplicados en los emprendimientos en el
Ecuador

Obijetivo 1: Poner fin a la pobreza en todas sus formas en todo el mundo

La pobreza en la actualidad es mas compleja que la falta de los ingresos y de los recursos para
garantizar una vida sostenible. La pobreza siempre ha sido un problema en los derechos
humanos. Las manifestaciones en las que se desarrolla la pobreza que tiende al hambre, la
misma que le conlleva a la malnutricion, ademas de la carencia de una vivienda digna y los
limitantes a los servicios basicos tanto en la educacion y salud. Se puede mencionar la
exclusion social y la discriminacion, la carencia de que participacion de la clase social pobre en
las decisiones que les afecta directamente. Para cumplir con este objetivo y acabar con la
pobreza, se debe incluir la inclusion en el crecimiento econémico, para crear empleos
sostenibles e igualitarios.
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Objetivo 8: Promover el crecimiento econdémico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo

pleno y productivo y el trabajo decente para todos.

Segun las estadisticas se puede afirmar que la poblacion mundial ain sobrevive con un valor
equivalente a $ 2 ddlares americanos, ademas en muchos paises por mas que los habitantes
cuenten con un empleo adn no pueden salir de la pobreza, el crecimiento econémico sostenido
es desigual, se debe revisar las politicas sociales y econémicas que son dirigidas a combatir la

pobreza. (Organizacion de las Naciones Unidas, 2015).

Objetivo 17: Revitalizar la alianza mundial para el desarrollo sostenible.

Es necesario contar con alianzas eficaces entre el gobierno, el sector privado y la sociedad civil,
constituidas en los valores y principios para alcanzar la vision compartida y los objetivos

comunes de desarrollo sostenible, mediante el aprovechamiento de la inversién a largo plazo.

(Organizacion de las Naciones Unidas, 2015).

2.2.4. Lean Startup

2.2.4.1 Origen

Para el autor Eric Ries en su libro ElI Método Lean Startup definié que una Startup “Es una
organizacion humana que es disefiada para crear un producto nuevo 0 servicio que se
desenvuelve en condiciones de extrema incertidumbre” (Ries, EI Método Lean Startup, 2012). De
acuerdo a esta definicién se le puede catalogar al emprendedor como un lider, porque desea
desarrollar sus capacidades en un ambiente complejo y asume el riesgo todo porgque su empresa

ya sea gubernamental o privada obtenga beneficios econémicos.

Es importante la palabra innovacién en las Startups y podemos encontrarla en: los
descubrimientos cientificos nuevos, la tecnologia reutilizable, disefiar un modelo nuevo de
negocio para mejorar el valor del producto, o llevar el producto o servicios a clientes que no se
encontraban muy bien atendidos, por tal razén la innovacion es el centro del éxito para la

empresa. (Ries, EI Método Lean Startup, 2012).
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Seglin Juan Antonio Latorre Molina en su articulo, indica que “Lean Startup es el resultado de
distintas metodologias que son creados por varios autores en las que se utiliza técnicas variadas
para alcanzar un Unico objetivo: que es el de crear negocios viables que tengan beneficios, o

crear negocios para vender los productos de una manera rapida y poder asi crecer”. (Latorre
Molina, 2016).

Lean Startup es una marca registrada por Eric Ries, al margen de las connotaciones legales, todo
el mérito es de él, Eric es discipulo del verdadero artifice de la metodologia. A Steve Blank

solo le falté ponerle un nombre atractivo.

Una de las mejores cosas de Lean Startup es que ahora sabemos algo que antes nunca supimaos,
y es que la Startup no son versiones pequefias de grandes empresas. Por lo tanto todos los
consejos que han recibido los emprendedores durante afios incluso décadas sino son erroneos, se

consideran al menos insuficientes.

Ahora sabemos que las grandes empresas ejecutan modelos de negocios conocidos, es decir
hacer las mismas cosas un dia tras otro. ES un proceso, pero un emprendedor estad buscando

algo y no debe creer que sabe las respuestas el primer dia.

Aunque seamos emprendedores apasionados o nos hayan dicho que lo importante es tener
vision y energia, las respuestas que vemos el primer dia lo mas probable es que estén mal. Y
esta es la idea clave probablemente, estés equivocados pero ahora conocemos el proceso para

averiguar como transformar en aciertos nuestros errores y el proceso se llama Lean Startup.
(Latorre Molina, 2016).

Segun el autor Erick Guillén Miranda indica que: “El Lean Startup puede ser un concepto o
también una metodologia que busca la manera de aplicar el método cientifico para el desarrollo
de nuevos productos y servicios, para que sean viables en el mercado y poder depurarlos segln
las exigencias de los clientes, con la utilizacion de una metodologia para la validacion de

resultados en procura de ciclos mas cortos para el disefio y produccion”. (Guillén Miranda, 2016).

El grupo empresarial EXECyL en su articulo de Comision de apoyo a Emprendedores y
Empresarios, indica que el Lean Startup es “Una metodologia viable para transformar las
hip6tesis en la construccién de un modelo de negocio, que sea recurrente y escalable, para

corregir los desperdicios y transformarlos a cero. Para Steve Blank el Lean Startup es la mezcla
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de distintas metodologias para la agilidad en el desarrollo de los productos y servicios para el

deleite de los clientes.”. (Fundacion para la Excelencia Empresarial de Castillay Leon , 2015).

2.2.4.2 Los emprendedores estan en todas partes

De acuerdo a este principio el emprendedor piensa que el emprendimiento magro, por tal
motivo es sorprendente. Y se piensa en Bill Gates, Mike Zuckerberg, Steve Jobs, Michael Dell,
y otros tantos genios de Silicon Valley como emprendedores que comenzaron en su garaje, y es
acertada la forma de pensar porque comenzaron de esta manera ademas de otros empresarios
élites en la actualidad. ElI emprendedor es todo individuo que buscan crear, disefiar y vender un
producto o servicio nuevo. Son personas que buscan mejorar su estado mediante la innovacion,
el cambio o reinvertir en busca de la satisfaccion de sus clientes y su beneficio econémico. Por
ende se puede decir que el emprendedor es distintivo no solo por su trabajo, su carrera, lugar

donde trabaja, sino también por la actitud, la forma de pensar o tener una vision.

Pero el imaginar que un gerente en una compafiia pueda vender miles de millones en el afio, y
pueda ser llamado emprendedor suele ser dificil. Pero a nivel mundial existe ejemplos de
emprendedores que lo logran, al igual que en otros paises el Ecuador también tiene
emprendedores, un ejemplo de esto es la Corporacién Favorita que en el afio 1998 se decidid
darle un cambio radical a su empresa, su actividad era enfocarse en los supermercados
orientados a la atencién y servicio de la clase media, asi como también a la clase media alta y
clase alta en el pais. Era una empresa que tenia un negocio rentable econémicamente hablando,
y puedo haberse quedado con ese proceso de negocio. Pero el espiritu de emprendimiento de
sus accionistas y empleados administrativos les llevo a pensar un proyecto que les resultaba
ambicioso, pero también arriesgado y con un escenario de alta de incertidumbre. La idea fue
crear supermercados eficientes y brindar precios mas econémicos para atraer nuevos segmentos
de mercado. En la actualidad existen mas de 53 locales a nivel nacional entre ellos tenemos al
Gran Aki, Aki, y Super Aki, estos son el resultado de los supermercados populares de la

Corporacion Favorita. (Saénz Salazar, 2013).
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2.2.4.3 Pilares de la Metodologia Lean Startup
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Figura 10-2 El proceso Lean Startup
Fuente: Antevenio Anticipation Marketing, 2016, Metodologia Lean Startup.

Segun el articulo del Grupo de Marketing Antevenio, se menciona que la metodologia Lean
Startup esta basada en la satisfaccion de las necesidades del consumidor, utilizando la cantidad
minima en recursos. La metodologia que fue desarrollado por Ries es una investigacion previa
dirigida hacia el cliente para conocer sus necesidades, y que aceptabilidad puede tener los
productos a fabricarse. Una vez conocidas estas dos interrogantes las startups dejan de invertir
en procesos que no son de interés para el cliente, el emprendedor se debe preocupar en la

produccién e innovacién que sean interesantes para el cliente. (Antevenio, 2016).

Los pilares del Lean Startup se centran en tres pasos planteados en un circulo que se encuentra

en constante movimiento:
1) Construir:

Al comenzar una Startup no se cuenta con los suficientes datos del mercado, que es necesario
para crear un producto ajustado a los gustos y necesidades de los potenciales clientes. En esta
fase inicial indecisa se plantea la creacién de lo que se quiere conseguir con el producto en el
mercado, entendiendo que es dificil conseguir que un producto ideal lanzado sea apetecido en el

mercado sin un previo estudio de los clientes objetivo.
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El producto minimo viable lanzado por Ries necesita comenzar a reunir datos y medir sus
resultados. El método de este producto no busca solamente ser el resultado final, sino que
también un producto suficiente que guste al potencial cliente. Con las caracteristicas dadas del
producto que son claras, se puede empezar avizorar un potencial cliente para el producto. Este
eje es muy importante en el producto minimo viable que ayudara a definir que clientes les

gustaria comprar el producto para finalmente lanzarlo al mercado.

2) Medir:

Al crear un producto novedoso para el mercado objetivo es muy importante que se desarrolle
un método para la medicion eficaz y fiable, siendo necesario evaluar los datos de la empresa en
estudio, conocer cuales son los medios con los que cuenta y los gastos previstos, por ejemplo
debe tener claro con lo que se cuenta y que se espera, esto es el paso fundamental para empezar

a caminar hacia el producto exitoso.

La metodologia Lean Startup plantea su segundo paso, mediante la medicion de las necesidades
de los potenciales clientes para que el producto se ajuste a las necesidades y gustos de quienes
los van adquirir. Se conoce que el producto tiene en su interior lo que es la empresa y el
exterior depende de lo que esperen y necesitan los clientes, tomando en cuenta este paso se

puede llegar a elaborar un producto final, que definitivamente llegara con éxito al mercado.

3) Aprender:

La metodologia Lean Startup y su tercer eje, la empresa debe aprender de los datos recogidos y
del propio producto que ha sido creado. Se basa en aprender de la experiencia de su negocio el
haber creado el producto con conocimiento en las necesidades que tiene el mercado, es
importante que de lo aprendido realmente el proceso, cuando se vuelve a crear un producto,

también se debe medir y aprender. (Antevenio, 2016).
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2.2.4.4 Ventajas y Desventajas de Lean Startup

Para Laia Ordofiez en su blog publicado a cerca del método Lean Startup indica que las claves
de funcionamiento no se menciona que el método Lean Startup, que literalmente significa que
es Startup Ligera, esta metodologia que se aplica en los negocios aporta un marco de
organizacion y actuacién veloz y una buena reaccion. Favorece al maximo el sondeo de la
oferta con el publico real lo mas rapido posible y es mejor su optimizacién con relacién a la
funcidn del feedback del mercado. El Lean Startup defiende que los lances del producto sea lo
mas rapido posible, obtener los datos reales cuanto antes y en funcién de eso mejorar los

procesos de produccion. (Ordofiez, 2016).

Se puede decir que las ventajas del Lean Startup son:

e Rapidez en el proceso para iniciar y lanzar un producto en la empresa.

e Es una planificacion para desenvolverse en la actuacion y el trabajo réapido.
e Se trabaja con datos reales obtenidos de un estudio previo de mercado.

e Trabaja con herramientas visuales como el Canvas.

e Permite la reaccion rapida si la idea inicial fracasa.

La rapidez del Lean Startup de vez en cuando puede confundir con la nula planificacion de una

idea, por tal razén las desventajas del método son:

e Se comienza un negocio sin planificacion estratégica previa.

e Puede hacer creer que una mala idea puede repetirse muchas veces para dar con la férmula
magistral.

e Se puede comenzar una idea de negocio sin conocer el mercado, se recomienda por lo
menos realizar un estudio de mercado basico para tener una idea clara de la situacion del

terreno.
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2.2.5. Business Model Canvas

Segun el autor Antonio Colom Gorgues en su libro titulado Guia Bésica y Ejercicios Practicos
para la Gestion Empresarial, indica que Alexander Osterwalder sefiala que el modelo de negocio
sirve a un emprendimiento para crear, entregar, y capturar el valor, el Business Model Canvas
es la herramienta de calidad que crea un sin nimero de modelos de negocios, la idea del
negocio se describe en diferentes componentes, para la puesta en marcha de un emprendimiento

empresarial.

La herramienta esta compuesta de una hoja con distintos apartados, que se interrelacionan, para
cubrir con todos los aspectos basicos de un negocio. (Colom Gorgues, 2015).

Estos apartados son:

1) Los Socios Clave

2) Las Actividades Clave

3) Los Recursos Clave

4) La Propuesta de Valor

5) La Relacion con los Clientes

6) Los Canales de Distribucion y Comunicacion
7) La Estructura de Costes

8) Las Fuentes de Ingreso

9) Los Segmentos de Clientes

El Business Model Canvas es aplicado a la tendencia visual & design thinking, para permitir la
creacion de un sistema visual que sea: legible, comprensible, accesible y de procedimiento no
lineal que sea aplicada a todos los emprendimientos. Este lienzo se organiza con facilidad las
ideas en cada casilla de la plantilla, lo que permite pasar de una forma rapida y eficaz a la
accion. Esta herramienta puede también mejorar la comunicacién con los clientes para dar un

mejor impulso con los colaboradores”. (En50Minutos.es, 2017).

Segln Guiovanni Quijano en su articulo acerca del Modelo Canvas, indica que es una
Herramienta para realizar Modelos de Negocios, y que esta herramienta facilitara el proceso
para disefiar un modelo de negocio que sea cotizada por su produccion y rentable para la
economia del emprendedor, ademas de ser un modelo integro para estudiar los emprendimientos

como un todo, convirtiéndose en una innovacion estratégica. (Quijano, 2013).
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Figura 11-2 EIl Business Model Canvas
Fuente: Mas alla del Business Plan; Bloques constructores del Modelo de Negocio.

2.2.5.1 Elementos del Business Model Canvas

A continuacién se presenta los nueve componentes para un modelo de negocio:

1) Segmento de Clientes: Los clientes son la base de los modelos de emprendimiento, por

tal razon hay que segmentarlos de acuerdo a la investigacion previa del mercado al que

se va introducir el producto o servicio con el que se desea emprender. (Megias, 2011).

Figura 12-2 Segmento de Clientes
Fuente: Més alla del Business Plan; Blogues constructores
del Modelo de Negocio.
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2) Propuesta de Valor:

Figura 13-2 Propuesta de Valor

Fuente: Més alla del Business Plan; Blogues constructores
del Modelo de Negocio.

La propuesta de valor indica de como se va a solucionar los problemas de abastecimiento de los
productos o servicios segun los gustos y preferencias que tiene el cliente, ademas se estructura
la estrategia competitiva en el que interviene el precio, la personalizacion del producto, el

ahorro en la produccion y el disefio. (Megias, 2011)
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Figura 14-2 Canal

Fuente: Mas alla del Business Plan; Bloques constructores
del Modelo de Negocio.

El canal es clave, para el segmento del mercado y en base a las decisiones que tome el

emprendedor en éste punto se conformara una experiencia orientada al cliente. (Megias, 2011)
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4) Relacion:
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Figura 15-2 Relacion
Fuente: Més alla del Business Plan; Blogues constructores

del Modelo de Negocio.

Uno de los aspectos mas criticos en los emprendimientos, es saber cdmo se realizara la relacién
con sus clientes, por eso se debe anticipar y conocer sus gustos y preferencias orientado al deseo

de adquirir los productos o bienes innovadores. (Megias, 2011).

5) Flujo de ingresos
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Figura 16-2 Flujo de ingresos

Fuente: Mas alla del Business Plan; Blogues constructores
del Modelo de Negocio.

Este punto entran las estrategias de venta y sus politicas de como se llega al cliente para la
cancelacion de los productos o servicios ofertados por los emprendedores, la creacion de

politicas de distribucion y cobro van de la mano. (Megias, 2011).

6) Recursos Clave:

Figura 17-2 Recursos claves
Fuente: Més alla del Business Plan; Blogues constructores

del Modelo de Negocio.
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Para poner en marcha un emprendimiento, el emprendedor debe conocer y saber con qué

recursos claves va a contar para la puesta en marcha de su emprendimiento. (Megias, 2011).

7) Actividades Claves:
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Figura 18-2 Actividades claves
Fuente: Més alla del Business Plan; Bloques constructores
del Modelo de Negocio.

Para entregar una propuesta de valor se debe realizar actividades claves internas en los
procesos de produccion y marketing. Estas actividades permitirdn a los emprendedores

entregar al cliente una propuesta que tenga valor de acuerdo con una serie de canales y con un

tipo concreto de relaciones. (Megias, 2011).

8) Alianzas:
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Figura 19-2 Alianzas

Fuente: Mas alla del Business Plan; Bloques constructores

del Modelo de Negocio.
Las alianzas necesarias deben ser bien definidas para ejecutar un excelente modelo de
negocio orientado a la alianza entre el emprendedor y sus clientes internos y externos,
complementando las capacidades para la propuesta de valor, mediante optimizar los

recursos consumidos y reduciendo la incertidumbre. (Megias, 2011).
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9) Estructura de Costes:

L] <%

Y el oAl . i

||I' Iill"":-.p:jl lf = .—"1
~7 >

Figura 20-2 Estructura de Costes

Fuente: Més alla del Business Plan; Blogues constructores

del Modelo de Negocio.
En éste caso se trata de definir la estructura de los costes de los emprendimientos que seran
apalancadas en las actividades y recursos descritos en los puntos anteriores. Se trata de

conocer y optimizar los costes fijos en las areas donde mas se puede innovar. (Megias, 2011).

2.2.5.2 Beneficios del Business Model Canvas

Para la escuela de negocios European Open Business School EOBS, el modelo de negocio
Canvas ha sido una revolucion en el nuevo mundo empresarial. El mayor beneficio es la
facilidad para representar determinados datos, por ser muy visual para el usuario, le permite
realizar varios cambios de una manera sencilla, ademas se puede trabajar en equipo. Entre los

beneficios tenemos los siguientes:

e Essencillo representar los datos.

La mayor ventaja de la plantilla Canvas es el plasmar los datos de una manera facil, sus
elementos estan perfectamente distribuidos en recuadros y secciones en los que se puede colocar
la informacion del emprendimiento cuidadosamente, por este motivo, los trabajadores podran

realizar los informes de una manera entendible.

e Es muy facil realizar cambios.

Los cambios son muy facil de hacerlos, que pueden mejorar el plan de accion del
emprendimiento, de acuerdo a que el modelo determina cuales son los clientes potenciales,
cuéles son las actividades claves, y cudles son los mejores canales de distribucion para activar

las ventas de los productos o servicios.
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e Se adapta a cualquier empresa.

La plantilla del modelo Canvas porgue se enfoca mayoritariamente a los gustos y preferencias

del clientes.

e Mejora el trabajo en equipo.

Al usar esta plantilla da lugar a la participacion de todo el equipo de la empresa por ser facil de
concretar a la hora de disefiar y lanzar nuevos productos del negocio, asi como también nuevas

campafias de Marketing. (European Open Business School, 2017).

Para el desarrollo de un Modelo de Negocio, una gran opcion es emplear el Business Model
Canvas de Alex Osterwalder &Yves Pigneur. Esta desarrollado en su libro: Business Model
Generation. La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve médulos
basicos que reflejen la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve

maodulos cubren las cuatro areas principales de un negocio:

VIABILIDAD ECONOMICA  INFRAESTRUCTURAS OFERTA CLIENTES

Propuesta de valor

Trata de resolver problemas

de |os clientes y satisfacer las o .
Actividades clave necesidades del cliente con Relacion con el cliente
mediante |a realizacién de propuestas de valorr se establecen y mantienen con
una serie de actividades ' cada segmento de clientes
fundamentales

Segmentos
Red de partners ~

4 )\ pe '\
! - - 7 )3 .
/ s X 7 N\ = \ \ de clientes
/\\ QY7 ~ < ] 7 B £ 3" Unoo varios
externalizan y algunos y I %% { \ segmentos de clientes
/ @ J e \
i 2/ \

Algunas actividades se
recursos se adquieren

fueradela empresa £

Flujos de ingreso

Estructura de costes Canales de distribucion y Los ingresos son el resultado de

Los dlementos del modelo de Recursos clave comunicaciones propuestas de valor ofrecidas
nezocio dan como resultado la son los medios necesarios para Las propuetas de valor se con éxito a los dlientes.
estructura de costos ofrecer y entregar los elementos  entregan a los clientes a través de

descriptos anteriormente I comunicacion, ka distribucion y

los canales de venta

Figura 21-2 Business Model Canvas
Fuente: Preguntas para la confeccién de un modelo de negocio con Business Model Canvas.
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Para completar cada uno de los 9 bloques del modelo una opcidn es contestar a una serie de
preguntas. No es obligatorio contestar a todas. Tampoco es una relacion completa de las
mismas. La forma de contestar a las preguntas, la priorizacion de las mismas o los recursos

destinados a pensar y detallar las respuestas pueden ser escogidos por cada emprendedor de

forma libre.
Modelo de Negocio CANVAS
s i - -~
Sociedades clave :\"J.:‘ | Actividades clave L Propuesta de valor : I Relacién con el cliente  Clientes { f‘
J 7 \
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| pagar por el tu mercado meta?
- ~ ‘ ¢ Como cobrards?

Lzs finanzas del negocio.

Figura 22-2 Modelo de Negocio Canvas
Fuente: Preguntas para la confeccion de un modelo de negocios con Business Model Canvas.

Las preguntas para la confeccién de un modelo de negocio con Business Model Canvas son:

Analisis del Mercado

1. ¢Cuéles son las caracteristicas de los consumidores/clientes? (Edad, género, ingresos,
educacion, profesion, residencia).

2. Si el mercado es empresarial, ¢cudles son las caracteristicas de las empresas clientes?

(sector, tamafio, ingresos, procesos de decision, identificacion de sus proveedores,

histérico de compras).

¢Quién compra?

¢Quién usa?

¢Quién decide?

¢ Tus clientes van a ser los consumidores finales?

¢Quiénes son los consumidores finales de tu producto o servicio?

¢Quiénes son tus clientes?

© © N o g &~ w

¢Cémo vas a identificar a los consumidores/clientes?
10. ¢Cdmo saber cuantos son los consumidores/clientes?
11.  ¢Existen varios grupos de consumidores/clientes?
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12.

13.
14.
15.
16.

De todos los potenciales grupos de consumidores/clientes, ¢cuéles son los méas importantes

para tu negocio?

¢Cudles son las razones de priorizacion de tus grupos de consumidores/clientes?
¢ Qué datos conoces sobre el mercado?

¢En qué fuentes te has basado? ;Son fiables las fuentes de informacién?

¢Proporcionan suficiente analisis del estado actual y futuro potencial del mercado objetivo?

El producto o servicio. Descripcion

24,
25.
26.
217.

28.
29.

30.
31.
32.
33.
34.
35.

36.
37.

38.

¢De qué se trata?

¢ Cudl fue la inspiracién para crearlo?

¢Como funciona?

¢El producto o servicio es igual que otros, es una innovacion incremental o es una
innovacién disruptiva?

Si es incremental, ¢esta el mercado objetivo en la etapa de crecimiento, madurez o declive?
¢Existe mas de una version de los productos o servicios para diferentes mercados
objetivos?

¢Cuales son las caracteristicas y los beneficios del producto o servicio?

¢Cual es el ciclo de vida del producto y de las ventajas competitivas?

¢Existe algun indicador que muestre el valor afiadido por el uso del producto o servicio?

¢ Tu producto o servicio reemplaza a algun otro existente?

¢Por qué razones lo va a hacer?

(Tus consumidores/clientes necesitaran ser “educados” para que aprendan a usar o a
valorar tu producto o servicio?

¢ Es facil de entender tu propuesta de valor?

¢Hasta qué punto la oportunidad de tu idea depende de cambios en las creencias y actitudes
del consumidor/cliente?

Si es el caso, ¢qué cambios debe haber en los gustos y preferencias del consumidor/cliente?

Andlisis de la competencia

39.
40.
41,
42,
43,
44,
45,

¢Eres el primero en entrar al mercado con este producto o servicio?
¢Ser el primero en entrar al mercado es una ventaja?

¢Cuales son los competidores directos?

¢Cuales son los competidores indirectos?

¢ Cudl va a ser tu participacion en el mercado?

¢ Cudl es tu ventaja competitiva?

¢ Tu competencia esta teniendo éxito?
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46. ¢En qué se basa su éxito?

47. ¢Tus competidores suponen una barrera de entrada al mercado?

48. (Es importante esa barrera?

49. ;Como pretendes franquearla?

50. ¢Qué ideas innovadoras han implementado los competidores y con qué resultados?
51. ¢Tu competencia notara tu entrada en el mercado?

52. ¢Cudl seré la reaccidn esperada de la competencia ante tu entrada en el mercado?
53. ¢Cudl es el posicionamiento frente a la competencia?

54. ¢Cudles son los argumentos de diferenciacion frente a la competencia?

Es facil llegar a los consumidores/clientes

Comunicacion con el cliente

55. ¢Qué medios y formas de contacto utilizaré con el cliente para que conozca mi producto o
servicio?

56. ¢Son estos los medios usuales en el sector?

57. ¢Como se lograra que el mensaje llegue a los destinatarios deseados?

58. ¢Qué tipos de materiales de marketing se emplearan?

59. ¢Como se lograra que estos materiales generen ventas o fidelicen?

60. ¢Qué tasa de conversion tiene mi cliente?

Todo esto deberéa establecerse en cada etapa contacto con el cliente

Captacion Conversion Mantenimiento

Distribucion

61. ¢Cudles son los canales de distribucion de tus productos/servicios? ;Como se va a
entregar/prestar al cliente?

62. ¢El producto o servicio requiere algun tipo de packaging?

63. ¢Vas a entregar directamente el producto y/o a través de intermediarios? ¢Por qué canales,
on-line, punto de venta?

64. ¢Existen restricciones comerciales para ello?

65. ¢Como los movilizo?

66. ¢Qué tipo de relaciones vas a establecer con tus consumidores/clientes?

67. ¢COmo sabes que estan dispuestos a adquirir tus productos/servicios?

68. ¢Cdmo sabes que tu oferta es valiosa para los consumidores/clientes?
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69. ¢Cuéles son los beneficios que influyen en el consumidor/cliente para que adquiera este

70.

71.
72.

producto o servicio?

¢Cual es la percepcidn de los consumidores/clientes con respecto a los productos y
servicios ofrecidos por ti?

¢Y qué opinan de tu competencia?

¢Como vas a estudiar las claves de comportamiento de tus consumidores /clientes?
Tu relacion con el cliente va a ser:

Personal, directa y por afinidad: cara a cara, telefonica...

Automatizada (email, buzones...)

A través de terceros o representantes.

Individual o colectiva.

Autoservicio.

Siempre deben ser evaluadas en las tres fases del embudo de cliente.

Captacion Conversion Mantenimiento

La relacién que se establece con el cliente estd muy relacionada y condicionada por el segmento

de cliente, la propuesta de valor que se va a ofrecer y los canales de comunicacion y

distribucion que se establecen para la entrega de la propuesta.

73.

74.

75.

76.

77,

78.

79.
80.

¢Qué actividades son necesarias para entregar la propuesta de valor a tu cliente y mantener
el valor que le genera?

¢Qué actividades necesitas dominar para identificar a los potenciales
consumidores/clientes?

¢Qué actividades son clave para establecer buenas relaciones con tus
consumidores/clientes?

¢Qué actividades son necesarias para desplegar las actividades de promocién?

¢Y para la distribucion?

¢Qué actividades clave debes desplegar para realizar tu producto o tu servicio con el
minimo de calidad requerido?

¢Qué actividades son necesarias para el establecimiento de alianzas?

¢ldentificas alguna otra actividad clave aparte de las anteriores?
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Humanos

Promotor/es

81. ;Cual es la trayectoria de los promotores de la idea?
82. ¢Han trabajado en empresas relacionadas?

83. ¢Tienen experiencia como emprendedores?

84. ¢Cual es su motivacion para desarrollar esta idea?

Equipo humano

85. ¢Qué perfiles serdn necesarios para cada etapa de la empresa?

86. ¢Qué personas son clave?

87. ¢{COmo se van a captar esas personas clave?

88. (Como se va a lograr su compromiso?

89. ¢En qué actividades clave van a estar involucradas estos recursos y cuales seran sus

funciones?

Materiales (Inmovilizado Material)

90. ¢Qué recursos materiales necesitas?

91. ¢De qué tipo?

92. ¢(En qué actividades clave van a estar involucrados estos recursos?

93. ¢Son infraestructuras, materiales de transporte o bienes de equipo, utillaje y equipamiento

técnico?

Intangibles (Inmovilizado Intangible)

94. ;Qué recursos intangibles necesitas?

95. De qué tipo?

96. (Son de proteccion industrial o intelectual, acreditaciones...?

97. ¢Con que fin son necesarios?

Financieros

98. (El modelo de negocio necesita de recursos financieros con elemento clave para poder ser
ejecutado?

99. (Con qué destino y funcion?

100. ¢Quiénes son los proveedores clave?

101. ;Qué otros proveedores seran necesarios?

102. ¢ Qué tipo de acuerdos sera conveniente alcanzar?

103. ¢ Qué socios pueden ser clave para conseguir llegar a nuestros clientes?
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Las alianzas pueden ser un factor fundamental en el éxito de las Startup, ya que el acceso a

recursos, tanto materiales como de relacion, pueden tener un coste muy elevado o ser

inalcanzables en las fases iniciales del proyecto.

Proyeccion financiera

Cuenta de pérdidas y ganancias

1
2
3
4
5.
6
7
8
9

10.

11.

12.

13.

14.
15.

¢La estimacion de ventas esta de acuerdo con el analisis del mercado?

¢ Es factible obtener estas ventas con la estructura propuesta?

¢Con gué frecuencia adquiriran tus productos/servicios?

¢ Cuéles son los ratios de conversién cliente potencial — cliente real?

¢Se puede ofrecer tu producto / servicio en todas las épocas del afio?

¢Como es la estructura de precios?

¢ Qué estrategia de precios se adoptara?

¢Se presentan claramente los costes de fabricacion / produccion?

¢Cual es el margen bruto del producto / servicio?

¢Se han considerado todos los gastos? (Fabricacion, mantenimiento, administracion,
marketing, seguros, depreciacion, intereses, impuestos)

¢Los margenes previstos son aceptables?

¢Son razonables los costes de instalacién y su amortizacién? (Terrenos, construcciones,
maquinaria, vehiculos, estudios de factibilidad, gastos de constitucién, licencias, patentes,
seguros)

¢Se han considerado previsiones para contingencias? (Demoras, incumplimientos, riesgos
cambiarios)

¢Cuando se presenta el punto de equilibrio?

¢Se presenta una rentabilidad aceptable para los propietarios?

Flujo de caja

16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.

¢Puede la empresa sostenerse a si misma con sus recursos propios?

¢Hay problemas de fluctuaciones estacionales?

Si es relevante, puede la empresa generar suficientes ingresos para pagar un préstamo?
¢Cuales son las fuentes de financiacién?

¢Los promotores contribuyen con capital?

¢El negocio depende de financiacion externa?

¢Se puede iniciar el negocio a una escala menor? (Menor costo de instalacion y de

operacién)
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23. (Esta clara la relacion entre las inversiones y el crecimiento?
24. ;Como se distribuird la financiacion obtenida?

25. ¢Cuél va a ser la forma de pago a proveedores?

26. ¢Cual es el retorno de la inversion (ROI)?

Otros — Para el Plan de Negocio

Internacional Exportacion
1. ¢Hay requisitos legales a considerar en los paises en donde se va a vender?

2. ¢Existen restricciones de algun tipo que afecten a la comercializacion internacional?

Propiedad intelectual
¢La propiedad intelectual se ha desarrollado internamente?
¢Pagas por ella a terceros?

Si pagas por ella, ¢posees la exclusividad?

3

4

5

6. ¢Cual es el coste de la licencia y su duracién?

7. ¢En tu sector de actividad se usa la proteccion mediante patentes?
8. ¢Quiénes son los principales patentadores?

9. ¢Tienes un sistema para vigilar estas protecciones?

10. ¢Esta protegida la propiedad intelectual de tu producto o servicio en otros paises?

Prototipos

11. ;Esta aun en concepto o ya hay un prototipo o version Beta?

12. ;Qué recursos (humanos, financieros, tiempo) se requieren para entregar una primera
version profesional?

13. ¢Se dispone de estos recursos?

14. ;Cuénto tiempo haria falta?

15. ¢Se va a involucrar a los consumidores / clientes en el desarrollo del producto?

16. {COmo se va a buscar la interaccion con los consumidores / clientes en el disefio?

Estructura legal y propiedad
17. ;Qué forma juridica va a tener el negocio y por qué?
18. ;Como se va a distribuir el capital inicial (acciones o participaciones)?

19. Si se da entrada a capital nuevo ¢qué porcentaje de la propiedad se ofrecera?
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20. ¢Se estableceran acuerdos especiales de opciones sobre las acciones por parte de los
fundadores?

Miembros del Consejo de Direccion y Asesores

21. ¢Quiénes compondrén el Consejo de Direccion?

22. ¢{COmo se escogeran los miembros?

23. ¢Cudl deberia ser su experiencia y qué deben aportar?
24. ¢Cuél va a ser la forma de participacién?

25. ¢Se les va a compensar? ; Como?

26. ¢Qué asesores estratégicos se han considerado?

Presentacién fisica del Plan de Negocios

27. ¢Es simple, elegante y sin adornos innecesarios?

28. ;Refleja la presentacion la pasion del emprendedor que esta detras del negocio?
29. ¢Existe una nota de confidencialidad y privacidad?

30. ¢Se indica que la distribucion requiere un permiso previo?

31. ¢ Tiene una fecha y un nimero de version?

Resumen ejecutivo

32. ¢Ocupa una pagina?

33. ¢Contiene un resumen de los aspectos criticos del plan?

34. ¢ Inspira a continuar la lectura a alguien que conozca el sector y a quien no?
35. ¢Establece las necesidades de financiacion?

36. ¢Determina la proporcion del origen de dicha financiacion? (Deuda / Capital)
37. ¢Establece la propiedad que se adquiere de acuerdo con el aporte?

38. ¢Es limpio, simple, enfocado y en forma de puntos claves?

Apéndices

39. ¢ Se presenta un cronograma de actividades y fechas?

40. ¢Las tablas y proyecciones son legibles y vienen acompafiadas de explicaciones detalladas?
41. ;Si se presentan varios escenarios, se tiene una descripcion de los cambios que hay en cada
uno de ellos?

42. ;Estén claramente establecidos los supuestos utilizados en cada prevision?

43. ;Se pueden leer las hojas de calculo como si fueran una “historia” continua? (De izquierda a

derecha, de arriba abajo).
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2.3. Marco Legal para los Emprendimientos

Desde el punto de vista de la dinamica global de la economia, al detectar y aprovechar nuevas
oportunidades, los emprendedores generan una externalidad positiva, pues marcan un rumbo
que luego puede ser seguido por otros. Esta contribucion genera un fundamento adicional para
justificar la intervencion del sector publico.

La mayor parte de los paises de la OECD (Organizacién para la Cooperacion y Desarrollo
Econdmico), consideran que los nuevos emprendimientos tienen un rol clave en el desarrollo
econdmico, por lo cual, se han esforzado que la politica de emprendimiento se vaya moviendo
desde la esfera de las politicas de apoyo a las PYMES hacia el espacio de la innovacién y del

emprendimiento.

Ademas se puede tomar otro punto de vista como son las herramientas de apoyo puablico, vale la
pena destacar dos temas. Por una parte, el mayor beneficio para la sociedad de la intervencién
publica esta asociada al apoyo a las etapas tempranas de los emprendimientos, pues es cuando
encuentran las mayores dificultades para acceder a financiamiento y requieren mayor nivel de
acompafiamiento. Por otra parte, este apoyo no puede ser de naturaleza tal que termine

sustituyendo los esfuerzos que deben desplegar los propios empresarios para conseguir el éxito.

Un segundo aspecto a destacar es la alineacion a las politicas generales del pais. La integracion
de las politicas de referencia a entornos mas amplios, como desarrollo productivo y politicas
industriales, contribuyen significativamente con un mayor impacto sobre la competitividad de

pais.

Ante lo expuesto, es clave que la estrategia esté adecuadamente articulada con el resto de las
politicas publicas que apunten a reducir los efectos de las fallas de mercado (o brechas) y por lo
tanto asegurar condiciones apropiadas y equitativas para el despliegue de la actividad

emprendedora.
Dicho apoyo publico debe tener, entre otros, un horizonte temporal de largo plazo, ajustarse a

las politicas generales a nivel nacional asi como ordenar y priorizar la implementacion de

herramientas, supeditandolas a los propoésitos centrales de la politica de desarrollo productivo.
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En el siguiente cuadro, estan las principales normativas nacionales con las que esta estrategia
busca impulsar y articularse para generar un mayor impacto en su implementacién. Segun
UNCTAD (United Nations Conference on Trade an Development), en su publicacion
“Entrepreneurship Policy Framework and Implementation Guidance” explica que, las politicas
de emprendimiento no pueden ser tratadas de manera separada del marco normativo nacional.
Coordinacion y coherencia son clave para generar un impacto positivo, beneficiarse de las

sinergias de estas politicas y maximizar el desarrollo econdmico y social.

Vision General: Plan Nacional para el Buen Vivir

Estrategia Erradicacion
de la Pobreza
( Estrategia de Emprendimiento J—-

<'—I L Innovador 2017

Politica sectorial

Planificacion Institucional

Figura 23-2 Marco Normativo Nacional
Fuente: Senplades 2013.
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» Constitucion Politica de la Republica del Ecuador:
La presente estrategia de politica publica esta absolutamente supeditada a la constitucion del

pais y todo el marco legal vigente.

» Plan Nacional para el Buen Vivir:
Uno de los objetivos prioritarios que se plante6 el ex gobierno del Presidente Correa al asumir
la conduccion del pais al afio 2008 fue Ilevar adelante un proceso de transformacion productiva

que condujera a un nuevo modelo de desarrollo.

Esta vision fue plasmada en el Plan Nacional del Buen Vivir (PNBV), el cual, para su segunda
fase de aplicacion (periodo 2013-2017), defini6 doce estrategias de cambio:



YV V V V

2.3.1.

Consolidar el Estado democratico y la construccion del poder popular.

Auspiciar la igualdad, la cohesion, la inclusion y la equidad social y territorial, en la
diversidad.

Mejorar la calidad de vida de la poblacion.

Fortalecer las capacidades y potencialidades de la ciudadania.

Construir espacios de encuentro comun y fortalecer la identidad nacional, las
identidades diversas, la plurinacionalidad y la interculturalidad.

Consolidar la transformacién de la justicia y fortalecer la seguridad integral, en estricto
respeto a los derechos humanos. Garantizar los derechos de la naturaleza y promover la
sostenibilidad territorial y global.

Consolidar el sistema econémico social y solidario, de forma sostenible.

Garantizar el trabajo digno en todas sus formas.

Impulsar la transformacion de la matriz productiva.

Asegurar la soberania y eficiencia de los sectores estratégicos para la transformacion
industrial y tecnoldgica.

Garantizar la soberania y la paz, profundizar la insercién estratégica en el mundo y la

integracion latinoamericana

Agenda de Transformacion Productiva

Las mencionadas estrategias de cambio encontraron a su vez expresion en la Agenda de

Transformacion Productiva (ATP). Esta postula fomentar prioritariamente aquellos sectores

que desde una légica de sustitucion estratégica de importaciones, con potencial competitivo y

exportador, y de soberania alimentaria, presenten mayor potencial para la diversificacion

productiva y la generacién de empleo y valor agregado, con el objetivo de favorecer el cambio

de la matriz productiva, eje central del accionar del gobierno. Ello enmarcado en cuatro ejes

transversales:

YV V V V

Fomento de la equidad y democratizacion del acceso a los medios de produccion.

Sostenibilidad ambiental y eficiencia energética.

Biotecnologia Equidad regional.

Mejora de la eficiencia y calidad de los servicios publicos al sector privado.
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Los sectores priorizados fueron los siguientes:
Alimentos Frescos y procesados.

Cadena agroforestal sustentable.
Confecciones y calzado. Construccion.
Energias renovables.

Metalmecanica.

Plasticos y caucho sintético.

Productos Farmacéuticos y quimicos.
Servicios ambientales.

Transporte y logistica.

Tecnologia (Hardware y Software).

V V V V V V V VYV V V V

Turismo. Vehiculos, automotores, carrocerias y partes.

2.3.2. Cadigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones

Las definiciones establecidas al nivel de la Agenda de Trasformacion Productiva se plasmaron
normativamente en el Cédigo de la Produccion, el cual provee el marco legal para el despliegue

de las intervenciones publicas de apoyo al desarrollo y la transformacion productiva.

2.3.3. Cddigo Organico de la Economia Social del Conocimiento y la Innovacion

La propuesta base del COESCI busca llevar a nivel de norma las directrices establecidas en la
Constitucion de la Republica y el Plan Nacional para el Buen Vivir, los que llaman a la
construccién de un sistema econémico social y solidario; y, a la transicion desde una matriz
productiva excluyente y monopolica, basada en la extraccién de recursos finitos, a una
incluyente y democrética, basada en el uso intensivo de recursos infinitos — los conocimientos,

la creatividad y la innovacion.

» Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial:

De manera concurrente con la definicion de la Agenda de Transformacién Productiva, se
generd un nuevo ordenamiento territorial en el pais. Este nuevo orden establece siete Zonas de
Desarrollo Territorial (ZDT), las cuales se conciben como espacios de planificacion que
permitan promover dinamicas de desarrollo endogeno e ir reduciendo las enormes diferencias

gue hoy se aprecian entre las distintas zonas del pais.
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Especial hincapié se hace en el hecho de que la dinamizacion de los territorios considera tanto la
dimension de transformacion productiva como la de desarrollo institucional. En consecuencia,
cualquier propuesta de ordenamiento en materia de fomento de la innovacion y emprendimiento
deberia, en principio, considerar este proceso en curso, a fin de identificar qué acciones se

debieran conducir y ejecutar al nivel central y cuéles al nivel provincial.

2.4.Marco Conceptual

Aceleradora.- Es la empresa que ayuda a las startups a arrancar con sus actividades y busca
inversiones. Suelen tener convocatorias y programas de apoyo con una duracién establecida y

disponen de mentores que asesoran a los emprendedores. (Alvarez C. , 2015).

Business to Business (B2B).- Es un marketing directo de empresa a empresa para desarrollar
los cargos de los decisidn-market actualizados, siendo un canal de distribucion y de

comunicacion, para realizar la venta y la promocién de bienes de equipo y servicios. (Pujol,

Diccionario de Comercio Exterior, 2000).

Business to Consumer (B2C).- Es la definicion de la empresa al consumidor, que cuentan con
servicios de comercio electronico orientado al consumidor final. Modalidad del comercio

electronico en el que las operaciones comerciales se realizan entre una empresa y sus usuarios.
(Marketing Riviera, 2011).

Break Even.- Denominado también punto muerto porque los ingresos son igual que los gastos
gue se necesita operatividad de la empresa. Dicho de otra forma, dentro del vocabulario para
startups, el break even representa el beneficio nulo y deja de dar perdidas a partir de ahi

comienza a generar beneficios. (Velasco, 2015).

Branding.- Es un simbolo o el logo para identifica una marca, un producto o un servicio. Es

aquello que refleja lo que es cada uno, y es lo que marca la diferencia. (Alvarez P. , 2016).

Coworking.- Es una forma de trabajo que permite crear proyectos conjuntos entre diferentes
profesionales, emprendedores y pymes que deseen compartir un espacio laboral para el

desarrollo de sus proyectos profesionales. . (Alvarez P. , 2016).

Crowdfunding.- Es una forma de solicitar financiacion colectiva mediante el internet con el fin
de lograr los recursos necesarios para poner en marcha diversos proyectos empresariales para no

pedir créditos a los bancos o financieras. (Alvarez P. , 2016).
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Crowdlending.- Son pequefios inversores particulares que ofrecen financiacién a pymes o
pequefios emprendedores a cambio de un tipo de interés. Es una alternativa a los préstamos
tradicionales de las entidades bancarias, (Alvarez P. , 2016).

Customer Development.- Es una herramienta de ayuda para que los emprendedores desarrollen
productos y creen empresas orientadas en las necesidades reales de los clientes y del mercado.

(Diaz, Customer Development, una metodologia para Validar tu Modelo de Negocios, 2013).

Early Adopters.- Son un conjunto de personas que inciden las decisiones de sus entornos,
pueden ser catalogados como lideres o como ejemplo de nuevas tendencias, son de mucha

ayuda para conocer a qué mercado dirigirse. (Barrera, 2016).

Emprendedor.- Es la persona capaz de percibir una oportunidad para poner en marcha a una

empresa, y mejorar el estilo de vida de sus trabajos al crear fuentes de empleo. (Rajadell Carreras,
2009).

Emprendedurismo.- Es el proceso por el cual una persona lleva su idea a convertirse en un
proyecto factible sea esta con fines de lucro o beneficencia social, son generadores de

innovacion y empleo. (Todo Marketing, 2014).

Elevator Pitch.- Es rapido en crear ideas y desarrollar empresas, poseen un sentido de agilidad

para emprender negocios. (Alvarez C. , 2015).

Feedback.- Son acciones de comunicacion creativa que son enviadas directamente a un
destinatario segmentado o al publico en general con la finalidad de obtener una respuesta rapida

0 Feedback o mediante un guifio de complicidad del destinatario a quien han sido dirigidas. (Puro
Marketing, 2009).

Freemium.- Modelos de precios que se exhiben en el internet donde se ofrece algo gratis y si se

paga se obtiene algo complementario. (Alvarez C. , 2015).

Fidelizacion.- Es el hecho y el resultado de fidelizar a los clientes. Fidelizar consiste en

conseguir mantener relaciones comerciales estrechas y largo plazo con los clientes. (Alvarez,
2007).
Incubadora.- Son organizaciones que ofrecen asesoramiento para transformar una idea en un

proyecto de negocio viable. Se trata de brindar una serie de servicios que ayuden a los
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emprendedores a desarrollar un modelo de negocio y que este puede acudir posteriormente a

rondas de financiacién. (Alvarez P. , 2016).

Influencer.- Los influencers o Marketing influyentes son personas que han surgido de sus
canales de YouTube, blogs o cualquier otra red social. Hay influencers que solo actlan desde
su casa e influencers que acuden a eventos y por su puesto lo hay en de muchas categorias. Es
la persona que puede hacer que tu negocio consiga mas popularidad y visibilidad online. La
palabra Influencer significa influenciador hace que sus opiniones y aportaciones a través de la
red, tengan credibilidad sobre los temas en lo que estan especializados. Y el poder de las redes
lo hace todo porque se han convertido en lideres mediaticos gracias a la inmediatez del internet.
(Marketing Online, 2017).

Innovacién.- Una innovacion en marketing es la puesta en marcha de nuevas técnicas, métodos
o planes que impliquen nuevas o mejoras significativas de: estrategias, posicionamiento o
segmentacién; de comercializacién, distribucion o venta; de comunicacion, promocion o

publicidad; de politicas de fijacién de precio; o de disefio de productos o de envases. (Rivero,
2011).

Modelo de Negocio.- Un Modelo de negocio es una herramienta previa al plan de negocio que
te permitira definir con claridad qué vas a ofrecer al mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo
vas a vender, cdbmo se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos. ES una
herramienta de andlisis que te permitird saber quién eres, cémo lo haces, a qué coste, con qué
medios y qué fuentes de ingresos vas a tener. Definir tu modelo de negocio es saber cudl es tu

ADN, cdémo esta hecho, como se puede modificar, como pulir, cbmo cambiar, como moldear.
(Emprendedores, 2017).

Networking.- Acto de ampliar la red de contactos mediante reuniones, eventos, fiestas o similar

para generar nuevas oportunidades de negocio. (Alvarez C. , 2015).

Pitch.- Discurso orientado a persuadir, convencer, Ilamar la atencién de la persona que lo
escucha. El Elevator pitch es el tipico discurso que las startups preparan para llamar la atencion
de un potencial cliente o inversos y propiciar una reunion posterior. (Velasco, 2015).

Pivotar.- Ajustes o cambios que aplicamos en un modelo de negocio cuando observamos que
éste no funciona. Los pivotajes deben responder a aprendizajes validados con clientes reales a
partir de un MVP que se lanza al mercado. El pivotaje deber ser un ajuste, cambio al modelo de

negocio que se debe usar con moderacién, no tiene sentido que una empresa esté
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constantemente pivotando porgue, entonces estamos ante una empresa que realmente no tiene

mercado. (Velasco, 2015).

Producto Minimo Viable.- También se le conoce como MVP (Minimum Viable Product) y es
una de las palabras bésicas dentro del vocabulario para startups. Aunque no representa el
producto en su maximo esplendor en cuanto a funcionalidades o disefio, si que es lo
suficientemente funcional como para lanzarlo al mercado con los primeros usuarios y evaluar
qué resultados obtiene. Gracias al MVP, una startup puede evaluar la aceptacion de su producto

y comenzar a validar su modelo de negocio. (Velasco, 2015).

Propuesta de Valor.- Si quisiéramos representar a la PV con un simbolo, tendria que ser con un
regalo envuelto, ya que la PV es esencialmente un regalo, una promesa de valor agregado que le
daremos a nuestro cliente, quien no podrd conseguir este regalo en ninguna otra empresa de
nuestro giro. De esta manera mas basica: la PV es lo que nos distingue de nuestra competencia

en la forma mas pura posible. (Estrada, 2014).

Product Market Fit.- Fue el emprendedor Marc Andreessen, quien propuso el término
Producto/Market Fit, y ¢l lo definié como “cuando se esta en un buen mercado con un producto
que puede satisfacer dicho mercado”.  En otras palabras se puede definir como cuando

ofrecemos algo a un grupo de personas que necesitan y que lo van a consumir. (StartupsPs, 2016).

Segmentacién de Mercados.- Consiste en separar al mercado en grupos de consumidores y

prospectos de tal manera de elegir el mejor plan de marketing para cada uno. (Dvoskin, 2004).
Target.- Una de las claves de cualquier negocio saber cual es el publico objetivo al que va

dirigido un determinado producto o servicio. Realizar un estudio de mercado previo es

importante para dibujar el perfil del consumidor conocer sus necesidades. (Alvarez P. , 2016).
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CAPITULO Il

3. DISENO DE LA INVESTIGACION

3.1.Tipo de Estudio

En la presente investigacion se aplico el método no experimental, ya que las condiciones de las
variables tanto dependiente como independiente no se encuentran controladas, y se pretendid
determinar la aplicacién de la metodologia del Lean Startup para el desarrollo de los

emprendimientos, en el cantén Pelileo.

La investigacion se enmarcé en el disefio transversal y se desarroll6 de manera descriptiva ya
que el fin de estudio fue obtener datos, describir las variables y analizar la incidencia y su

interrelacion con los resultados obtenidos.

3.2. Métodos de la Investigacion

El método de investigacion que se aplicaron fueron el inductivo, el contingente, y el descriptivo
porgue estos midieron el deseo por parte de los emprendedores del canton Pelileo de aplicar una
metodologia del Lean Startup, a través de la aplicacion de una encuesta que fue dirigida a la

poblacién de la pequefia empresa del cantén Pelileo, con un total de 216 empresas.

Para dar cumplimiento el primer objetivo se empleé el método inductivo, que permiti6 el
analisis del entono, para obtener las caracteristicas especificas del emprendedor pelilefio; y se

complemento con la bibliografia referente al tema de estudio.

El método contingente se aplicd para cumplir con el segundo objetivo, el cual analiz6 la
informacion través de la encuesta para crear el escenario hipotético la misma que fue aplicado a
una muestra de la poblacion. Se sistematizé la informacion con el uso del programa Microsoft
Excel el cual dard como resultado la disponibilidad para aplicar el Lean Startup en los

emprendimientos.
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Para el tercer objetivo, el método a emplearse fue descriptivo, porque permitidé presentar una
propuesta metodologica del Lean Startup para contribuir con el desarrollo de los
emprendimientos, de acuerdo a las necesidades en el cantdn Pelileo, provincia de Tungurahua
en el desarrollo de la presente investigacion.

3.3. Fuentes de Recoleccion de Informacién

Fuentes primarias: La encuesta y la entrevista fueron las herramientas importantes para

recopilar informacion para aplicar la metodologia de Lean Startup para el canton Pelileo.

Fuentes secundarias: Para esta investigacion se realiz6 investigaciones bibliogréaficas, videos,
busquedas en internet, ademas de verificar informacién en las instituciones gubernamentales,
entre las organizaciones que pudieran aportar con la informacidon serian el INEC, GEM 2017,
Observatorio Econémico y Social de Tungurahua OBEST Yy el Gobierno Municipal del canton

Pelileo.

3.3.1. Procesamiento de Datos Recopilados

Para esta investigacion se utiliz6 el programa Microsoft Excel para la tabulacién de los datos,
con el proposito de ilustrar los resultados de las encuestas realizadas, utilizando graficos de
diferentes tipo asi como cuadros y tablas, para luego interpretar los resultados obtenidos y

emitir los hallazgos correspondientes.

3.4. Poblacion y Muestra

3.4.1 Poblacion

En la presente investigacion se tomo en cuenta del Directorio de Empresas del Instituto
Nacional de Estadistica y Censo (INEC) 2014 del nimero de emprendimientos de las pequefias

empresas del canton Pelileo las que son 216. (Observatorio Econémico y Social de Tungurahua-
Universidad Técnica de Ambato, 2015).
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3.4.2 Muestra

La muestra se calculara con la siguiente férmula:

B NxZ2xpxq
T d2(N-1)+Z2% xpxq

n

En donde:

N= tamafio de la poblacién 216 (Pequefias Empresas)
Z=nivel de confianza 95% el coeficiente Z, seria 1,96
P= probabilidad de éxito, o proporcién esperada 0,50

Q= probabilidad de fracaso 0,50

D= precision (Error maximo admisible en términos de proporcion) 5%

_ 216 (1,96)2(0,50)(0,50)
~(0,05)2(216 — 1) + (1,96)2(0,50)(0,50)

n

207,4464
1,4979

n = 139,50

Se realizaron 140 encuestas dirigidos a los emprendimientos de las empresas pequefias del

cantén Pelileo.
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CAPITULO IV

4, RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Andlisis de la encuesta antes de aplicacién de la metodologia lean Startup para el

desarrollo de los emprendimientos en el canton Pelileo, provincia de Tungurahua.

Tabla 1-4 Género

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Femenino 60 42,86%
Masculino 80 57,14%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Femenino Masculino

Graéfico 1- 4 Género
Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: De la encuesta realizada el género de los duefios de los emprendimientos son: el
57,14% son hombres, mientras que el 42,86% son mujeres.

Interpretaciéon: La poblacion de emprendedores se encuentra conformada por dos géneros,
teniendo en cuenta que el género masculino es mas emprendedor que el femenino, segin los

datos de la encuesta.
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Tabla 2-4 Edad

Alternativa Frecuencia Porcentaje

de 25 a 30 afios 3 2,14%
de 31 a 35 afios 11 7,86%
de 36 a 40 afos 12 8,57%
de 41 a 45 afios 30 21,43%
de 46 a 50 afos 33 23,57%
de 51 a mas afios 51 36,43%

Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

de 25a30afios de31a35afios de36a4d0afios de4dlad5anos de46ab50afios de 51 amas afios

Grafico 2- 4 Edad

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Analisis: La edad de las encuestas se encuentra comprendida de la siguiente manera: el 36,43%
en la edad comprendida de 51 a mas afios; el 23,57% en la edad comprendida en la edad de 46 a
50 afios de edad; el 21,43% en la edad comprendida de 41 a 45 afios; el 8,57% en la edad
comprendida de 36 a 40 afios; el 7,86% en la edad comprendida de 31 a mas 35; y el 2,14% en
la edad comprendida de 25 a 30 afios.

Interpretacion: La edad de los emprendedores mas notoria se encuentra en el rango de los 41
afios a mayores de 51 de edad, el rango menos notorio en emprendimientos comprendido entre
de 25 afos a 40 afios de edad.
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Tabla 3-4 Instruccion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Primaria 5 3,57%
Secundaria 65 46,43%
Superior 60 42 ,86%
Posgrado 10 7,14%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Primaria Secundaria Superior Posgrado

Gréfico 3- 4 Instruccion

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: La instruccion de los encuestados se encuentra comprendida de la siguiente manera:
el 46,43% ha terminado la secundaria; el 42,86% ha terminado el nivel superior; el 7,14%

tiene un posgrado; el 3,57% ha terminado la primaria.

Interpretacion: La instruccion educativa de los emprendedores notoria se encuentra entre la
secundaria y superior, el rango menos notorio en la instruccién de los emprendedores es

primaria y posgrado.
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Tabla 4-4 Ocupacion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Estudiante 0 0,00%
Empleado 0 0,00%
Independiente 140 100,00%
Jubilado 0 0,00%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

0,00% 0,00% 0,00%

Estudiante Empleado Independiente Jubilado

Gréfico 4- 4 Ocupacion
Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: El 100% de los encuestados su ocupacion es independiente.

Interpretacion: La ocupacion de los emprendedores es Unicamente ser independientes y

atender al 100% su emprendimiento.
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1. Por favor indique en qué parroquia se encuentra su emprendimiento.

Tabla 5-4 Lugar de emprendimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Garcia Moreno 2 1,43%
Huambal6 13 9,29%
Benitez 2 1,43%
Salasaca 25 17,86%
Pelileo 92 65,71%
Cotal6 6 4,29%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

1,43% 1,43%
Garcia Moreno Huambalo Benitez Salasaca Pelileo Cotald

Gréfico 5- 4 Lugar de emprendimiento
Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: Las parroquias donde se encuentran ubicados los emprendimientos son: el 65,71% en
Pelileo; el 17,86% en la Salasaca; el 9,29% en Huambalo; el 4,29% en Cotal6; el 1,43% en

Garcia Moreno; y el 1,43% en Benitez.

Interpretacion: Los emprendimientos se encuentran ubicados en forma representativa en
Pelileo y Salasaca, menormente se encuentra ubicado en Huambal0, Cotalo, Benitez y Garcia
Moreno.
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2. ¢Cual es la actividad principal de su emprendimiento?

Tabla 6-4 Actividad principal de emprendimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Fabricacion de bienes o productos 35 25,00%
Desarrollo de productos de Tecnologia 0 0,00%
Elaboracion de alimentos procesados 16 11,43%
Produccion basica de agricultura, ganaderia o pesca 6 4,29%
Distribucién Mayorista 0 minorista 16 11,43%
Oferta de servicios profesionales 25 17,86%
Oferta de servicios Técnicos 18 12,86%
Oferta de servicios hoteleros 12 8,57%
Servicios de transporte 9 6,43%
Servicios de telecomunicaciones 3 2,14%

Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Gréfico 6- 4 Actividad principal de emprendimiento
Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: Las actividades de los emprendimientos estdn comprendidas de la siguiente manera: el
25% fabricacion de bienes o productos; el 17,86% oferta de servicios profesionales; el 12,86%
oferta de servicios técnicos; el 11,43% elaboracion de alimentos; el 11,43% distribucion
mayorista 0 minorista, el 8,57% oferta de servicios hoteleros, el 6,43% servicios de transporte,
el 4,29% Produccion bésica de agricultura, ganaderia o pesca; y, el 2,14% Servicios de

Telecomunicaciones.

Interpretacion: La actividad més representativa de los emprendimientos son: la fabricacion de
bienes o productos, oferta de servicios profesionales, oferta de servicios técnicos, elaboracion de

alimentos procesados, distribucién mayorista y minorista.
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3. ¢ Hace cuanto tiempo inici6 su actividad de emprendimiento?

Tabla 7-4 Tiempo de emprendimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menos de 1 afio 6 4,29%
1 a 3 afios 14 10,00%
3 a5 afios 30 21,43%
Mas de 5 afios 90 64,29%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Menos de 1 afio 1a3afios 3 a5 afos Mas de 5 afios

Gréfico 7- 4 Tiempo de emprendimiento
Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Analisis: El tiempo de creacion de los emprendimientos estan comprendido de la siguiente
manera: el 64,29% indican que hace mas de 5 afios; el 21,43% indican de 3 a 5 afios; el 10%
indica que de 1 a 3 afios, el 4,29% indica que medos de 1 afio.

Interpretacion: El tiempo mas representativo de la creacion de los emprendimientos es de mas

de 5 afios en el mercado, los menos representativos son del menos de 1 afio hasta los 5 afios.
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4. ¢ Cuéntas personas participan y colaboran directamente en el emprendimiento?

Tabla 8-4 Personas que participan y colaboran directamente en el emprendimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Delab 90 64,29%
De5a 10 28 20,00%
De 1la?20 11 7,86%
Mas de 20 personas 11 7,86%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

De 1 a5 personas

De 5 a 10 personas De 11 a 20 personas

Mds de 20 personas

Gréfico 8- 4 Personas que participan y colaboran directamente en el emprendimiento

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: ElI nimero de las personas que participan y colaboran directamente en los
emprendimientos se encuentra comprendido de la siguiente manera: el 64,29% indicande 1a5
personas; el 20% indican de 5 a 10 personas; el 7,86% indica que de 11 a 20 personas; y; el

7,86% mas de 20 personas.

Interpretaciéon: El nimero de las personas que participan y colaboran directamente en los

emprendimientos mas representativo es de 1 de 5 personas, el menos representativo es de 5 a

mas de 20 personas.
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5. Respecto a las actividades complementarias o de apoyo: ¢Cudles le traen dificultad
para ejecutarla con eficiencia y buenos resultados? (puede marcar varias)

Tabla 9-4 Dificultad para ejecutar con eficiencia y buenos resultados

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Procesos legales 16 11,43%
Marketing digital 33 23,57%
Comercio en Linea 26 18,57%
Logistica para distribucion y entrega 8 5,71%
Capacitacion, tutorias o coaching empresarial 2 1,43%
Procesos financieros o contables 34 24,29%
Contacto con otros emprendedores 10 7,14%
Conseguir espacio de trabajo adecuado 4 2,86%
Conseguir y/o administrar personal calificado 7 5,00%
Otros 0 0,00%

Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Gréfico 9- 4 Dificultad para ejecutar con eficiencia y buenos resultados

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: Las actividades que los emprendimientos tienen dificultades para ejecutarla con
eficiencia y buenos resultados estan comprendidas de la siguiente manera: el 24,29% procesos
financieros o contables; el 23,57% marketing digital; el 18,57% comercio en linea; el 11,43%
procesos legales; el 7,14% contacto con otros emprendedores, el 5,71% logistica para
distribucion y entrega, el 5% conseguir y/o administrar personal calificado, el 2,86% conseguir

espacio de trabajo adecuado; y, el 1,43% capacitacion, tutorias o coaching empresarial.

Interpretacion: Las actividades que los emprendimientos tienen dificultades para ejecutarla
con eficiencia y buenos méas representativo son: procesos financieros o contables, marketing

digital, comercio en linea y procesos legales.
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6. ¢En qué tiempo Ud. buscaria un especialista externo que le ayude a resolver uno o

varios de los problemas sefialados en el numeral anterior?

Tabla 10-4 Tiempo para buscar especialista externo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Inmediatamente 60 42 ,86%
Dentro de 3 meses 50 35,71%
Dentro de 6 meses 18 12,86%
Dentro de 1 afio 10 7,14%
Nunca 2 1,43%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

|

Inmediatamente Dentro de 3 meses Dentro de 6 meses Dentro de 1 afio Nunca
Gréfico 10- 4 Tiempo para buscar un especialista externo

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: El emprendedor indica que buscaria un especialista externo que le ayude a resolver
uno o varios de los problemas sefialados en el numeral anterior, el tiempo estd comprendido de
la siguiente manera: el 42,86% indica que inmediatamente; el 35,71% indica que dentro de 3
meses; el 12,86% indica que dentro de 6 meses; el 7,14% dentro de 1 afio; y, el 1,43% indica

que nunca buscaria ayuda.
Interpretacién: El tiempo que los duefios de los emprendimientos buscarian un especialista

externo que le ayude a resolver uno o varios de los problemas mas representativo es

inmediatamente y dentro de 3 a 6 meses.
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7. ¢Qué rango de su presupuesto mensual, estaria dispuesto a destinar para cubrir los
servicios complementarios antes seleccionados, para el desarrollo y fortalecimiento de su
negocio?

Tabla 11-4 Presupuesto mensual para cubrir los servicios complementarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
De $0 - $ 100USD 40 28,57%
De $ 101 - $ 300USD 55 39,29%
De $ 301 - $ 600USD 33 23,57%
De $ 601 - $ 1500USD 12 8,57%
De $ 1501 - $ 3000USD 0 0,00%
Mas de $3000usd 0 0,00%

Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

$100USD $300USD $ 600USD $1500USD  $3000USD  Mias de $3000

Gréfico 11- 4 Presupuesto mensual para cubrir los servicios complementarios

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Noralba Guato, 2019
Andlisis : El rango de su presupuesto mensual, que los emprendedores estarian dispuesto a
destinar para cubrir los servicios complementarios antes seleccionados, para el desarrollo y
fortalecimiento de su negocio, est4d comprendido de la siguiente manera: el 39,29% de $ 101 -
$ 300USD; el 28,57% de $ 0 - $ 100USD; el 23,57% de $ 301 - $ 600USD; vy, el 8,57% de $

601 - $ 1500USD.

Interpretacion: El rango de su presupuesto mensual, que los emprendedores estarian dispuesto
a destinar para cubrir los servicios de desarrollo y fortalecimiento de su negocio es hasta $

300,00 mensuales.
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8. Como emprendedor, ¢ Cuales son los mayores problemas que tiene actualmente o

mayores retos a los que se enfrenta?

Tabla 12-4 Problemas gue tienen los emprendedores

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Problemas para vender 55 39,29%
Problemas para producir y operar 12 8,57%
Problemas para controlar 60 42,86%
Problemas en Gestién 3 2,14%
Problemas en la Planificacion 10 7,14%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Problemas para Problemas para
vender producir y operar

Gréfico 12- 4 Problemas que tienen los emprendedores

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: Los mayores problemas que tiene actualmente o mayores retos a los que se enfrentan
los emprendedores, se encuentran comprendido de la siguiente manera: el 42,86% problemas

para controlar; el 39,29% problemas para vender; el 8,57% problemas para producir y operar,

Problemas para
controlar

Problemas en
Gestion

7,14% Problemas de Planificacion; y, el 2,14% problemas en gestion.

Interpretacion: Los mayores problemas que tiene actualmente o mayores retos a los que se

enfrentan los emprendedores mas representativo son: Problemas para controlar, problemas para

vender y problemas para producir y operar.
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9. ¢Cual es su nivel de comprension respecto al aporte de la innovacion continua a través
de la metodologia Lean Startup para el desarrollo y crecimiento de su emprendimiento?

Tabla 13-4 Nivel de comprensién respecto al aporte de la innovacion continua

Alternativa Frecuencia | Porcentaje

No conozco lo que es innovacion continua 80 57,14%
He escuchado o leido algo sobre el tema, pero no sabria cémo

aplicarla 19 13,57%
Conozco bien lo es innovacion continua, pero no sabria como

aplicarla 16 11,43%
Tengo una idea clara de coémo aplicar la innovacion en mi

emprendimiento 3 2,14%
He realizado un proyecto con el aporte de innovacién continua 22 15,71%

Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

——

No conozco lo que esHe escuchado o leido Conozco bien lo es Tengo unaidea clara  He realizado un
innovacion continua algo sobre el tema, invovcidn continua, de como aplicar la proyecto con el
pero no sabria como pero no sabria como innovacién en mi aporte de innovacién
aplicarla aplicarla emprendimiento continua

Gréfico 13- 4 Nivel de comprension respecto al aporte de la innovacion continua

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Anadlisis: EIl nivel de comprension respecto al aporte de la innovacion continua a través de la
metodologia Lean Startup para el desarrollo y crecimiento de los emprendimientos,
encuentran comprendido de la siguiente manera: el 57,14% no conoce lo que es la innovacion
continua; el 15,71% han realizado un proyecto con el aporte de innovacion continua; el 13,57%
ha escuchado o leido algo sobre el tema, pero no sabria como aplicarla, 11,43% conoce bien lo
que es innovacion continua, pero no sabria como aplicarla; y, el 2,14% tiene una idea clara de

cémo aplicar la innovacion en su emprendimiento.

Interpretacion: Los emprendedores no conocen lo que es la innovacion continua a través de la
metodologia Lean Startup y en algunos casos si han realizado un proyecto con el aporte de

innovacién continua.
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10. ¢ Desearia que un especialista en innovacion continua de emprendimientos le contacte

para discutir opciones de optimizacion de procesos e incremento de ventas?

Tabla 14-4 Contacto de un especialista en innovacion continua de emprendimientos

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
No gracias, mis procesos y mis ventas son optimas 10 7,14%
Si, deseo optimizar mis procesos e incrementar mis ventas 130 92,86%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

No gracias, mis procesos y mis ventas son 6ptimas Si, deseo optimizar mis procesos e incrementar mis
ventas

Graéfico 14- 4 Contacto de un especialista en innovacién continua de emprendimientos

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: El deseo que un especialista en innovacion continua de emprendimientos le contacte
para discutir opciones de optimizacion de procesos e incremento de ventas, se encuentran
comprendido de la siguiente manera: el 92,86% si desean optimizar los procesos e incrementar

sus ventas; el 7,14% No desea, por sus procesos Yy sus ventas son optimas.
Interpretacion: El deseo que un especialista en innovacién continua de emprendimientos le

contacte para discutir opciones de optimizacion de procesos e incremento de ventas mas

representativo es que si necesita optimizar mis procesos e incrementar sus ventas.
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4.1.1 Andlisis de la encuesta después de la aplicacion de la metodologia Lean Startup para

el desarrollo de los emprendimientos en el cantdn Pelileo, provincia de Tungurahua.

¢Usted comprende cual es aporte de la innovacion continua de la metodologia Lean
Startup a través del Lienzo de Modelo de Negocio para el desarrollo y crecimiento de su

emprendimiento?

Tabla 15-4 Comprension de la innovacion continua a través del Lienzo de Modelo de Negocio

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 100 71,43%
No 40 28,57%
Total 140 100,00%

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Si No
Grafico 15- 4 Comprension de la innovacion continua a través del Lienzo Modelo Negocio

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Andlisis: De acuerdo a la encuesta aplicada después de aplicar el Lienzo de Modelo de
Negocio, el 100% de los emprendedores indica que el nivel de comprensién respecto al aporte
de la innovacion continua de la metodologia Lean Startup a través de la aplicacion del Lienzo
de Modelo de Negocio es bueno para el desarrollo y crecimiento los emprendimientos

Interpretacion: El fin del Lienzo de Modelo de Negocio es establecer una relacion l6gica entre
cada uno de los componentes de los emprendimientos y todos los factores que influyen para que
tenga éxito. Mediante de un lienzo se plasma desde la idea del emprendimiento, hasta los

diferentes factores que influyen en su marcha.
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Comprobacion de la hipotesis

Calculo del chi-cuadrado

El calculo del Chi-Cuadrado es el nombre de la prueba donde se determina si las variables estan

relacionadas o no de una hipétesis.

El cuadro de contingencia indica los valores obtenidos de la encuesta aplicada a los

Emprendimientos del cantén Pelileo.

Analisis

Se observa a simple vista que:

e Los emprendimientos del canton Pelileo tienen un bajo nivel de comprension respecto al
aporte de la innovacion continua a través de la metodologia Lean Startup para el desarrollo
y crecimiento de su emprendimiento.

e Los emprendimientos del canton Pelileo necesitan de un especialista en innovacién

continua para la optimizacion de procesos e incremento de ventas.

Modelo Matematico
Ho. X?c < X?t0 Hipotesis Nula

La aplicacion de la metodologia Lean Startup no contribuye con el desarrollo de los

emprendimientos en el Cantdn Pelileo, provincia de Tungurahua.

Hi: X?c ~ X?t Hip6tesis Alternativa

La aplicacion de la metodologia Lean Startup  contribuye con el desarrollo de los
emprendimientos en el Canton Pelileo, provincia de Tungurahua.

a: 5%

gl: (V-1) (H-1)

gl: (2-1) (2-1)

gl=1
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R=1 gl al 5%
R=1gl al 0.05
R=1-0.05
R=10.95
R=1al 0.95

“TABLEA PARAVALORES DE —
CHI-CUADRADO CRITICO

Valores criticos de la distribucién 7 (tema 6.9)

000% 001
v | QOO0 00002
3 0072 0,11s
3 0,207 0297
s 0412 0554
6 0.676 0872
7 0,989 1239
s 1,333 1,646
2 1,735 2088
10 2,156 2,558
i 2603 1053
12 3ora 3571
13 1. 565 4,107
13 1078 4,660
1s 4,601 $229
16 S.142 s®i12
.- € wen < sne

Figura 1-4 para valores de chi-cuadrado critico
Fuente: https://es.slideshare.net/armando310388/prueba-chicuadado

X?= Critico = 3.841
Calculo Matematico

Tabla 16-4 Datos Observados

La aplicacion de la

metodologia Lean Startup a ATEUETEE EERE ) .
través del Lienzo de Modelo %astzgvgg? observagi)despues Ve,
de Negocio
Si 60 100 160
No 80 40 120
Total identificado y evaluado 140 140 280(Tt)

(Th)

Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Tabla 17-4 Datos Esperados

La aplicacion de la
metodologia Lean Startup | Frecuencia esperada | Frecuencia esperada Total (Ti)
otal (Ti
a través del Lienzo de antes (fe) después (fe)
Modelo de Negocio
Si 80 80 160
No 60 60 120
Total identificado y
) 140 140 280
evaluado (Tj)
Fuente: La encuesta
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
Tabla 18-4 Calculo del Chi®
La aplicacion
de la
metodologia
Lean Startup a | Alternativas | Fo Fe fo - fe
través del .
Business (fo — fe) ifo—fa°
Model Canvas fe
Sl 60 80 -20 400 5
Antes
NO 80 60 20 400 6,66
Sl 100 80 20 400 5
Después
NO 40 60 -20 400 6,66
Xc2= 23,33

Elaborado por: Noralba Guato, 2019
Y de los valores de las 2 Alternativas da como resultado el Valor Ji (Chi) X* = 23,33
Verificacion

Como X?c = 23,33 es Mayor X’t =3,841 Rechazamos la hip6tesis nula y aceptamos la hipétesis

planteada.
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Distibucidn  Chi-Cuadrado  de  los  wvalores  caloulados
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! X2c =23,33 ‘HHH
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e ——

Gréfico 16- 4 Representacién grafica del (Chi) cuadrado
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Conclusién

Se demuestra que la aplicacion de la metodologia Lean Startup a través de la aplicacion del
Lienzo de Modelo de Negocio, si contribuye con el desarrollo de los emprendimientos en el

Canton Pelileo, provincia de Tungurahua.
4.5 Analisis de Emprendimiento en la Provincia de Tungurahua

La provincia de Tungurahua geograficamente se encuentra ubicada en el centro del pais,

especificamente localiza en la sierra central; limita con las siguientes provincias de

Chimborazo, Cotopaxi, Bolivar, Pastaza y Napo. Cuenta con una superficie territorial

aproximada de 3.386,26 Km2, repartida en 1.367,37 Km2, constituida por el paramo (que se
encuentra formado por las areas protegidas, areas comunitarias y areas privadas), y 2.018,29
km2 repartidos entre areas de tierras cultivadas y areas habitadas cuenta con una densidad

poblacional de 289,4 habitantes por kilometro cuadrado, se ha considerado Unicamente la

superficie cultivada y habitable. (Gobierno Provincia del Tungurahua, 2017).

La poblacion de la provincia de Tungurahua, segun proyecciones al 2019 cuenta con 584.114
habitantes; constituido por el 59,1% que se encuentra en las zonas rurales; y el 40,9% en las
zonas urbanas. El cantdbn Ambato se caracteriza por concentrar la mayor poblacion
aproximadamente de 382.941 habitantes. La provincia esta formada por 9 cantones, con 19

parroquias urbanas y 44 parroquias rurales. (Gobierno Provincia del Tungurahua, 2017).
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PROVINCIA DE TUNGURAHUA

Chimborazo

Provincia
Napo

Provincia
Morona Santiago

Provincia
Pastaza '

Figura 2-4 Mapa de la Provincia de Tungurahua
Fuente: Gobierno Provincial de Tungurahua, 2017

b

Superficie . ; Densidad
Cantones H{ﬁ“ﬂﬂu" Superficie ?_Iuapuetﬁwn: Pog}ﬁm % mﬁﬁ.‘?" o
AMBATO 1018,33 453.75 564,58 3e2.0M |as@s|  678.28
BANOS 106582 405,18 GE0,64 24 508 | 4.2% ar.23
CEVALLOS 18,96 18,96 9787 | 1.7%| 51619
MOGHA 85,62 37,62 48 7.315| 1,3%| 15240
PATATE 316,44 189,30 17,14 15640 | 27%| 13359
SAN PEDRO DE PELILED 201,56 201,55 66.039 | 11,3%| 327,66
SANTIAGD DE PILLARD 446,51 236,31 210,20 43051 | 7.4% 204,81
QUERD 173,81 26,98 146,83 20586 | 35%| 14020
TISALEO 50,02 8,63 50,39 14148 | 24%| 280,77
3386,26 136797 2018,29 568.671 | 100% 289,40

Figura 3-4 Datos Proyectados afio 2019

Fuente: Proyecciones HGPT

La provincia de Tungurahua tiene actividades que son eminentemente agricolas (26,96% de la
PEA), la manufacturera (18,51%) y la actividad comercial (16,59%). Los servicios concentran
un porcentaje del 13,64%, el transporte con un porcentaje de 4,66%, la construccion con un
porcentaje de 5,33%, servicios financieros con un porcentaje de 1.17% y otras actividades con

un porcentaje de 13,14%.
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Lo que le diferencia a la provincia del Tungurahua con las demas provincias del pais es su
autogestion del empleo, ya que el 37,8% de su poblacién no trabaja en relacion de dependencia:

Son los primeros en la produccioén: fruticola, avicola, carrocerias, calzado, prestacion de

PEA PROYECCION 2019

PEA Segun Rama de actividad POBLACION o PEA
(Primer nivel) PEA
Agricultura, ganaderia, silvicultura v pesca 79.48B6 26,96%
Industrias manufactureras 54.571 18,51%
Comercio al por mayor y menor 48.889 16,59%
Construccidn 15.722 5,33%
Transporte y almacenamiento 13.727 4,66%
Seguros 3.438 1,172
Servicios Varios 40.202 13,64%
Otras actividades 38.750 13,14%
TOTAL 294.796 100,0% |

Figura 4-4 PEA Proyeccion 2019

Fuente: Proyecciones HGPT

servicios entre otros, y cuenta con una gran variedad de productos agricolas.

4.5.1 El cantén Pelileo y su desarrollo empresarial

Pelileo es un cant6n de la provincia de Tungurahua, Ecuador. Su cabecera cantonal es la ciudad

de San Pedro de Pelileo, posee una de las culturas étnicas mejor conservada del Ecuador los

Salasacas.

PROYECCION AL 2019

Categoria de ocupacion POBLAGION | % PEA
Emple.adu:} u obrero del Estado, 99 501 8.0 %
Municipio o Consajo Provincial

~ Empleado u obrero privado 93.632 31,8 %
Jornalero o peon 27.019 9.2 %

__Patrono 11.716 4.0 %
Socio 2.980 1.0 9%
Cuenta propia 111.568 37,8 9%
Trabajador no remunerado 4,780 1,6 %

~ Empleado{a) domesticola) 6.857 2.39%
Mo declarado / trabajo nuevo 12.6875 4.3 %
Total 294.796

100%

Figura 5-4 Proyeccion al 2019

Fuente: Proyecciones HGPT
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https://www.ecured.cu/Provincia_de_Tungurahua
https://www.ecured.cu/Ecuador

Figura 6-4 Canton Pelileo
Fuente: Ecuared Conocimiento de todo y para todos.

San Pedro de Pelileo o simplemente Pelileo, esta estratégicamente ubicado en el centro del
Ecuador, en la Ruta de los Volcanes, y en la puerta de entrada a la Amazonia. Pelileo una zona
agropecuaria y artesanal destacada, mas conocida como la Ciudad azul por ser el mayor
productor de prendas de jean, que son vendidas en el Ecuador y el mundo. En la parte cultural,
posee una de las culturas étnicas mejor conservada del Ecuador los Salasacas. Cuenta con un
Museo Etnico y su feria artesanal permanente. Las ricas empanadas de dulce en tiesto y la
fritada son parte de la gastronomia. El Complejo La Moya le brinda recreacion en un area
natural. En Huambal6 encontrara los mejores muebles. Ademas, en el sector de Pelileo Grande
estan las ruinas de la Iglesia que fue destruida por el terremoto de 1949. Podré visitar también

las granjas agroecoldgicas. (Ecuared, 2016).

Pelileo fue oficialmente fundada por Antonio Clavijo en 1570 y fue elevada al estatus de canton
el 22 de julio de 1860. EI 5 de agosto de 1949, Pelileo fue totalmente destruido por un
terremoto. La Unica estructura todavia visible de la antigua urbe es un pilar de roca roto, que fue
una vez parte de la magnifica Iglesia central de Pelileo. Una nueva ciudad se reconstruyé en
una localidad cercana. En consecuencia, al presente es posible visitar tanto Pelileo Grande el
sitio de la ciudad antigua, hoy una parroquia del cantén y Pelileo Nuevo. En la mafiana del 16
de agosto de 2006, el volcan Tungurahua explotd, en lo que parece ser el evento principal del
proceso eruptivo que empezd en 1999. EI 17 de agosto, la totalidad del cantén Pelileo se
encontrd cubierta de rocas y cenizas, asi como gran parte de ciudades cercanas. Todas las

parroquias del cantén reportan destruccion de cultivos y peligro a los animales agricolas.
(Ecuared, 2016).
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Uno de los sitios turisticos, cultural y artesanal, situado en el cantén Pelileo, es la comunidad
indigena de Salasaca, en donde los indigenas del lugar, hébiles tejedores, comercializan sus
artesanias en la feria del domingo, la que se ubica en la plaza central y en las casas particulares,
en donde se exponen una gran variedad de disefios de tapices, ponchos, sacos, carteras,
sombreros y una gran diversidad de recuerdos confeccionados a mano, también existen lugares
donde los turistas pueden deleitarse con la comida tipica de esta comunidad. Sus fiestas tienen
una especial esencia prehispanica e incaica, en la que se recuerdan los miticos y comicos
agradecimientos al Inti Raymi que significa Dios del Sol, en cada uno de sus bailes, bebidas y

vestimentas. (Ecuared, 2016).

45.1.1 Desarrollo Econémico

El pueblo Salasaca se dedica a exportar tapices y otros articulos hechos con lana de borrego a
otros lugares fuera de la provincia como: Cuenca, Otavalo, Quito incluso a otros paises. El arte
Salasaca, reflejado en la elaboracién del tapiz, es una de las actividades originales de los
mismos; se desarrolld desde siglos anteriores, existiendo una continuidad hasta la actualidad.
Esta actividad es caracteristica tanto de hombres como de mujeres; el hilado corresponde
generalmente a la mujer y el trabajo en telar al varén. A Pelileo también se le conoce como la
Ciudad Azul, en razon de su industria del jean, localizada en su mayor parte en el barrio El
Tambo. Otra parroquia de Pelileo es la famosa Salasaca, terrufio de los indigenas Salasaca, una
tribu originaria de Bolivia que migré a los Andes ecuatorianos como mitimaes. La parroquia de

Huambal6 es muy conocida como centro de ebanistas creadores de muebles finos. (Ecuared, 2016).

Para establecer la estructura empresarial de la provincia de Tungurahua se tomé como punto de
apoyo la informacion con la que se cuenta en el Directorio de Empresas e informacion obtenida
del Instituto Nacional de Estadistica y Censos — INEC, fuentes en las cuales se obtiene el
“registro que retne a las empresas y establecimientos, instituciones u organizaciones con o sin
fines de lucro, tanto privados como publicos; requeridos y utilizados para estudios econémicos

y financieros sobre la distribucion geografica y econémica de las empresas y su demografia”
(INEC, 2014:8).

Para la descripcion de las unidades empresariales activas en Tungurahua, se han considerado, en
funcion del segmento empresarial, caracteristicas como: nimero de empresas por canton,
nimero de personas empleadas por cantdn, ventas por cantdn, ventas por personal ocupado

segun canton.
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De acuerdo a los Gltimos datos reales del segmento empresarial en el afio 2013, en la provincia
de Tungurahua se registra un total de 40.959 empresas activas, el 92,3% corresponden a
microempresas, el 6,4% pequeiia empresa, 0,7% mediana empresa “A”, 0,4% mediana empresa

“B”y 0,3% como grandes empresas. En total el crecimiento de empresas es del 9,07%.

Tabla 19-4 NUmero de empresas activas, segin segmento empresarial en la provincia de
Tungurahua periodo 2012-2013

Segmento 2012 2013 Estructura VAR % 2012-
empresarial porcentual 2013 2013

Grande empresa 96 103 0,3% 7,29%
Mediana empresa 247 279 0,7% 12,96%
A

Mediana empresa 163 184 0,4% 12,88%
B

Microempresa 34.686 37.786 92,3% 8,94%
Pequefia empresa 2.360 2.607 6,4% 10,47%
Total 37.552 40-959 100% 9.07%

*Var %: Variacion de las ventas por persona ocupada con respecto al afio 2012

Fuente: Directorio de Empresas Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2014

Var %: Variacién de las ventas por persona
ocupada con respecto al aifio 2012

12,96% 12,88%

10,47%

Grande empresa Mediana empresa Mediana empresa Microempresa Pequeiia empresa
A B

Graéfico 17- 4 Empresas activas segun segmento empresarial en la provincia de Tungurahua
periodo 2012-2013

Fuente: Directorio de Empresas Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2014

El analisis, realizado en funcién de los nueve cantones que conforman la provincia de
Tungurahua, muestra que la mayor concentracion de empresas se sitia en el canton Ambato
72,6%, seguido en importancia por Pelileo 8,6%, Bafios con 5,9% y Pillaro con el 4,92%.

En la provincia de Tungurahua se observa una participacion relevante de microempresas
(92,25%) y, en menor proporcion, de pequefia empresa (6,36%); siendo Ambato el canton que

concentra el mayor porcentaje de empresas en los segmentos especificados en la siguiente tabla.
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Tabla 20-4 Empresas activas por segmentos, segln cantones en la provincia de Tungurahua,
Afio 2013

Empresas activas por segmentos, segdin cantones en la provincia de Tunguruha, ANO 2013
SEGMENTO EMPRESARIAL
Grande empresa Media empresa Media Empresa Microempresas Pequefia empresa Total
A B

Namero | % Namero | % Namero | % Nimero | % Namero | % Namero | %
Ambato 92 0,22% 215 0,52% 162 0,40% 27.249 66,53% | 2.044 4,99% 29.762 72,76%
Bafios 3 0,01 12 0,02 1 0,00% | 2.312 5,64% 83 0,50% | 2.411 5,411%
Cevallos | - - 2 001% | 1 0,00% | 562 1,37% 42 0,10% | 609 1,49%
Mocha - - 1 0,00% | - - 354 0.86% 27 0,07% | 382 0,93%
Patate - - 5 0.01% | - - 756 1,82% 39 0.10% | 790 1,93%
Quero - - 3 0,01% | 4 0,01% | 836 2,05% 34 0,06% | 879 2,15%
Pelileo 7 0,02% | 28 0,07% | 12 0,03% | 3.274 7,99% | 216 0,53% | 3.537 8,64%
Pillaro 1 0.00% | 10 0,02% | 4 0,01% | 1.903 4,65% 97 0,24% | 2015 4,92%
Tisaleo - - 1 0,00% - - 548 1,34% 25 0,0% 574 1,40%
Total 103 0,25% | 279 0,68% | 184 0,45% | 37,796 92,25% | 2.607 6,36% | 40959 100%
general

Fuente: Directorio de Empresas Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2014

4.5.2 Analisis Externo de los Emprendimientos en el Canton Pelileo

4.5.2.1 Andlisis del entorno general.

El estudio del andlisis externo permite identificar amenazas y oportunidades de los
emprendimientos en el cantdn Pelileo que el ambiente externo genera, para el funcionamiento y

operacion de los mismos.

Se sabe de antemano que los componentes externos son cambiantes en el tiempo y no son
definitivas.

En éste analisis se evalla el entorno de los emprendimientos en donde se consideran todos los
agentes externos, econdmicos, politicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales que puedan

afectar las actividades emprendedoras, estos factores son:

Dimension econémica.
Dimensién socio cultural.
Dimension politico legal.

Dimension tecnoldgica.

V V V V V

Dimensién ambiental.
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e Dimension Econdmica.

El ambiente econdmico esta conformado por factores que intervienen en el poder de compra y

los patrones de gasto de los consumidores.
Las variables como: la tasa de inflacion, el PIB, impuestos, el riesgo pais, tasa de interés activa

y pasiva, determinan la capacidad de compra e influyen en los patrones de consumo de los

mercados.

Tabla 21-4 Dimensién Econémica

FACTORES COMPORTAMIENTO | IMPACTO RESPUESTA
Inflacion Anual 2,% (Octubre | Al Alza Disminuye el | Crisis econémica
2018) nivel de | Perjudica a los
Inflacion mensual ventas consumidores
0,12% (Octubre 2018). Aumenta el
(Resultados de Indices de valor de los
precios al consumidor, 2018) costos

Encarece el
poder
adquisitivo

P.1.B. (Primer quimestre del

Incremento en

Incremento de la

2018 con relacién al 2017) Incremento las ventas de | produccion de bienes
1,9 %. (Banco Central del los bienes y/o servicios

Ecuador, 2018)

Pago de impuestos (IVA y Disminuye las | Incrementa el precio de
Retencion en la Fuente) Estable utilidades los bienes y/o servicios
12%

Riesgo Pais (Noviembre 2018) Inestabilidad No se genera inversion
681,00 (Banco Central del | Alalza econémica extranjera, ni a nivel
Ecuador, 2018) nacional

Tasa Activa (Abril del 2018) Al alza Disminuye la | Decremento en
7,63% (Banco Central del colocacion de | colocacién de crédito
Ecuador, 2018) créditos

Tasa Pasiva (Abril del 2018) Al alza Permite la

4,99% (Banco Central del realizacion de | Incremento en la
Ecuador, 2018) inversiones capacidad de ahorro de

Fuente: Banco Central http://www.bce.fin.ec/index.php/indicadores-economicos

Elaborado por: Noralba Guato, 2018

la comunidad

e Dimension Socio Cultural

La demanda y el poder adquisitivo de los consumidores participantes en los mercados
nacionales e internacionales se ven influenciados en su mayoria por el ambiente socio cultural.
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Las carateristicas de la demanda de productos para los emprendimientos depende de los gustos
y las preferencias de los consumidores, los cuales en parte estdn determinados por elementos
demogréficos.

Tabla 22-4 Dimensién Socio Cultural

FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA
Crecimiento Creciente Incremento de | Incremento de ventas
Poblacional (2018) mercados. Aperturas de nuevos
1,56% (Tasa de nichos de mercados

crecimiento en el
Ecuador, 2018)

Poblacién Incremento Estabilidad Mejor rendimiento en
Econdmicamente econémica y | los trabajadores y el
Activa ( Marzo laboral. poder adquisitivo

2018) 68,1% (Encuesta
Nacional de Empleo,

Desempefio

Subempleo, 2018)

Desempleo para junio | Incremento Crecimiento de | Migracion de las
de 2018, la Tasa la pobreza. personas

Nacional de desempleadas.

Desempleo  fue de
41% de la PEA.
(Instituto Nacional de
Estadistica y Censo,
2018)

Fuente: http://www.bce.fin.ec/index.php/indicadores-economicos, http://es.tradingeconomics.com/ecuador/gdp
Elaborado por: Noralba Guato, 2018

¢ Dimension Politico Legal

El entorno politico esta constituido por las leyes, los grupos de presion que influyen en los
emprendimientos.
Dentro de este ambiente politico cabe destacar las siguientes fuerzas que influyen en el entorno

de la empresa: impuestos, obligaciones tributarias, derechos del consumidor.
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Tabla 23-4 Dimension Politico Legal

FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA
IMPUESTOS Constantes Cumplir ~ con | Seriedad en la
Derechos e impuestos impuestos politica fiscal.
fiscales fiscales.

OBLIGACIONES Se mantienen Cumplir con las | Seriedad en los

TRIBUTARIAS obligaciones Procesos.
Tributarias.

DERECHO DEL | Constantes Respeto  hacia | Proteccion al

CONSUMIDOR los clientes. consumidor.

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Noralba Guato, 2018

¢ Dimension Tecnoldgica

La tecnologia y los avances cientificos son un factor determinante de la capacidad competitiva
de los emprendimientos. El ambiente tecnoldgico estd formado por fuerzas que influyen en las
nuevas tecnologias y dan lugar a nuevas oportunidades de mercado dado que son elementos de
cambio que puede ser el éxito o el fracaso por el simple hecho que las nuevas desplazan a las
viejas tecnologias.

Los emprendimientos se encuentran en una constante evolucion en lo que se refiere a materiales

y equipos utilizados para garantizar la seguridad de los clientes y brindar un servicio de calidad.

Las nuevas tecnologias relacionadas a la comunicacién como el internet y las redes sociales,
ofrecen nuevas oportunidades para que las empresas ingresen a un mercado mas amplio y ya no
solo a enfocarse al mercado local, de esta manera optimizando recursos y tiempo, facilitando el

envio y recepcion de informacion.

Todo emprendimiento debe ser constante en mantener unas actualizaciones en las tecnologias

para ser mas competitivo en el mercado.

Lograr ser cada vez mas competitiva es un desafio permanente para los emprendimientos en
todos los sectores. Sin embargo, en el caso de la agricultura se confrontan condiciones
particulares que implican un reto mayor. Estan dadas por la peculiaridad de los procesos
productivos; la dispersion geografica; los factores estructurales y la naturaleza de los mercados.
Lo anterior implica procurar la competitividad en condiciones de riesgo e incertidumbre y con
elevados costos de transaccion.
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En cuanto a los factores que permiten a las empresas en la agricultura adquirir competitividad,
se pueden agrupar en cuatro grandes categorias: los factores endogenos a la empresa; la oferta
de insumos, equipos y servicios; los factores que determinan las relaciones entre los actores en
la cadena de formacién de valor de los productos hasta llegar al mercado, y las condiciones del

mercado.
Las condiciones creadas por medidas de politica del pais y de terceros; los factores de riesgo

asociados al clima, desastres naturales, inestabilidad politica; los vinculos internacionales y

condiciones de entorno, tampoco pueden ser obviados.

Tabla 24-4 Dimension Tecnoldgica

FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA
Maquinaria Cambiante Rapidez y mejoramiento | Mejor efectividad vy
del procesamiento de | agilidad en el trabajo.
fabricacion.
Equipos de Rapidez y mejoramiento | Mayor efectividad y
computo Estable del procesamiento de la | agilidad en el trabajo.
informacion.
Software Permanentes cambios en el | Mejoramiento y | Facilita la consecucion
sistema eficiencia al llevar | de las actividades
registros generales. administrativas y de
ventas.
Mayor informacién Facilidad de cumplir
Internet Moderno Mayor cobertura en la | con las obligaciones

red.

tributarias y de aportes

al Seguro Social.

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Noralba Guato, 2018

. Dimension Ambiental

La gestion ambiental es un concepto que se compone de distintas dimensiones y varian
dependiendo del sector del que se trate. En los casos de los emprendimientos, se exiende a
todas las dimensiones que se involucran directamente en su proceso productivo: insumos,

procesos y tecnologias, productos, comercializacion dependiendo el tipo de emprendimiento.
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Tabla 25-4 Dimensién Ambiental

FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA
Insumos Insumos  para  productos | e«  Desempefio Desarrollo
agricolas, ganaderos, textiles. ambiental. Sostenibles.
Procesos y tecnologias | Planta de tratamiento para los | ¢  Desempefio Desarrollo
diferentes emprendimientos. ambiental. Sostenibles.
Producto La materia prima utilizada en | ¢  Desempefio Desarrollo
los emprendimientos. ambiental. Sostenibles.
Normatividad La normatividad conformada | ¢ Desempefio Apertura a
por la certificacion, el estudio ambiental. mercados
de impacto ambiental y la Internacionales.
auditoria ambiental.

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Noralba Guato, 2018

4.5.2.2 Brechas detectadas en los emprendimientos del canton Pelileo

A continuacién, un resumen de las brechas identificadas por cada area del ecosistema con sus

acciones recomendadas.
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Tabla 26-4 Brechas detectadas en el Cantén Pelileo

AREA DEL ECOSISTEMA

BRECHAS IDENTIFICADAS

ACCIONES
RECOMENDADAS

Politica de marco normativo

Excesiva tramitologia y
centralismo.
Incompatibilidad regulatoria
y eliminacion de leyes
innecesarias.

Falta de articulaciones entre
instituciones del Estado para
promover emprendimiento y
la innovacidn.

Dificil acceso a incentivos

fiscales para
emprendimiento e
innovacion.

Analisis y reformas legales.
Creacion de un cuerpo
legal.

Ventanillas Unicas  —
informacion trasparente.
Mejora de procedimientos
informatizados.

Rutinas de monitorio y de
evaluacidén independientes.
Creacidn de entidad rectora
Mecanismos instituciones
de coordinacion (grupos de
trabajo).

Alineacion de politicas de
desarrollo con politicas de
emprendimiento.

Creacion de plataformas
virtuales.

Difusion de informacion

efectiva por varios medios.

Talento humano

Hace falta fomentar el
desarrollo de vocaciones,
capacidades y actitudes
emprendedoras a través de
todo el sistema educativo
(primaria, secundaria,
universidad).

Malla  curricular  poco

orientada a  desarrollar
competencias en
emprendimiento e

innovaciones.
Desvinculacién entre oferta
y demanda de mano de obra

especializada.

Mapear iniciativas
existentes y evaluadas.
Desarrollo de
sensibilizacion empresarias
desde afios primarios
Desarrollo  vocacional 'y
actividades
extracurriculares en afios
secundarios y
universitarios.

Programa de entrenamiento
a docentes.

Cooperacién con el sector

privado.
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Curriculo empresarial en
afios universitarios.
Integracion de conceptos de
innovacion y creatividad en
programas de capacitacion.
Programas de capacitacion
para distintos tipos de
emprendedores.

Difusion de carreras
necesarias para el sector
privado en colegios vy
universidades bajo
programas de orientacién
vocacional.

Fomentar pasantias
laborales y otros programas
para estudiantes de
secundaria y primeros afos
universitarios en empresas
de vanguardia tecnologia.
Apoyar actividades de
contacto laboral-
empresarial en

universidades.

Cultura

La mayor parte del
emprendimiento esta
impulsado por necesidades
en lugar de motivaciones
relacionadas a la
oportunidad y al desarrollo
personal.

Alta aversion al riesgo
predominante  entre  los
emprendedores.

Falta fomentar la autoestima
y el desarrollo personal de
los emprendedores.

Baja aspiracion al

Promover programas de
coaching y mentoring vy
desarrollo personal.
Difundir oportunidades de
negocios a través de
plataformas, foros, ferias, y
otros medios.

Evaluar politicas de
empleabilidad y encontrar

sinergias.
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crecimiento  entre los
emprendedores  (exportar,

mayores ventas).

Innovacion

Baja articulacion y
colaboracion  entre la
universidad y la empresa en
procesos de investigacion
basica y aplicada.

Construir una cultura de
innovacion en la academia y
la empresa.

Baja inversion en
investigacion y desarrollo
por parte de empresas Yy
universidades en relacién al
total de inversion realizada.

Pocos incentivos para la
proteccion intelectual y bajo
control de cumplimiento de

normas.

Evaluacién (reforma) de
normativa universitaria
sobre investigacién

Generar espacios de didlogo
entre empresa y academia

Promocién de spin-offs
universitarios y
corporativos

Fortalecer  capacidad e
infraestructura investigativa
en universidades.

Incentivos para alianzas
mixtas que financien la
innovacion.

Casas  abiertas,  foros,
ruedas de negocios entre
estudiantes/ investigadores
y empresarios.

Evaluacion de normativa de
propiedad intelectual frente
a normativas internaciones.
Abrir espacios de
informacion y  difusion
sobre propiedad intelectual.
Brindar a investigadores e
innovadores acceso
optimizado a patentes a

bajo costo.

Financiamiento

La oferta de capital semilla
para el emprendimiento y la
innovacion es limitado o
inexistente.

La oferta de productos
financieros es inadecuada

para el emprendimiento y la

Fondos publicos-privados
de capital semilla.

Nuevas alternativas
financieras tecnolégicas.
Observatorio de dindmica
financiera.

Prestamos  basados en
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innovacion (enfocado en
microempresas 0 empresas
grandes).

Las regulaciones financieras
dificultan la existencia de
fondos de capital de riesgo.
Hace falta incentivos para la
creacion de redes de
inversionistas angeles.

Hace falta la existencia de

fondos de garantia
enfocados en
emprendedores e
innovadores (recursos

destinados a garantizar el

crédito).

rendimiento e incentivos
para la innovacion.

Analisis 'y reforma de
regulaciones financieras.
Incentivos para creacion de
fondos de capital de riesgo.
Implementacion de
incentivos tributarios.
Implementacion de
programas informativos vy
educativos sobre inversion,
educacién  financiera 'y
contable.

Crear fondos de garantia
para emprendimientos vy
MPYMES innovadoras y /o
adherirse a iniciativas
regionales (fondo de
fondos) en construccién.
Evaluar nuevas alternativas
que cumplan el rol de
garantias para acceder a
créditos como  activos

intangibles.

Mercado

Pocos incentivos para la
generacion de
encadenamientos
productivos entre empresas
grandes y micro, pequefias,
medianas empresas /
comunidades, asi como
transferencia de tecnologia e
informacion.

Asimetria de informacién
entre la demanda generada
por consumidores
nacionales e internaciones

en oferta de

Incentivos para promover
encadenamientos.
Desarrollo de proveedores.
Mapeo e identificacion de
necesidades empresariales.
Espacios de encuentro entre
compradores y proveedores.
Promocion e informacion
de la marca pais.

Espacios de sensibilizacion
de productos nacionales.
Plataforma informatica con

informacién comercial.
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productos/servicios
nacionales, producidos por
emprendedores e
innovadores.

Baja sofisticacion de la
demanda, la compra es
impulsadas por precio y no
por calidad.

Asesoria y soporte

Alta sofisticacion
tecnoldgica en las empresas
y baja capacidad de
respuesta por debil
capacidad de manejo
empresarial.

Pocos procesos de
transferencia  tecnoldgica
hacia micro, pequefia y

media empresa.

Desarrollo de servicios
empresariales para distintas
fases del proceso
emprendedor.

Apoyo a redes de
organizaciones publicas y
privadas que  provean
servicios de desarrollo
empresarial para fomentar
su desarrollo y crecimiento.
Fortalecimiento de
incubadoras y aceleradoras
de transferencia
tecnoldgica.

Parques tecnoldgicos o
hubs.

Misiones al exterior o
inversas.

Desarrollo de programas
que propicien la
transferencia tecnoldgica a
proveedores en cadenas
productivas.

Mejorar el acceso a
informacion sobre avances
tecnoldgicos y tecnologia

disponible.

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Noralba Guato, 2018
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4.5.2.3 Ventas por cantén de la provincia de Tungurahua.

El analisis describe la evolucion del total de las ventas de las empresas activas en los nueve
cantones de la provincia de Tungurahua. En el afio 2013, el mayor volumen se concentra en
Ambato, seguido por los cantones Bafios y Pelileo, con crecimiento en todos los segmentos

empresariales, en comparacion con el afio 2012.

En cuanto a la evolucion de las ventas respecto al afio 2012, se destaca el canton Quero con el
mayor descenso en ventas en el segmento mediana empresa “A” (-56%) e importantes

incrementos en la mediana empresa “B” (214%) y microempresa (137%).

El mayor crecimiento de las ventas se registra en el cantén Bafios, en el segmento de la mediana
empresa “A” (294%). El Gnico segmento que registra un comportamiento positivo en todos los
cantones es el de la pequefia empresa, tal como se muestra en la siguiente tabla. También, se
menciona la limitacion del estudio, por cuanto no se registran datos en algunos cantones en el
Directorio de Empresas del Instituto Nacional de Estadistica y Censos 2013, sobre todo en el

segmento de la grande empresa.

El canton Pelileo, el registré del Var %: Variacion de las ventas por persona ocupada con
respecto al afio 2012 fueron: en la Grande empresa 29%, en la medina empresa A 75%, en la

medina empresa B 0%, en la microempresa 84% y la pequefia empresa 0,53%.

Tabla 27-4 Empresas activas por segmentos, segin cantones en la provincia de Tungurahua,
Afio 2013

Empresas activas por segmentos, seglin cantones en la provincia de Tungurahua, ANO 2013

SEGMENTO EMPRESARIAL
Grande empresa Media empresa A Media Empresa B Microempresas Pequefia empresa
Ventas $ Ventas $ Ventas $ Ventas $ Ventas $
2013 *VAR% 2013 *VAR% 2013 *VAR% 2013 *VAR% 2013 *VAR%

Ambato 1.268.905.620 6% 269.520.396 6% 474.469,729 22% 48.102.497 18% 2.044 4,99%
Bafios 1.268.905.620 26% 11.899.873 294% 3075.120 -37% 2.460.048 -11% 83 0,50%
Cevallos - - 3.105.506 -25% 2091.883 -15% 859.155 -82% 42 0,10%
Mocha - - - - - - 382.778 -5% 27 0,07%
Patate - - 5.039.190 4% - - 796.661 11% 39 0.10%
Quero - - 2.753.971 -56% 7.355.137 214% 722.318 137% 34 0,06%
Pelileo 36.686.044 29% 30.601.678 75% 37.930.888 0% 5.780.602 84% 216 0,53%
Pillaro - - 11.809.089 - 8.420.181 3% 2.386.207 6% 97 0,24%
Tisaleo - - 334.720.705 12% - - 533.342.948 -8% 25 0,0%
Total 1.367.772.894 7% 334.729.705 12% 533.342.948 20% 61.942.447 21% 742.614.038 15%
general

Fuente: Directorio de Empresas Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2014
Elaboracién: Equipo OBEST
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CAPITULO V

5. PROPUESTA

5.1.Aplicacién de la Metodologia Lean Startup en tres Emprendimientos del cantén

Pelileo

Conociendo que la metodologia Lean Startup es un concepto ideado por Eric Ries, se trata de
realizar el plan de negocio o una idea de proyecto para los emprendimientos, se debe tener en
cuenta que todo tiene que estar muy bien calculado para su ejecucion, ademas de permitirle
reaccionar a los imprevistos que se puede encontrar desde el comienzo hasta el final. La
metodologia es una forma de disefiar el lanzamiento de nuevos emprendimientos o mejorar
productos que se encuentran en el mercado de los emprendimientos en ejecucion, y que
necesitan pasar por un aprendizaje que sea validado, una experimentacion cientifica y creativa
para lanzar nuevas versiones de los productos ya existentes, para acortar los ciclos de su
desarrollo, a la vez medir que progreso obtienen y conseguir una realimentacién de sus clientes.
En definitiva, la metodologia Lean Startup es la aplicacién para el proceso de innovacién en una
empresa.

El prestigio de ésta metodologia se debe en gran medida a los cambios que esta sufriendo los
mercados en la actualidad, los cuales generan nuevos retos para los emprendimientos actuales e
ideas de negocios en el cantdn Pelileo, sobre todo para los nuevos empresarios aventureros.
Aunque existe incertidumbre en los mercados, y teniendo en cuenta que el factor del tiempo
para la realizacion de pruebas en el mercado es demasiado limitado como para seguir

aplicando los métodos tradicionales.

Idea

APRENDER CONSTRUIR

Datos Producto

MEDIR

Figura 1-5 Metodologia Lean Startup
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Para la aplicacion de la metodologia Lean Startup se realizé en tres emprendimientos del canton
Pelileo que son los siguientes:

e Karitex Jeans.

P

RESTAURANT

e Turismo Restaurant.

%Tumno

EVENTOS
Gl o diiensles cupes de Pltes

e Asesoria Juridica Bautista. M B

Figura 2-5 Emprendimientos considerados para la aplicacion de la Metodologia Lean Startup
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Aprender

Figura 3-5 Pasos para la Metodologia Lean Startup
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

En la metodologia Lean Startup se ajusta en un circuito de tres pilares que se debe circular en un
menor tiempo y con una minima inversion, es decir se comienza por crear o0 construir un
producto, servicio o propuesta de valor en donde se utilizo el Lienzo de Modelo de Negocio
CANVAS, se miden los resultados obtenidos para estos tres casos de estudio la medicion se lo
realizo a través de la aplicacion innovadora de Eval & Go esta aplicacion proporciona a los
usuarios una solucion de encuestas en linea que es disefiada para la creacion de encuestas,
andlisis e informes en donde se puede personalizar formatos de encuestas a la vez de gestionar
los contactos, para poder satisfacer las necesidades comerciales y se aprende si el
emprendimiento es viable por lo que se deberd seguir persistiendo de lo contrario se debe

pivotar es decir reajustar las ideas que sean necesarias para que el emprendimiento funcione.
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5.1.1. Desarrollo de la Metodologia Lean Startup en los Tres Emprendimientos del cantén

Pelileo.

5.1.1.1. Caso N°01 Empresa Textil Karitex Jeans

CASO N° 01
EMPRENDIMENTO

Nombre del Local: Karitex Jeans
Nombre del duefio: Silvia Hermita Llamuca Carrasco
RUC: 1802402758001

Direccion: Barrio EI Tambo via a Bafios.

Teléfono: 03-2831816

Email: karitex@hotmail.com.es

Figura 4-5 Logotipo de la Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex

Tabla 1-5 Capacidad Instalada Empresa Karitex

Total horas/afo 3.000
Semanas 50
dias/semanas 5
horas/dias 8

Produccién Unid/hora

200prendas

Produccion Unid/afio

4.000 prendas

CAPACIDAD UTILIZADA HORAS/HOMBRE

TOTAL HORAS/ANO 2.000
Semanas 50
dias/semanas 5
horas/dias 8
Produccién unid/hora 19 Prendas

Produccién und/afio 2400
CAPACIDAD UTILIZADA 60%

Fuente: Empresa Karitex, estudio financiero Anexo B
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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LOCALIZACION

Figura 5-5 Localizacion
Fuente: https://earth.google.com/web/@1.3319864,78.55019624,2612.06100238a,429.08342031d,35y,-0h,0t,0r

La empresa Karitex se encuentra ubicada en al Barrio EI Tambo en la Av. Confraternidad en el
Edificio Sky Blue Planta Baja, cuya duefia es la Sra. Silvia Llamuca Carrasco mujer
emprendedora y administradora de la mencionada empresa, su actividad principal es la
produccion de prendas de vestir en jeans para damas, caballeros y nifios, siendo su fuerte el de

confeccion de dama con su marca Purpura y Marajé.

El Lienzo de Modelo de Negocio que se propone es una herramienta de gestién para los
emprendimientos del canton Pelillo, de acuerdo al analisis de emprendimiento del cantén, se
necesita que éstos emprendimientos que se estan ejecutando se innoven, y que los nuevos
emprendimientos cumplan con la metodologia Lean Startup, para que las nuevas ideas tengan
una metodologia para fomentar el emprendimiento seguro, brindando alternativas de negocio

viables para el micro y pequefio empresario.
Para el caso de la empresa Karitex, en Lienzo de Modelo de Negocios sera una herramienta para

mejorar su produccion y llegar mas facil al mercado, con productos de calidad como lo ha

venido realizando hasta el momento.
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1. CONSTRUIR

Para la creacion del Lienzo de Modelo de Negocios se armé con los siguientes factores:

SEGMENTO DE
CLIENTES

En este espacio debe definir el segmento de clientes. No basta con mencionar al cliente objetivo ej. "Ciudadanos
nacionales o extranjeros que les guste la ropa jeans"

Al hablar del segmento de cliente, usted debe hacer un perfil del cliente que

USTED DESEA TENER.

Ejemplo: Ecuatorianos y extranjeros, nifios, adolescentes, consumidores en general

que les guste los jeans

que cuenten con Facebook y les guste la moda,

especialmente los jeans

Es posible que usted tenga uno o varios segmentos de clientes, sin embargo considere que es a ese segmento
donde usted debe hacer los esfuerzos de marketing y ventas

Escriba aqui su segmento

de clientes:

Compradores de ropa para todas las edades

O Con gustos y preferencias por la moda que deseen invertir en su
imagen con un estilo nico

Figura 6-5 Segmento de Clientes Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

PROPUESTA DE
VALOR

La propuesta de valor se traducen en "Que ofrece?", no se trata de listar los servicios y productos. Se trata de
saber que no quiere ser y que no debe hacer.

Piense también en las motivaciones de compra de su segmento de cliente, y busque determinarla basado en el tipo
de relacion que quiere tener con él.

La Propuesta de valor busca resolver los problemas de los clientes y satisfacer sus necesidades con valores
agregados.

Escriba aqui su propuesta de
valor:

. Prendas de calidad que resaltan la belleza y esencia de damas,
caballeros y nifios.

Figura 7-5 Propuesta de valor Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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—
CANALES

La propuesta de valor debe ser entregada por medio de distribucion, comunicacion, ventas y canales
estratégicos. Es necesario que se elabore una ruta para que los canales sean eficientes y logren su
cometido.

No basta con hacer una lista de canales, se trata de definirlos y medirlos.

Ejemplo: El tipo de canal estratégico de mi emprendimiento estd compuesto de una estrategia por medio
de Internet, para ello se debe disefiar un modelo online marketing que promueva el uso de buscadores de
contenido, posicionamiento de website y publicidad online.

Escriba aqui sus

canales:
e  Canal de distribucion Karitex
. Tienda
Online

Figura 8-5 Canales Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

e Canal de distribuciéon Karitex

' N\
MAYORISTAS
AGENTE VENDEDOR :
MINORISTAS
EMPRESA KARITEX
MINORISTAS CONSUMIDOR FINAL
|\ J

Figura 9-5 Canal de distribucion Empresa Karitex

Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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e Tienda Online

6. Entrega

Productos
y Ofertas

Figura 10-5 Tienda Online Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

RELACION CON
CLIENTES

Las relaciones con los clientes deben mantener con cada segmento de cliente. En este segmento, defina cuél es el
tipo de relacion que quiere mantener con su cliente.

Se trata de crear un verdadero lazo de durabilidad, piense en relaciones de

largo plazo.

Escriba aqui el tipo de relaciones con

los clientes:

Asistencia Personal

Palabras claves:

Asistencia personal
Asistencia personal dedicada
Servicio

automatizado

Figura 11-5 Relacion con clientes Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Figura 12-5 Propietaria de la Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex, Propietaria Sra. Silvia Llamuca.

INGRESOS

La corriente de ingresos es el reflejo de una buena propuesta de valor. Es el resultado de un buen trabajo, de
alta calidad y responsabilidad.

Defina claramente la percepcion de los ingresos basado en la vision de negocios y la seleccién de los
segmentos adecuada de clientes.

Escriba aqui la forma de percibir sus ingresos:

Ingresos
Ingreso por las ventas de
las prendas

Figura 13-5 Ingresos Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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De acuerdo a la contabilidad de la empresa Karitex, en el afio 2018 tuvo un ingreso por ventas
de $ 720.000,00, las cifras se reflejan en su balance de los resultados.

Tabla 2-5 Ingresos por las ventas Empresa Karitex

ANOS TOTAL

$ 720.000,00
$ 762.480,00
$809.830,01
$862.630,92
$921.548,62

a1l B W N

Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

TOTAL VENTAS

$1.000.000,00

o M 48,62
$800.000,00 g 830

$700.000,00 $720.600700

$600.000,00

$500.000,00
$400.000,00

$300.000,00
$200.000,00
$100.000,00

$0,00
1 2 3 4 5

Gréfico 1-5 Ingresos por las ventas Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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RECURSOS CLAVES

Son los activos con los que cuenta para desarrollar su proyecto empresarial. Haga un inventario de
recursos, fisicos, intelectuales, (marcas, patentes, copyright, data).

Escriba aqui la forma de percibir sus

ingresos:

Tecnologia
Personal calificado

Espacio fisico

Financiamiento propio y de Bancos, Cooperativas

Publicidad

Figura 14-5 Recursos Claves Empresa Karitex

Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

De acuerdo al Balance General de la empresa Karitex, los activos se encuentran detallados de la

siguiente manera de acuerdo al Balance General Proyectado.

Tabla 3-5 Balance General Empresa Karitex

CUENTAS 0 1 2 3 4 5
ACTIVO CORRIENTE $193.771,40 $880.917,77 | $9.333.305,82 | $991.082,21 | $1.050.780,97 | $ 1.129.445,56
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $9.308,00 $ 6.958,09 $5.784,04 $4.009,39 $3.661,40 $2.000,08
TOTAL ACTIVO $ 203.079,40 $887.875,86 | $9.339.089,86 $995.091,60 | $1.054.442,37 | $1.131.445,64
TOTAL PASIVO CORRIENTE $85.077,00 $141.895,13 $150.438,97 $ 156.120,97 $ 162.457,08 $173.735,62
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 203.079,46 $ 887.696,47 $939.169,85 $996.291,59 | $1.060.448,37 | $1.132.045,64

Fuente: Empresa Karitex, estudio financiero Anexo B

Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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SOCIOS CLAVES

Se trata de identificar la red de proveedores y asociados necesarios

para llevar adelante el modelo de negocio.

No se puede pensar nunca a la empresa como autosuficiente, sino inmersa en una
gran red de contactos que le permiten

optimizar su propuesta de valor y tener éxito en el mercado: inversores, proveedores estratégicos, organismos de
control, alianzas comerciales.

Escriba aqui la forma de percibir las Actividades Claves:

Proveedores

La Internacional S.A: Empresa dedicada a la fabricacion de telas, como DENIM.

Textil Ecuador S.A: Empresa netamente ecuatoriana, que se dedica a la produccion de telas industriales, telas
para la confeccion y telas para el hogar

Figura 15-5 Socios Clave Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

ESTRUCTURA DE
COSTOS

Cuéles son los costos mas importantes involucrados en nuestro modelo de negocio? Cuéles

de los recursos claves son los més costosos?

Cuéles actividades claves son las méas costosas? Es el modelo de negocio menos costoso en infraestructura?
armar la propuesta de valor es de bajo costo?

La automatizacion de los procesos se hace costosa? Crear valor a la

propuesta de negocios es costosa?

Ejemplos: costos variables, economias de escala, economias de

gama, salarios.

Escriba aqui la estructura
de costos :

Costos variables
Costos fijos

Gastos

Figura 16-5 Estructura de Costos Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Tabla 4-5 Costo de Ventas Empresa Karitex

ANOS TOTAL COSTOS DE VENTAS
1 $ 251.644,80
2 $ 266.491,84
3 $ 283.040,99
4 $ 301.495,26
5 $ 322.087,39
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
TOTAL COSTO DE VENTAS
$350.000,00
S-322-087,39
$300.000,00 ¢ 2aa $-304=495;76
& 2 080,55
$250.000,00  $251.644780 oL TIR]
$200.000,00
$ 150.000,00
$100.000,00
$50.000,00
$0,00
1 2 3 4 5
Grafico 2-5 Costo de Ventas Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
Tabla 5-5 Gastos Empresa Karitex
GASTOS GASTOS DEPRECIACION Y GASTO TOTAL
ANOS | ADMINISTRATIVOS AMORTIZACION MANTENIMIENTO GASTOS
1 $ 120,00 $2.203,85 $ 120,00 $2.443,85
2 $ 127,45 $2.203,85 $ 127,45 $ 2.458,75
3 $ 135,76 $2.203,85 $ 135,76 $2.475,37
4 $ 145,03 $2.203,85 $ 145,03 $2.493,91
5 $ 155,39 $ 2.208,85 $ 155,39 $2.519,63

Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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$ 2.540,00
$2.520,00
$ 2.500,00
$ 2.480,00
$ 2.460,00
$2.44000 — >24

$2.420,00

$2.400,00

TOTAL GASTOS

9,63

Gréfico 3-5 Gastos Empresa Karitex
Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

ACTIVIDADES
CLAVE

Cudles actividades claves, nuestra propuesta de valor requiere como prioridad? Nuestros canales de distribucion? La

relacion con los clientes?

O los ingresos?

Ay 5
Ejemplos: Produccién, plataformas de tecnologia, networking ?g‘
e y
Escriba aqui la forma de percibir las Actividades Clave: )N
S

Canal de Distribucion

Difusion de las prendas de forma fisica y online.

Figura 17-5 Actividades Clave Empresa Karitex

Fuente: Empresa Karitex
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Proveedores de prendas
Fabricadas.

Socios Clave

La Internacional S.A:
Empresa dedicada a la
fabricacion de telas,
como DENIM.

Textil Ecuador S.A: Empresa
netamente ecuatoriana,

Actividades Clave |
"’j-'n\"‘
Canal de Distribucion

Difusion de las prendas de
forma fisica y online.

Karitex Purpura

que se dedicaa la
produccion de telas
industriales, telas para la
confeccion y telas para el
hogar.

1

LA INTERNACIONAL

Recursos Clave s 1,
Ch
N
- Tecnologia

- Personal calificado

- Espacio fisico

- Financiamiento
propio y de Bancos,
Cooperativas.

Propuesta de Et

Valor
Prendas de calidad que
resaltan la belleza y
esencia  de  damas,

caballeros y nifios.

Relacién con
Clientes

v

Asistencia Personal

Canales 47

- Canal de distribucién
Karitex.

- Tienda Online

Segmentos De p

Clientes t’_

Compradores de ropa para
todas las edades.

Con gustos y preferencias
por la moda que deseen
invertir en su imagen con

un estilo dnico.

Estructura De Costos

- Costos variables
- Costos fijos

- Gastos

Fuente De Ingresos

- Ingreso por las ventas de las prendas.

Figura 18-5 Lienzo de modelo de negocio-Karitex

Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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2. MEDIR

En este segundo pilar de la Metodologia Lean Startup el mayor reto es medir como responden

los consumidores y a partir de los datos obtenidos tomar las decisiones convenientes.

Mediante la aplicacién Eval & Go se obtuvo los siguientes datos que fue enviado a los clientes

fijos de la empresa Karitex Jeans.

+ Eval&GO

Sondeo de satisfaccion de los productos de la empresa Karitex

1. ¢Usa usted uno de nuestros productos?

NO 10%

S| 90%

0% 10% P 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Gréfico 4-5 Uso de nuestros productos de la Empresa Karitex
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

2. ¢Cbémo se enterd de nuestros productos?

Otro
Anuncio en un cartel
En una tienda

Recomendaciéon de una amistad

Anuncio en linea 42%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Grafico 5-5 Publicidad de los productos de la Empresa Karitex
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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3. ¢Cuéanto tiempo ha estado usando nuestros productos?

Mas de 5 afios

De 1 a5 anos

De 6 meses a 1 afno

< 6 meses 28%

(07 5% 10% 15% P 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Gréfico 6-5 Uso de los productos de la Empresa Karitex
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

4. ¢Qué tan seguido compra nuestros productos?

Otro ’ 4%
Mensual
Quincenal
Semanal 20%

5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Gréfico 7-5 Compras en la Empresa Karitex
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

5. ¢Qué satisfecho esta con nuestros productos?

Muy Satisfecho

Nada Satisfecho 0%

100%

Grafico 8-5 Nivel de Satisfaccion de los productos en la Empresa Karitex
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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6. ¢(Como define a nuestros productos?

Durabilidad I

Calidad I

Por su disefio I

0%

Grafico 9-5 Definicion de productos de la Empresa Karitex

Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

7. ¢Como evalla la importancia de nuestros productos?

Precio

Estilo

Calidad

Gréfico 10-5 Evaluacion de los productos de la Empresa Karitex

Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

8. ¢ Como podemos mejorar nuestro producto/servicio?

Prendas de calidad \

Prendas de moda \

0% 10% PA 30% 40% 50% 60%

Gréfico 11-5 Mejoramiento de los productos en la Empresa Karitex
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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3.
APRENDER

Aprendizaje de Karitex

Para crear un emprendimiento exitoso es importante que éste gire en torno a un buen modelo
de negocio. Muchas veces basta tomar una idea y modificarla hasta hacerle revolucionaria. Tal
cual esta el caso de la empresa. Al existir competencia para todos los negocios alrededor del
mundo, y conociendo que la globalizacion tiene la tendencia de informar inmediatamente
acontecimientos del mercado, los emprendedores deben cambiar su forma de pensar y buscar

coémo hacer productos innovadores.

Precisamente la metodologia de Lean Startup sirvid para escuchar y entender qué es lo que
necesita el mercado de la produccion de jeans, como perciben las ideas y con base en eso poder
disefiar soluciones en la Empresa Karitex. Para que una vez teniendo la solucion, volver a
verificarla con los clientes. El proceso de validacion debe ser constante durante todo el proceso:
antes, durante y después. Nunca se debe perder de foco de la voz del cliente.

Mediante un estudio econémico financiero con la Empresa Karitex, se logré determinar que con
su crecimiento en produccion puede estar obteniendo ingresos rentables por ventas proyectadas
hasta el afio 2022.

Tabla 6-5 Balance de Resultados Empresa Karitex

DETALLE ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos

Ventas $187.657,49 | $191.410,64 | $195.238,85 | $199.143,63 | $203.126,50
(-) Costo de Produccion $120.306,95 | $ 123.075,03 | $125.906,90 | $ 128.804,03 | $ 131.767,93
(=) UTILIDAD BRUTA $67.350,54 | $68.33561| $69.331,95| $70.339,60| $71.358,57
GASTOS OPERACIONALES

(-) Gasto Administracion $15.274,94 | $14.706,53 | $15.01054 | $15.321,45| $15.639,42
(-) Gasto Ventas $39.801,25 | $41.579,63| $42.479,32 | $43.399,43 | $44.340,43
(-) Gasto Financiero $2.540,35 $2.079,11 $1.567,05 $ 998,56 $ 367,40
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $57.616,54 | $58.365,27 | $59.056,91 | $59.719,44 | $60.347,25
Utilidad antes de participacion Trabajadores $9.73400| $9.970,34| $10.27504 | $10.620,16| $11.011,32
Participacion Trabajadores $ 1.460,00 $ 1.495,55 $1.541,26 $1.593,02 $1.651,70
Utilidad antes de impuestos $8.274,00 $8.474,79 $8.733,78 $9.027,14 $9.359,62
25% impuesto a la renta $2.068,50 $2.118,70 $2.183,45 $ 2.256,79 $2.339,91
UTILIDAD NETA $ 6.205,50 $ 6.356,09 $6.550,34 $6.770,36 $7.019,72

Fuente: Empresa Karitex
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5.1.1.2. Caso N°02 Empresa De Comida Turismo Eventos Restaurant

CASO N° 02

EMPRENDIMIENTO

Nombre del Local: Turismo Eventos Restaurant
Nombre del duefio: Juan Pablo Ramos Castro
RUC: 1802603991001

Direccién: Av. Confraternidad s/n'y Lago Agrio (mercado Argentina); Salon de eventos via a
Bafios.

Teléfono: 03-2871206
Email: jp_2014r@hotmail.es

RESTAURANT

o, Tupismof .
X UR

% TurIsMO
EVENTOS

CAyui los Biadieionaley euyes doPilitee

Figura 19-5 Logotipo de la Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant

LOCALIZACION

|
! sl
‘W Tuopizmo

- 4 / ! .‘ J T > : Google ) 1 7] p-
Figura 20-5 Localizacion de la Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente:

https://earth.google.com/web/search/ TURISMO+RESTAURANT+PELILEO/@1.32909596,78.54118704,2584.11906673a,404.056
61936d,35y,360h,0t,0r/data=Cn4aVBJMCiUweDkxZDM4NGM3ZDAzZGY 2MDE6MHQ0Y zhj Y jgwZWZIOThIMzNjGePhPQeW
Q_W_1Zur5jmiolPAKhFSZXNOYXVYYXQgVHVyaXNtbxgCIAE0AiImCiQJzYuRuYUg9h8RD2qio3FI9b8Ztw3BUX-

hUSAhKHfxqryjUSA
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Turismo Eventos Restaurant es una empresa de comida tipica de la provincia de Tungurahua, su
especialidad el cuy asado en carbon con guarnicién de papas y su salsa mani, su duefio y
empresario es el Sr. Luis Ramos conjuntamente con su hijo Juan Pablo Ramos Castro, el
restaurante se encuentra ubicado en la Av. Confraternidad s/n y Lago Agrio por el mercado
Republica de Argentina, en la actualidad disponen de saldon de eventos para todo tipo de
ocasion, ubicado en la via a Bafios.

1.
CONSTRUIR

Para la creacién del Lienzo de Modelo de Negocios se armd con los siguientes factores:

SEGMENTO DE CLIENTES

En este espacio debe definir el segmento de clientes. No basta con mencionar al cliente objetivo ej. "Empresarios e
industriales ecuatorianos".
Al hablar del segmento de cliente, usted debe hacer un perfil del cliente que USTED DESEA

TENER. E%
Ejemplo: Empresarios de restaurants ecuatorianos, de todas las edades, que sean usuarios

Es posible que usted tenga uno o varios segmentos de clientes, sin embargo considere que es a ese segmento donde usted
debe hacer los esfuerzos de marketing y ventas.

Escriba aqui su segmento de clientes:

Para todas las edades

Instituciones, empresas, locales que busquen un lugar para
almorzar y disfrutar de platos tipicos

Figura 21-5 Segmento de clientes Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Figura 22-5 Servicio al Cliente Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant

PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor se traducen en "Que ofrece?", no se trata de listar los servicios y productos. Se trata
de saber que no quiere ser
y que no debe hacer. Piense también en las motivaciones de compra de su segmento de cliente, y busque
determinarla basado en el tipo de relacién que
quiere tener con él. La Propuesta de valor busca resolver los problemas de los clientes y satisfacer sus
necesidades con valores agregados.
17,
iy

Escriba aqui su propuesta de valor:

Ampliar la carta de oferta del
mend.

Incluir el servicio de entrega
a domicilio.

Figura 23-5 Propuesta de valor Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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(@ CANALES

La propuesta de valor debe ser entregada por medio de distribucién, comunicacion, ventas y canales
estratégicos. Es necesario que

elabora una ruta para que los canales sean eficientes y logren su cometido. No basta con hacer una lista de
canales, se trata de definirlos y medirlos.

Ejemplo: El tipo de canal estratégico de mi emprendimiento estd compuesto de una estrategia por medio de
Internet, para ello se debe

disefiar un modelo online marketing que promueva el uso de buscadores de contenido, posicionamiento de
website y publicidad online.

Escriba aqui sus canales:

Figura 24-5 Canales Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

e Organigrama Estructural del Restaurant

Figura 25-5 Organigrama Estructural Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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e Canal de Distribucion
El canal de distribucién es directo ya que es un punto estratégico cerca de grupos de oficinas e

instituciones, el restaurante comercializa directamente sus productos al consumidor.

B
Figura 26-5 Canal de Distribucion Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant

RELACION CON CLIENTES
Las relaciones con los clientes deben mantener con cada segmento de cliente. En este segmento, defina cuél es el

tipo de relacién que quiere mantener con su cliente.

Se trata de crear un verdadero lazo de durabilidad, piense en relaciones de largo plazo.

Escriba aqui el tipo de relaciones con los clientes:

Atencion al cliente con un lenguaje claro y conciso sobre
la elaboracion del producto vendido

Reserva Telefonica o en redes sociales

Diferenciarse de los demas restaurants por la calidad y
gusto de los platos

Figura 27-5 Relacidn con clientes Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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INGRESOS

La corriente de ingresos son el reflejo de una buena propuesta de valor. Es el resultado de un buen trabajo, de alta
calidad y responsabilidad.

Defina claramente la percepcién de los ingresos basado en la visién de negocios y la seleccién de los

segmentos adecuada de clientes.

Ejemplo: La forma de percibir los ingresos de mi emprendimiento sera 20% por medio de la venta de servicios de la
red comercial, 80% por medio de las transacciones hechas a través de nuestro portal electrénico.

Escriba aqui la forma de percibir sus

ingresos:

Ingresos
Ventas de los
menus

Figura 28-5 Ingresos Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Los ingresos se calculan de la venta de los platos tipico que ofertara el restaurante (Ver
Anexo C)

Tabla 7-5 Ingreso de venta Empresa Turismo Eventos Restaurant

ANOS TOTAL DE INGRESOS
1 187.657,49
2 191.410,64
3 195.238,85
4 199.143,63
5 203.126,50

Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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TOTAL INGRESOS

205.000,00
200.000,00
195.000,00
190.000,00
185.000,00
180.000,00
175.000,00

Grafico 12-5 Ingreso de venta Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

RECURSOS CLAVES

Son los activos con los que cuenta para desarrollar su proyecto empresarial. Haga un inventario de recursos,
fisicos, intelectuales (marcas, patentes, copyright, data).

Escriba aqui la forma de percibir sus ingresos:

Recurso humano
Material y equipamiento
Facebook

Material intelectual

Figura 29-5 Recursos Clave Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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e Recursos claves

Los recursos claves necesarios son:

Tabla 8-5 Recursos Claves para la Empresa Turismo Eventos Restaurant

Personal Administrativo y Operativo

Un Gerente, un chef, un cajero, un
community manager y dos meseros, son
quienes haran que nuestros clientes vivan
una experiencia de buen servicio y atencion

durante su estancia en el restaurante.

La propuesta de valor contempla ofrecer un
mend balanceado, para ello es necesario
contar con un experto en el tema un
nutridlogo serd un recurso esencial para el
disefio del mend, las cantidades y variedad

de insumo que deben llevar los platos.

Material y equipamiento
Equipo de cocina, charolas, equipo de

servicio, cubiertos, chafers, vasos, cazuelas.

Equipamiento y Material de Cocina
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Otro recurso clave es una pagina web y una < Q TuismoEventos-R.. A
fan page (Facebook) la cual serd un medio

de comunicacion y contacto con el cliente

con el proposito de informar nuestros

Turismo Eventos -
, - @ Restaurant &
menlds semanales y que el cliente puede G i ce cventos

Sala de eventos y especticu... Te gusta
Cerrado ahora - 08:00 - 18:00

hacer sus pedidos en linea. o

© A 545 personas les gusta esto

Inicio  Publicaciones Fotos  Opini

Informacién £ Sugerir cambios

Pelileo

G S
Grande
Pelileo

Fan Page

Registro de marca y modelo de utilidad de

la charola.

Propiedad Intelectual

Elaborado por: Noralba Guato, 2019

SOCIOS CLAVES

Se trata de identificar la red de proveedores y asociados necesarios para llevar
adelante el modelo de negocio.
;

b

Escriba aqui la forma de percibir las Actividades Claves:

- Proveedores de los productos que utilizan para la elaboracién de los platos
- GADM de Pelileo

- Banco Pichincha

- Turistas locales

- Turistas extranjeros

Figura 30-5 Socios claves Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Mo~ ACTIVIDADES CLAVE
S Cudles actividades claves, nuestra propuesta de valor requiere como prioridad? Nuestros canales de
fﬂ distribucion? La relacion con los clientes?

O los ingresos?
Ejemplos: Produccion, plataformas de tecnologia, networking

Escriba aqui la forma de percibir las Actividades Clave:

Atencion al cliente

Entregas a domicilio

Relacion post venta con el
cliente

Figura 31-5 Actividades clave Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

=
(= ESTRUCTURA DE
e COSTOS

Cuéles son los costos mas importantes involucrados en nuestro modelo de negocio? Cuéales

recursos claves son los mas costosos?

Cuéles actividades claves son las méas costosas? Es el modelo de negocio menos costoso en infraestructura?
armar la propuesta de valor es de bajo costo?

La automatizacion de los procesos se hace costosa? Crear valor a la

propuesta de negocios es costosa?

Ejemplos: costos variables, economias de escala, economias de

gama, salarios.

Escriba aqui la estructura

de costos :
Materia Prima TS
Indirectos Gas Uniformes Total Gastos
Mano de obra directa Sun_unlstros de .
cocina Mantenimiento Transportes
Smfilires e [ gl Luz eléctrica Depreciacion
Agua Potable Arriendo

Figura 32-5 Estructura de costos Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Tabla 9-5 Costos de Produccion Empresa Turismos Eventos Restaurant

. TOTAL COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL DE COSTO DE
ANOS DIRECTOS INDIRECTOS PRODUCCION

1 $ 107.936,67 $12.370,38 $ 120.307,05

2 $110.386,73 $ 12.688,30 $ 123.075,03

3 $112.892,61 $13.014,39 $ 125.907,00

4 $ 116.456,17 $ 13.248,86 $ 129.705,03

5 $ 118.076,00 $13.767,93 $131.843,93

Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION

$134.000,00
$132.000,00
$ 130.000,00
$128.000,00
$126.000,00
$124.000,00
$122.000,00
$120.000,00 — $120.
$118.000,00
$116.000,00
$114.000,00

=843,93

1 2 3 4 5

Gréfico 13-5 Costos de Produccién Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Tabla 10-5 Gastos Empresa Turismo Eventos Restaurant

TOTAL GASTOS TOTAL TOTAL
ADMINISTRATIV | GASTOS DE GASTOS TOTAL

ANOS ©) VENTAS FINANCIEROS | GASTOS
1 $15.274,94 $ 39.801,25 $ 2.504,35 $ 57.580,54
2 $ 14.706,53 $41.579,63 $2.079,11 $ 58.365,27
3 $15.101,54 $42.479,32 $ 1.567,05 $59.147,91
4 $15.321,45 $43.399,43 $ 998,56 $59.719,44
5 $ 15.639,42 $ 44.340,43 $ 367,40 $60.347,25

Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
TOTAL GASTOS

$ 61.000,00

$ 60.500,00

$ 60.000,00

$59.500,00

$59.000,00

$58.500,00

$ 58.000,00

$57.500,00

$57.000,00

$ 56.500,00

$ 56.000,00

1 2 3 4 5

Gréfico 14-5 Gastos Empresa Turismos Eventos Restaurant
Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Tabla 11-5 Calculo Total Costo de Produccion y Gastos Empresa Turismo Eventos Restaurant

TOTAL COSTOS DE TOTAL TOTAL COSTOS DE
ANOS PRODUCCION GASTOS PRODUCCION Y GASTOS
1 $ 120.307,05 $ 57.580,54 $ 177.887,59
2 $ 123.075,03 $ 58.365,27 $ 181.440,30
3 $ 125.907,00 $59.147,91 $ 185.054,91
4 $ 129.705,03 $59.719,44 $189.424,47
5 $131.843,93 $60.347,25 $192.191,18

Fuente: Turismo Eventos Restaurant
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Socios Clave

- Proveedores de los
productos que utilizan
para la elaboracién
de los platos.

- GADM de Pelileo

- Banco Pichincha

- Turistas locales

- Turistas extranjeros

Actividades Clave |

- Atencion al cliente

- Organizacion de eventos
- Relacion post venta

con el cliente

Recurso humano
Material y equipamiento

Facebook

.

Propuesta de EE:

Valor ~&

- Ampliar la carta de
oferta del menu

- Incluir el servicio
de entrega a domicilio

‘ad\

servicio
a domicilio

RESTAURANT
2. TURISMO

v

Cpui les Tadivicnsles cuyer dePellec

EVENTOS

Relacién con
Clientes

,-‘2
\
- Atencion al cliente con

un lenguaje claro y conciso
sobre la

elaboracion del

producto vendido

- Reserva Telefonica o

en redes sociales

- Diferenciar de los

demas restaurants por

la calidad y gusto de los platos

Canales (- 4

- Local

- Redes sociales

- Anuncios publicitarios
; 5B »

RESTAUR|

R LLIT!

Segmentos De fl
Clientes ﬁ_

- Paratodas las edades

- Instituciones, empresas,
locales que busquen
un lugar para comer.

Estructu

Gastos

Costos directos de Produccion
Costos indirectos de Produccién

N
)

o Eghs

IS ! i
s E L]
‘ v

& Turismo

Fuente De Ingresos

- Ingreso por las ventas de los menus

Figura 33-5 Lienzo de modelo de negocio-Turismo

Eventos Restaurant

Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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2. MEDIR

 Eval& GO

Sondeo de satisfaccion de Turismo Eventos Restaurant.

1. ¢Qué seguido viene a nuestro restaurante?

Otro 0%

Primera vez 10%
De vez en cuando 10%

Semanal 20%
Diario 60%

0% 10% PA) 30% 40% 50% 60%

Gréfico 15-5 Nivel de consumo en la Empresa Turismo Eventos Restaurant

Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

2. (Que es lo que usted piensa del restaurante?

El restaurante estd bien mantenido
El restaurante estd limpio y bien mantenido

El restaurante estd bien disefiado 20%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Gréfico 16-5 Nivel de percepcion de la Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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3. ¢El mesero(a) que le atendié fue?

Fue amigable | 10%

Fue atentivo |

Fue cortez | 70%

0% 10% PA 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Gréfico 17-5 Atencion del mesero en la Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

4. Por favor, evalle el sabor de la comida:

Mal sasén 0%
Sasén comercial

Buen sason

Gréfico 18-5 Evaluacion del sabor de comida en la Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

5. ¢Tiene algiin comentario 6 sugerencia con respecto a la comida que gustaria compartir?

Incremetar platos tipicos

Contar con variedad de jugos

Contar con variedad de ensaladas 30%

10% 20% 30% 40% 50% 60%

Gréfico 19-5 Sugerencia con respecto al menu en la Empresa Turismos Eventos Restaurant
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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6. En su opinion los precios son:

Un precio acorde a la comida

Un buen precio por la comida

44% 46% 48% 50% 52% 54% 56%

Gréfico 20-5 Opinidn sobre los precios en la Empresa Turismo Eventos Restaurant
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

2,
APRENDER

Aprendizaje del Turismo Eventos Restaurant

Uno de los grandes retos que enfrenta los emprendedores en la actualidad es desarrollar y
materializar e innovar su idea del negocio. El desarrollo de este proyecto, permitié comprender
y aplicar la metodologia del Lean Startup y la herramienta del Lienzo de modelo de negocios
Canvas para la creacion de modelo de negocio, siendo su objetivo mejorar el servicio del
restaurante. La aplicacion de la metodologia del Lean Startup requiere un acercamiento
constante con el mercado, con el propésito de comprobar hipétesis desde la ideacion, el
arquetipo de cliente, sus problemas y frustraciones, la forma en que resuelve en la actualidad
esos trabajos que nadie ha logrado satisfacer completamente y que se perfilan como una
oportunidad de negocio, las propuestas de solucion y el disefio del modelo de negocio para
mejorar el servicio, por medio del cual el restaurante crea, entrega y captura valor para sus

clientes.

Crear, medir aprender, el ciclo de Lean Startup desarrollado a través de validaciones de cada
uno de los componentes del lienzo del Business Model Canvas, ha permitido establecer la
propuesta de valor, del restaurante “Turismo Eventos Restaurant” mediante el cual se
pretende dar una alternativa innovadora y diferenciada para el nicho de mercado donde se

desenvuelve el emprendimiento.
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Mediante un estudio econémico financiero del “Turismo Eventos Restaurant”, logro
determinar que con su crecimiento en produccién puede estar obteniendo ingresos rentables

por ventas proyectadas hasta el afio 2022.

Tabla 12-5 Balance de Resultados Empresa Turismo Eventos Restaurant

DETALLE ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Ventas $187.657,49 | $191.410,64 | $195.238,85 | $199.143,63 | $ 203.126,50
(-) Costo de Produccién $120.306,95 | $123.075,03 | $125.906,90 | $ 128.804,03 | $ 131.767,93
(=) UTILIDAD BRUTA $67.350,54 | $68.335,61 | $69.331,95| $70.339,60 | $71.358,57

GASTOS OPERACIONALES

(-) Gasto Administracion $15.274,94 | $14.706,53 | $15.010,54 | $15.321,45| $15.639,42
(-) Gasto Ventas $39.801,25| $41.579,63 | $42.479,32| $43.399,43 | $44.340,43
(-) Gasto Financiero $2540,35| $2079,11| $1.567,05 $ 998,56 $ 367,40
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $57.616,54 | $58.365,27 | $59.056,91 | $59.719,44 | $60.347,25

Utilidad antes de participaciéon Trabajadores $9.734,00 $9.970,34 | $10.275,04 | $10.620,16 | $11.011,32

Participacion Trabajadores $146000| $149555| $154126| $1.593,02| $1.651,70
Utilidad antes de impuestos $8.27400| $847479| $8.733,78| $9.027,14| $9.359,62
24% impuesto a la renta $1.98573| $2.03395| $2.096,11| $2.16651| $224631
UTILIDAD NETA $ 6.288,27 $6.440,84 $6.637,67 $ 6.860,63 $7.113,31

Fuente: Restaurant Turismo Eventos, estudio financiero Anexo C.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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5.1.1.3. Caso N°03 Empresa De Servicio Profesional Asesoria Juridica Bautista

CASO N° 03
EMPRENDIMIENTO
Nombre del Local: Asesoria Juridica Bautista

Nombre del duefio: Myriam Bautista Chipantiza
RUC: 1802727147001

Direccién: Av. 22 de Julio y Garcia MORENO
Teléfono: 0985386161

Email: myri092008@hotmail.es

N =
LABORALES
EscRITUIU\3

=
Figura 34-5 Instalaciones de la Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.

LOCALIZACION

-
GEovanni Calles
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Figura 35-5 Localizacion de la Empresa Asesoria Juridica Bautista

Fuente:
https://earth.google.com/web/search/municipio+cerca+de+Pelileo,+Ecuador/@1.32866743,78.54719165,2603.00882804a,550.9492
4447d,35y,0h,0t,0r/data=CnQaShJCCiUweDkxZDM4NGM30DEyM2ZIOWY6MHhiNWUzMjgzOTM10GFmMYzQ5GQB_QocK
P_W _1dTinY2molPAKgdQZWxpbGVVGAEJASCIiYKIJAmkpa DMBn1vxGLWZMEI1mnlvxkdZ4FVtgFTWCEQON0o2VaRTWA
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https://earth.google.com/web/search/municipio+cerca+de+Pelileo,+Ecuador/@-1.32866743,-78.54719165,2603.00882804a,550.94924447d,35y,-0h,0t,0r/data=CnQaShJCCiUweDkxZDM4NGM3ODEyM2ZlOWY6MHhiNWUzMjgzOTM1OGFmYzQ5GQB_QocKP_W_IdTinY2molPAKgdQZWxpbGVvGAEgASgCIiYKJAmkpa_DMBn1vxGLWZME1mn1vxkdZ4FVtqFTwCEQ0no2VaRTwA

Asesoria Juridica Bautista es una empresa de servicios profesionales en el ambito legal, su
duefia es la Doc. Mirian Bautista su oficina se encuentra ubicada en las calles Av. 22 de Julio y
Garcia Moreno frente a la Fiscalia, ofrece servicios especializados en el derecho penal y laboral
su fuerte es en tramites de escrituras y recaudaciones para el sector publico brindando su
servicio a toda la poblacion Pelilefia y fuera de la provincia.

1.
CONSTRUIR

Para la creacién del Lienzo de Modelo de Negocios se armd con los siguientes factores:

SEGMENTO DE CLIENTES

En este espacio debe definir el segmento de clientes. No basta con mencionar al cliente objetivo ej. "Empresarios e industriales ecuatorianos".

Al hablar del segmento de cliente, usted debe hacer un perfil del cliente que USTED DESEA TENER.
Ejemplo: Empresarios e industriales ecuatorianos ubicados en las 3 principales ciudades del pais, con edades entre los 30 y 35 afios, que sean

usuarios

de aplicaciones méviles celulares y tengan habitos de uso de Smart phones para realizar videoconferencias y hacer envio de correos electrénicos.

Es posible que usted tenga uno o varios segmentos de clientes, sin embargo considere que es a ese segmento donde usted debe hacer los esfuerzos

de marketing y ventas.

Escriba agui su segmento de clientes:

Personas mayores de edad afectadas por conflictos civiles, penales,

laborales

Figura 36-5 Segmento de clientes Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor se traducen en "Que ofrece?", no se trata de listar los servicios y productos. Se
trata de saber que no quiere ser

y que no debe hacer. Piense también en las motivaciones de compra de su segmento de cliente, y busque
determinarla basado en el tipo de relacién que

quiere tener con él. La Propuesta de valor busca resolver los problemas de los clientes y satisfacer sus
necesidades con valores agregados.

Escriba aqui su propuesta de valor:

Asesoria juridica Bautista ofrece servicios legales especializados en la que
ayudamaos a nuestros clientes en su dia a dia ya sea en su negocio,
patrimonio o en su ambito familia, en las areas de derecho penal, derecho
laboral, resolucidn de escrituras e inquilinatos

Figura 37-5 Propuesta de valor Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

CANALES <

i

La propuesta de valor debe ser entregada por medio de distribucion, comunicacion, ventas y canales
estratégicos. Es necesario que

elabora una ruta para que los canales sean eficientes y logren su cometido. No basta con hacer una lista
de canales, se trata de definirlos y medirlos.

Ejemplo: El tipo de canal estratégico de mi emprendimiento esta compuesto de una estrategia por
medio de Internet, para ello se debe

disefiar un modelo online marketing que promueva el uso de buscadores de contenido,
posicionamiento de website y publicidad online.

Escriba aqui sus canales:

El canal de distribucion es directo no existen intermediarios debido a que la
prestacion de los servicios se brinda directamente en la oficina.

Figura 38-5 Canales Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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e Canal Para Conseguir Un Impacto Positivo

Material Corporativo

Recepcién
La Reunién
Personal

Figura 39-5 Canal para conseguir un impacto positivo Empresa Asesoria Juridica Bautista
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

RELACION CON CLIENTES Q

Las relaciones con los clientes deben mantener con cada segmento de cliente. En este segmento, defina
cudl es el tipo de relacion que quiere mantener

con su cliente. Se trata de crear un verdadero lazo de durabilidad, piense en relaciones de

largo plazo.

Escriba aqui el tipo de relaciones con los clientes:

Figura 40-5 Relacidn con clientes Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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e Relacidn con el Cliente

Figura 41-5 Relacion con el cliente Empresa Asesoria Juridica Bautista
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

INGRESOS

La corriente de ingresos es el reflejo de una buena propuesta de valor. Es el resultado de un buen
trabajo, de alta calidad y responsabilidad.

Defina claramente la percepcion de los ingresos basado en la visién de negocios y la seleccién

de los segmentos adecuada de clientes.

Ejemplo: La forma de percibir los ingresos de mi emprendimiento serd 20% por medio de la venta de
servicios de la red comercial, 80% por medio

de las transacciones hechas a través de nuestro portal electrénico.

Escriba aqui la forma de percibir sus ingresos:

Ingresos
Honorarios juridicos por la prestacion
de servicios profesionales

Figura 42-5 Ingresos Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Tabla 13-5 Total de Ingresos Proyectados Empresa Asesoria Juridica Bautista

ANOS TOTAL DE INGRESOS
1 194.166,44
2 202.529,01
3 211.272,08
4 215.677,82
5 225.234,61

Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

TOTAL INGRESOS PROYECTADOS

230.000,00
4,61
220.000,00
210.000,00

200.000,00

190.000,00
180.000,00

170.000,00
1 2 3 4 5

Graéfico 21-5 Total de Ingresos Proyectados Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

RECURSOS CLAVES

Son los activos con los que cuenta para desarrollar su proyecto empresarial. Haga un inventario de recursos,
fisicos, intelectuales (marcas, patentes, copyright, data).

Escriba aqui la forma de percibir sus

ingresos:

Activo fijo
Activo
diferido
Activo
Circulante

Figura 43-5 Recursos claves Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Tabla 14-5 Total Activos Empresa Asesoria Juridica Bautista

DETALLE TOTAL
Activo Fijo $71.851,00
Activo Diferido $1.270,00
Activo Circulante $11.188,90

Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

TOTAL ACTIVOS
$ 80.000,00
$70.000,00
$ 60.000,00
$50.000,00
$ 40.000,00
$30.000,00
$ 20.000,00

$10.000,00
$1.270,00 $11.188,90
$0,00

Activo Fijo Activo Diferido Activo Ciculante

$71.851,00

Gréfico 22-5 Total Activos Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

SOCIOS CLAVES

Se trata de identificar la red de proveedores y asociados necesarios para llevar
adelante el modelo de negocio.

No puede pensarse nunca a la empresa como autosuficiente, sino inmersa en una gran red de contactos
que le permiten optimizar mercado: inversores, proveedores estratégicos, organismos de control, alianzas
comerciales.

Escriba aqui la forma de percibir las Actividades Claves:

GADM de Pelileo
Notarias
Registro de la propiedad

Figura 44-5 Socios claves Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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ACTIVIDADES CLAVE

. 4
/"'_/ Ry -
\” , .. . . .
f Cuéles actividades claves, nuestra propuesta de valor requiere como prioridad? Nuestros canales de
20 distribucion? La relacion con los clientes?

O los ingresos?
Ejemplos: Produccion, plataformas de tecnologia, networking

Escriba aqui la forma de percibir las Actividades Clave:

Atencion de consultas juridicas

Asistencia y representacion legal
en audiencias

Asesoria juridica a empresas

Figura 45-5 Actividades Clave Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

ESTRUCTURA DE COSTOS

Cuéles son los costos méas importantes involucrados en nuestro modelo de negocio? Cudles recursos

claves son los més costosos?

Cuadles actividades claves son las mas costosas? Es el modelo de negocio menos costoso en infraestructura? armar la
propuesta de valor es de bajo costo?

La automatizacion de los procesos se hace costosa? Crear valor a la propuesta de

negocios es costosa?

Ejemplos: costos variables, economias de escala, economias de gama,

[<
o=
salarios. {E‘;

Escriba aqui la estructura de costos :

Asistencia y representacion legal
en audiencias

Figura 46-5 Estructura de costos Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Tabla 15-5 Costos de Operacion Empresa Asesoria Juridica Bautista

ANO TOTAL DE COSTOS DE OPERACION
1 $80.145,15
2 $ 83.615,09
3 $87.242,91
4 $91.036,80
5 $ 95.001,26

Fuente: MB Asesoria Legal.

Elaborado por: Noralba Guato, 2019

$100.000,00

$95.000,00

$90.000,00

$ 85.000,00

$80.000,00

$ 75.000,00

$70.000,00

TOTAL DE COSTOS DE OPERACION

3 4 5

Gréfico 23-5 Costos de Operacion Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: MB Asesoria Legal.

Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Socios Clave /}

- GADM  de
Pelileo.

- Notarias.

- Registro de la
Propiedad.

GAD del Cantén
San Pedro de
27 |Pelileo

Actividades Clave

-Atencion de consultas

juridicas.

-Asistencia

representacion  legal

audiencias.

-Asesorfa  juridica
empresas.

Recursos Clave

-Activo Fijo.
-Activo Diferido.

-Activo Circulante.

4N

Propuesta de r -

Valor ~&

- Asesoria juridica

Bautista ofrece
servicios legales
especializados en la
que ayudamos a
nuestros clientes en su
dia a dia ya sea en su
negocio, patrimonio
0 en su ambito
familiar ya sea en las
areas de  derecho

penal, derecho
laboral, resolucién de
escrituras e
inquilinatos

Relacion con
Clientes

-Atencion

personalizada y eficaz
siempre con el Unico
propésito de proteger
los intereses de las
personas naturales o
juridicas.

Canales

-El  canal de
distribucion es
directo no existen
intermediarios
debido a que la
prestacion de los
servicios se brinda
directamente en la
oficina.

Segmentos De b

Clientes tr’_

- Personas mayores de
edad afectadas por
conflictos civiles,
penales, laborales.

Estructura De Costos

- Asistencia y representacion legal en audiencias.

\l Fuente De Ingresos

Honorarios juridicos por la prestacion de servicios v
profesionales.

Figura 47-5 Lienzo de modelo de negocio-

Asesoria Juridica Bautista
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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2. MEDIR

« Eval&GO

Sondeo corto de satisfaccion de la Asesoria Juridica.

1. ¢Hace cuanto tiempo ha estado usted usando nuestros servicios juridicos?

Mas de 5 afios

De 1 a5 anos

De 6 meses a 1 aino

Menos de 6 meses 10%

0% 5% 10% 15% pAS 25% 30% 35% 40% 45%

Gréfico 24-5 Tiempo de uso de los servicios profesionales en la Empresa Asesoria

Juridica Bautista
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

2. Engeneral, ;Qué tan satisfecho esta usted con nuestros servicios juridicos?

Muy satisfecho

Nada satisfecho 0%

20% 40% 60% 80% 100% 120%

Graéfico 25-5 Nivel de Satisfaccion de la Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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3. ¢Qué tan probable es que usted necesite de nuestros servicios juridicos de nuevo?

Muy probable

No probable | 0%

20% 40% 60% 80% 100% 120%

Gréfico 26-5 Posibilidad de que usen los servicios juridicos en la Empresa Asesoria

Juridica Bautista
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

4. ¢Recomendaria nuestros servicios juridicos?

Tal vez 0%

Probablemente ’

Definitivamente ’ 60%

0% 10% PA 30% 40% 50% 60% 70%

Gréfico 27-5 Nivel de recomendacién para la Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

5. ¢Cuales sugerencias nos daria para mejorar nuestros servicios juridicos?

Servicio integral juridico ’

Aresoria Laboral

Asesoria Penal

Asesoria Legal 20%

10% P 30% 50%

Graéfico 28-5 Sugerencia para la Empresa Asesoria Juridica Bautista
Fuente: https://app.evalandgo.com
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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3.
APRENDER

Aprendizaje Asesoria Juridica Bautista

Disefiar un modelo de negocios para un emprendimiento no es sencillo, existen varios factores
en juego y se debe cuidar la interaccion que hay de unos con otros. Afortunadamente existen

distintas herramientas que facilitan la elaboracion y ejecucion de un plan de negocios.

La herramienta basica que se ha utilizado, y la que ayudé a la asesoria Juridica Bautista fue el
Lienzo de Modelo de Negocios Canvas. Este lienzo muestra de manera muy clara todos los
elementos que conforman el modelo y ayuda también a que el emprendedor se vaya enfocando
con orden en cada uno de estos sectores.

En pocas palabras el lienzo ayuda a fragmentar todo un proyecto, para trabajar en cada area y
asi poder lograr un buen resultado global. El hecho de hacer una versién simplificada de la
propuesta, ayuda a analizar tanto internamente como externamente lo que se esta haciendo.

Esto para identificar oportunidades de mejora, o bien, validar los supuestos.

Una permanente validacién tanto con clientes, aliados, recursos clave o incluso competidores,
brinda una informacidn valiosa para el desarrollo del modelo de negocios. Las propuestas que
puede tener un emprendedor o un grupo de personas son muy valiosas, sin embargo, éstas

pueden ser completamente distintas a lo que el mercado realmente necesita.

Aplicando la metodologia del Lean Startup, se llegd a otro aprendizaje, aprovechar las
capacidades y conocimientos legales para combinarlos y crear una nueva idea de propuesta de
valor. Ese es el caso de la Asesoria Juridica Bautista, tomando ideas de varios negocios

exitosos ya instalados.
Mediante un estudio econémico financiero Asesoria Juridica Bautista, logrd determinar que con

su crecimiento en produccion puede estar obteniendo ingresos rentables por ventas proyectadas
hasta el afio 2022.
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Tabla 16-5 Balance de Resultados Empresa Asesoria Juridica Bautista

DETALLE Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Ingresos por ventas $194.166,44 $202.529,01 | $211.272,08 | $215.677,82 | $225.234,61
(-) Costo Total $ 149.358,80 $155.79155| $162.516,99 | $165.906,01 | $173.257,39
(=) Utilidad Bruta en Ventas $44.807,64 $46.737,46 |  $48.755,09 $49.771,81 | $51.977,22
(-) 15% Utilidad de Trabajadores $6.721,15 $7.010,62 $7.313,26 $7.46577| $7.796,58
(=) Utilidad antes del Impuesto a la

renta $ 38.086,49 $39.726,84 | $41.44183 | $42.306,04 | $44.180,64
(-) 25% Utilidad antes del Impuesto a

la Renta $9.521,62 $9.931,71 $10.360,46 $10.576,51 | $11.045,16
UTILIDAD NETA $ 28.564,87 $29.795,13 $31.081,37 $31.729,53 | $33.135/48

Fuente: MB Asesoria Legal.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

5.1.2. Lienzo de Modelo de Negocio en Pagina Web

Como aporte para el Gobierno Municipal San Pedro de Pelileo, se disefié una Pagina Web el
cual servira como base de los emprendimientos que se desarrollan en el canton, en este proyecto
de investigacion se detalla los tres emprendimientos a los cuales se les aplicé la metodologia
Lean Startup, a continuacién se detalla las herramientas utilizadas y los moédulos que lo

componen:

1. Lenguaje de programacion PHP, HTML, CSS, JAVA SCRIPT.
2. Motor de Base de Datos: MYSQL
3. Nombre de la base de datos CANVAS el cual consta de 10 tablas:

e Empresa

e Actividades Clave

e Canales

e Estructura de Costes
e Fuentes de Ingreso
e Propuesta de valor

e Recursos Clave

e Relacion Clientes

e Segmento Clientes
e Socios Clave

Cada tabla tiene un ID de campos que es el cadigo y un campo llenado de tabla.

142



Pantalla de acceso al sistema

Acceso al Sistema

Nombre de Usuario

Password

Autologin hasta que se salga especificamente
Guardar mi usuaric

® ' Siempre preguntar por Nombre de Usuaric y Contrasefia

Login

Figura 48-5 Pantalla de acceso al sistema
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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PANTALLA PRINCIPAL PARA INGRESAR DATOS, ELIMINAR, EDITAR Y AGREGAR CAMPOS.

i Q-‘g LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

ACTIVIDAD Tabla: ACTIVIDADES CLAVE

EMPRESA -

ESTRUCTURA DE COSTES id activ DETALLE

m 1 ATENCION PERSONALIZADA CON EL CLIENTE Editar Eliminar

BROP_VALOR 2 ASESORIA JURIDICA Editar Eliminar

RECURS 3 SERVICIO POSVENTA Editar Eliminar
- 4 OTROS Editar Eliminar

Pagina 41 ElHl de 1

Registro 1 ad ded

Copyright, 2019 All sights reserved.

Figura 49-5 Pantalla principal para ingresar datos, eliminar, editar y agregar campos.
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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PANTALLA PARA EDITAR UN CAMPO

i e"g LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO
fOlucad azul g

Ci

ACTIVIDAD Editar Tabla: ACTIVIDADES CLAVE
CANAL
EMPRESA Regresar al Listado

ESTRUCTURA DE COSTES id activ 1

ATENMCION PERSOMALIZADA CON EL

DETALLE * |[FLIENTE

Editar

Copyright, 2019 Al sights reserved.

Figura 50-5 Pantalla para editar un campo
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

145



PANTALLA PARA ELMINAR UN CAMPO

i Q"@ LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO
Giucadazu g

G

ACTIVIDAD Eliminar dezde Tabla: ACTIVIDADES CLAVE
CANAL

EMFRESA Regresar al Listado

ESTRL'C‘}'L'P_% DE COSTES id 2ctiv DETALLE

FUENTES 4 OTROS

PROP VALOR

RECURS0OS ‘Confirmar Eliminacin

RELACION

Copyright, 2019 All sights reered.

Figura 51-5 Pantalla para eliminar un campo
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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PANTALLA DE INGRESO PARA REGISTRAR DATOS DE UNA EMPRESA

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

Afiadir a Tabla: EMIPRESAS

Regresar al Listado

LOCAL *

DUENO *

RUC *

DIRECCION *

TELEFONO *

EMAIL *

IMAGEN * Selecoionar archive | Mo se eligié archivo

PROP_VALOR * For favor Seleccionar v
SEG.CLIENTE * For faver Seleccionar v

CANALES * For faver Seleccionar v
RELACION * For faver Seleccionar v

FUENTES * For faver Seleccionar v

RECURSOS * For faver Seleccionar v

ACTIVIDAD * For faver Seleccionar v

SOCIOS * For faver Seleccionar v

ESTRUCTURA COSTES * [For favor Seleczionar v

[

Copyright. 2009, Al righes reserved

Figura 52-5 Pantalla de ingreso para registrar datos de una empresa
Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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Editar Tabla: EMPRESAS

PANTALLA DE EDICION DE DATOS DE EMPRESA

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

EMPR. i al Liztado
ESTRUCTURA DE COSTES EMPRESA 5
LOCAL = KARITEX
DUENO * SILVIA LLAMUGA
RUC * 18024027528
DIRECCION * BARRIO EL TAMBO V1A A BANOS PE
TELEFONO * 32831818
EMATL * karitex@hotmail.com.es
IMAGEN # # hantener .Remuwer F:Emp].a.za.r
Seleccionar archive | No se eligié archivo
PROP_VALOR * ACTUALIZACION DE PROYECTOS DE PATRONES DE DISENG ¥
SEG.CLIENTE * FARA TODAS LAS EDADES hd
CANALES* DIRECTO L4
RELACION * ATENCION FERSONALIZADA ¥
FUENTES * PRODUCCION DE JEAN hd
RECURSOS = TALENTO HUMAND v
ACTIVIDAD * ATENCION FERSOMNALIZADA CON EL CLIENTE ¥
S0CIOS * OTROS v
ESTRUCTURA COSTES * [SUELDO DE PERSONAL hd

Editar

Coryright, 2009, All rights reserved.

Figura 53-5 Pantalla de edicion de datos de empresa

Elaborado por: Noralba Guato, 2019
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PANTALLA DE VISUALIZACION DE EMPRESA INGRESADA

RESA
ESTRUCTURA DE COSTES

v

SHTLEALY

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

EMPRESAS

Mostrar todo Biisqueda Avanzada

Afiadir
FAPRESA|LOCAL DUENG [RUC  |DIRECCION TELEFONOENAL PROP VALOR  |SEG.CLIENTE|CANALES|RELACION FUENTES  |RECURSOS|RCTIVIDAD  |SOCIOS. [ESTRUCTURA[TMAGER
; o ; P : & @ [COSTES
S AR I I S| A | € :
ACTUALIZACION e
[BARRIOEL TAMBO . ] IATENCION
. . lsmvia B i . ) IDE PROYECTOS [PARA TODAS ATENCION [PRODUCCION|[TALENTO ; SUELDO DE
s karrmex PR lisouonrsslvia aBaNos  [sassiste com.es D PO PR O IDRECTO [T O D AIODUCCIONITALENTO IpERSONALIZADAOTROS  |SUELDODE ditar|[Fliminar
PELILEO S ICON EL CLIENTE
law. INNOVACION EN servIcIo|JaTENCION SERVICIOS ATENCION
6 e Tl s [1802603991|CONFRATERNIDAD(32830340 [jp_2014 x@hotmailes (SUCARTADE  |Facs 0038 Jar RAPIDA ¥ DE ALENT |pERsoNaLizapajotRos  |SUELDODE Editar [Flimina]
: SN ¥ LAGO AGRIO MENU ASEDADES oy ipNTE [EFICAZ RESTAURANT NO O EL CLIENTE ol
|ASESORIA AMPLIACIONEN i
’ MYRIAM [ ] o PARA TODAS ATENCION ASESORIA  |TALENTO |ASESORIA : TELEFONIAE .
7 Rpica ORI lysoorarisfpeLn EO 085386161 | myri092008@hotmail es|TEMAS e enanns piEcTo PEENCo. . [ASI0R: LN, [reasiy NOTARIA|TELEF O Editar|Elimina]
BAUTISTA TURIDICOS
Pagina |4t | wlg|de 1

Registrola3de3

Figura 54-5 Pantalla de visualizacion de empresa ingresada
Elaborado por: Noralba Guato, 2019

Copynght, 1019, All nghis seserved
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CONCLUSIONES

El emprendimiento en el cantdn Pelileo va creciendo cada afio, como respuesta a las
necesidades de los pobladores de obtener mejores ingresos econémicos en un entorno
dinamico de acuerdo a las exigencias econdmicas del mercado. Pero existe un porcentaje
de emprendimientos que fracasan por distintos factores como son: la iniciativa de negocios
con ideas erradas, el problema del manejo de liquidez, la no factibilidad de un buen

financiamiento y la ascension rapida de los nuevos emprendimientos en el cantén.

La elaboracion de un modelo para el mejoramiento de los procesos en los diversos
emprendimientos, en un ambiente general fundada en la metodologia de emprendimiento
del lean startup, lo cual sostiene cada proceso del ciclo de vida del modelo, y enfocandose
en la creacion de emprendimientos claves hacia el cliente, encontrar mercado para cada uno

de los productos para ajustarlos con las verdaderas necesidades de los clientes.

El emprendimiento y el aparecimiento de las startups innovadoras en la actualidad y en
futuro son las nuevas formas de hacer negocios, las sociedades se encuentran en constantes
cambios debido a las necesidades del mercado, por lo tanto deben existir empresas que

puedan cubrir las nuevas demandas que el mercado existe.

Se concluy6 que el modelo propuesto es adaptable para ser aplicado en los procesos de los
emprendimientos de los negocios de creacién de las startup, por esta razon las los
emprendedores estan en plena libertad de elaborar cada fase en funcién de sus necesidades

para cada emprendimiento.
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RECOMENDACIONES

El emprendimiento en el canton Pelileo tiene tendencia al crecimiento, como respuesta a
las necesidades de los pobladores de obtener mejores ingresos econémicos en un entorno
dindmico de acuerdo a las exigencias del mercado. Pero se recomienda tener en cuenta que
los emprendimientos que fracasan por los factores de una inadecuada iniciativa de
negocios por ideas erradas, por los problemas del manejo de liquidez, o por la no
factibilidad de un buen financiamiento, tengan en cuenta que existen metodologias nuevas

gue van de la mano con los planes de negocio para crear emprendimientos exitosos.

La aplicacion de la metodologia Lean Startup para mejorar los procesos en los diversos
emprendimientos del cantén Pelileo, y segln la encuesta aplicada a los emprendedores, la
recomendacién seria que los emprendimientos deben enfocarse en la creacion de negocios
claves orientados a los gustos y preferencias de la poblacién, encontrar el mercado ideal
para los futuros emprendimientos y buscar la asesoria de expertos en el manejo de las

nuevas metodologias para la creacidn de sus ideas de negocios.

Se recomienda la aplicacion de la metodologia lean startup para la elaboracion de cada uno
de los tres pilares para la creacion de nuevos emprendimientos, y de los que ya se estan
ejecutando, para la busqueda del modelo idéneo de los negocios, se puede utilizar el lienzo
de modelo de negocio Canvas por ser una herramienta de gestion estratégica con la

finalidad de lograr procesos acordes al mercando en la produccion de productos y servicios.

La herramienta del Lienzo de Modelo de Negocios Canvas, debera ser aplicada de acuerdo a
sus nueve componentes de acuerdo al tipo de emprendimiento que se desee aplicar, los
mismos que son: Actividades Clave, Canales, Estructura de Costes, Fuentes de Ingreso,

Propuesta de valor, Recursos Clave, Relacion Clientes, Segmento Clientes, Socios Clave.
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ANEXOS

Anexo A. Encuesta

¢/ ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO 1PeC
== INSTITUTO DE POSGRADO Y EDUCACION CONTINUA *
MAESTRIA EN GESTION EN MARKETING Y SERVICIO AL CLIENTE
ENCUESTA

La presente encuesta tiene el fin de recopilar informacion referente al éxito o dificultades
que tiene el emprendedor del cantén Pelileo, con miras a disefiar propuestas innovadoras
de Transformacién Digital que contribuyan al desarrollo y fortalecimiento de los
emprendimientos del canton Pelileo.

OBJETIVO: Conocer la situacion empresarial de la poblacion sobre la creacion de los
Emprendimientos en el canton Pelileo, Provincia de Tungurahua.

I. Datos Personales.

Género:  Femenino() Maculino(C)

Edad: 25a30(]) 31a35(] 36a40(] 41a45(]) 46a50 (3 510més ()
Instruccién: Primaria ()  Secundaria ()  Superior(J  Posgrado (J

Ocupacién: Estudiante (C) Empleado (] Independiente (] Jubilado(C]

11. Datos de las empresas de emprendimiento del cantén Pelileo

1. Por favor indique el nombre de su emprendimiento y en qué parroquia se encuentra.

2. ¢Cudl es la actividad principal de su emprendimiento? (si realiza varios tipos de
actividad, seleccione la mayor o principal)

Fabricacion de bienes o productos (muebles, adornos, ropa, juguetes, bisuteria, utensilios,
cosméticos, libros, etc.)

Desarrollo de productos de tecnologia (hardware, software, electrénica, comunicaciones,
etc.)

Elaboracion de alimentos procesados (pasteleria, heladeria, condimentos, sopas,
preparados, snacks, etc.)



Produccion bésica de agricultura, ganaderia o pesca (frutas, verduras, leche, carne,
mariscos, etc.)

Distribucién mayorista o minorista de productos fabricados por terceros.

Oferta de Servicios Profesionales (consultoria o asesoria en medicina, ingenieria, legal,
empresas, capacitacion, etc.)

Oferta de Servicios Técnicos (estética, electricidad, mecéanica automotriz, cuidado del
hogar, jardineria, etc.)
Otro (especifique)

3. ¢Hace cuanto tiempo inici6 su actividad de emprendimiento?

Menos de 1 afio
1 a 3 afios

3 a5 afios

T D

Mas de 5 afios
4. ;Cuantas personas participan y colaboran directamente en el emprendimiento?
1 a 5 personas

5 a 10 personas

11 a 20 personas

T D

Mas de 20 personas

5. Respecto a las actividades complementarias o de apoyo: ¢ Cudles le traen dificultad para
ejecutarla con eficiencia y buenos resultados? (puede marcar varias)

Procesos legales (registros de marca, patentes, constituciones, resolucion de conflictos,
notarias)

Marketing digital (promocion eficaz en redes sociales, pagina web funcional)
Comercio en linea (tienda virtual en internet)

Logistica para distribucion o entrega

Capacitacion, tutorias o coaching empresarial

Procesos financieros o contables

Contacto con otros emprendedores (redes de emprendimiento)

Conseguir espacio de trabajo adecuado

1 71 1 7 1 O 1 T

Conseguir y/o administrar personal calificado
tro(especifique)
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6. ¢En qué tiempo Ud. buscaria un especialista externo que le ayude a resolver uno o
varios de los problemas sefialados en el numeral anterior?

Inmediatamente
Dentro de 3 meses
Dentro de 6 meses
Dentro de 1 afio
Nunca
7. ¢Queé rango de su presupuesto mensual, estaria dispuesto a destinar para cubrir los

servicios complementarios antes seleccionados, para el desarrollo y fortalecimiento de su
negocio?

$0 -$100usd
$101 -$300usd
$301 -$600usd
$601 -$1500usd
$1501 -$3000usd
Mas de $3000usd

8. Como emprendedor, ¢Cuales son los mayores problemas que tiene actualmente o
mayores retos a los que se enfrenta?

Problemas para vender
Problemas para producir y operar
Problemas para controlar
Problemas en la gestion

Problemas en la planificacion

9. ¢ Cuél es su nivel de comprension respecto al aporte de la innovacion continua a través
de la metodologia Lean Startup para el desarrollo y crecimiento de su emprendimiento?

No conozco lo que es innovacién continua.
He escuchado o leido algo sobre la innovacion continua, no sé si me pueda servir.

Conozco bien lo que es la innovacion continua, pero no sabria cdmo aplicarla en mi
emprendimiento.

Tengo una idea clara de como aplicar la innovacién continua en mi emprendimiento, pero
todavia no lo hago.

T . . . . . -
Yo he realizado un proyecto con el aporte dela innovacion continua en mi emprendimiento

(por favor especifique de qué se trato)



10. ¢Desearia que un especialista en in tinua de emprendimientos le contacte
para discutir opciones de optimizacion incremento de ventas?

No gracias, mis procesos y mis ventas son 6ptimos
Si, deseo optimizar mis procesos e incrementar mis ventas - (Por favor ingrese sus datos de

contacto)

GRACIAS POR SU ATENCION.



Anexo B. Empresa Karitex
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P reaecdedas 3 15860 |5 14044 (5 ISLELTAG6 |5 1BR36ESS |3 LVEATLM | 5 186(7L10
Clentes 3 - |% 1apoooo |5 moogsmmo0 |3 2opasTae |5 TISESTTA | 5 IE0EETLS
Tif 03 M PG ¥ 16MIESG |5 INAMAER(S 1391405 1950621 |5 20640645 ZEHG6
Provisiores Cuentes incobrabbes z - |5 (LEomoO) 5 (n0e20)| % (zoaese)| s (zlsemal 5 2R
TOTAL ACTING CORRENTE t omoay7uasl 3 osmnmirm| 5 mzmeml| 5 wiEm| s 10saTEasT £ LIDDansd
1 CORRENTE
e bies de ofica % 23m0 |5 zasies|s  zaasaa|d 2zeae (s 2mRT2|s zoSLa
D Acum de musstles de aficing 3 - |5 1MEm 5 DRLE Py 2003 |5 [1L.52}| 5 (100,52
Equip de computsan 4 00 |5 .67 | § ama3s|3 36008 |5 38000 | 5 38000
(D Acum e afuioa de computacidn |5 - 15 111330 5 {11335 5 [1153% § - 5 -
ehituios £ n0o0e0 |5 soeooe|s apsomo|d 31moo|s 2ieno0|s 12m0m
Depreciandmacudsds de vehicuos | 3 - |5 (00| 5 (300,800 | 3 (36004 |5 3000 | 5 {56000
Petscpuinarias L IO |5 160805  1309080(%  1Z%248(3  11Wm2|5  15,38400
Depreciandmacudsds de vehicuos | 3 - |5 195520 5 (565,203 (36020 |3 [H9.00 | 5 5,20
Equipos ce Oficing Z o |5 00,00 | 5 2005 2002 |5 24000 | 5 .00
| Deprecianidmaturmd s by Ofices | 3 - 15 [28.001) & 10 5 (M| 5 [200H) 5 L)}
TOTAL ACTING 80 CORRENTE 2 sam0|s  sames|s  s7aems aemas|s 3smap|s zesom
TOTAL ACTING 3 NEITReG |5 BAT.EEAT | 5 SEAMENA5 | 5 99600058 |3 LOGILAARET | 4 113008560
2SIV
CORAEMTE
Suedch) par pagar £ AL S  ALDOMLN) S BEOGDAD|E  EROIDER|S  BA0O010) S ALITMLES
B porta patronal al IESE por pagar 3 Ml |t  ILDHES0| 5 10EMIZ(S TS OEMTI|E 1R
Eporte smdividusl al IESS por pagar 2 TiR.50 |5 TAMEE S BOA3E |5 3080 |5 304381 | 5 BAiR14
1Zar. Suakds 3 13000 |5 31,750.00|5  S4G3E(3  SadnEE|s  ISBARE|S HAEDT
1dba. Sumldo £ 33750 |5 41613 (5 LAQENT |5 446,97 |5 4426497 | 5 4 TR05
TR WErtas i - |5 ss4m0mm|%  S1ASTED|3  STITOGR|S 10ZSISTL (S  1I05ES.ER
Srovmachores
TOTAL PASIVG CORRENTE 3 asomm |t 14135 14Ear |3 meimar|s aerm|s ImTEm
PATRIMCNE]
CARITAL
Captal S AT1L8ERA |5 MH.EE0G |5 B TELIL | S AMUMSSD |5 MAMAM |5 440,556
EESLILTANDS DEL EIERCICM
Utilidad cal sjarcicio 3 (snaccasl|t 4s17ME |6 SH1356 |5 SDLIISNI |5 SIRNTRST| S BITSLM
TOTAL FASIVD ¥ PFATRIMOMID 3 M3avmes |5 patessar |t commesas |3 9meamass |5 LosnedesT) o amones.e
COSTOS VARIABLES
ELEMENTOS DEL FRODUCTO | MD
COSTOS FJOS T\:-_la $7700
Cieme $520
SUELDO Botones $300
DEPARTAMENTO MES Ataches 120
Departamento de .Adoumistracion | $ 1.590.00 Fiquetas de prefina $100
Departamento de Produccion $ 292000 Efiqueta de c — $140
Departamento de Termmado S 102000 Etiqueta colgante 5160
Amendo $ 500.00 Femach §240
Sueldo ventas S 480.00 Bordado £400
Sueldo Cobranza S 240.00 L avanderia lavado £2200
TOTAL CF S 6.730.00 Ojal en lavanderia 5200
TOTAL COSTO VARIABLE 514480
COSTO VARIABLE
UNITARIO. 57,24




Anexo C. Empresa Turismo Eventos Restaurant

PROYECCION DE VENTAS
D1 NG |ARO 2 2RO 4 Yile
voas -1 - R E-S 2250 T 2dE
7.023 7.182 7.308 7.452 7.501
7.023 7.482 7.205 7.452 7.501
7.022 7.153 7.305 7.452 7.501
7.023 7.182 7.205 7.452 7.601
7.023 7.182 7.305 7.452 7501
7.023 7.182 7.305 7.452 7.601
7.023 7.153 7.205 7.452 7.601
el TL0E T200 TL00 b 2ela]
$200 5200 3200 $200 5200
3300 3300 3300 5300 $3.00
5500 $500 3500 $500 55.00
5500 $5.00 3500 $500 $5.00
3300 $3.00 3300 3300 53.00
3250 5250 3250 3250 5250

4.00 2.00 5400 4.00 54.00

ITEEEE SIEETE

3 . .
$14.04502 $1432558 1481247 51450472 $15.202.81
$21.067.58 $21.48852 52151871 $2235708 s22.30822
$35.11263 $35.81488 $35531.18 $37.261.80 538.007.04
$35.11263 $35.81488 $35.531.18 $37.261.80 $538.007.04
$21.067.58 52145852 32151871 $22.357.08 522.20822
$17.88631 $17.507.44 $1826555 $18£3050 51500352

28.050.10 28.651.50 235224 54 25.805.44 5 30.405.63

ORE308 =~~~ |1E7.06740 2 |101.410848 J105.232.35 (100.143.08 20512060 |




Anexo D. Empresa Asesoria Juridica Bautista

CUADRO TOTAL DE LA INVERSION
ACTIVO FIJO
DETALLE COSTO TOTAL
Terreno 21.000,00
Edificio 22.500,00
Vehiculo 16.000,00
Muebles y enseres 4.490,00
Equipos de oficina 315,00
Equipos de computacion 7.546,00
TOTAL 71.851,00
ACTIVO DIFERIDO
Marcas y patentes 160,00
Permiso de funcionamiento 250,00
Tramites SRI 120,00
Registro mercantil 140,00
Proyecto 600,00
Total 1.270,00
ACTIVO CIRCULANTE

COSTOS DE PRODUCCION
Materia prima directa 132,00
Mano de obra directa 6.153,20
Mantenimiento de vehiculo 60,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos administrativos 2.051,07
Servicios basicos 111,00
Utiles de limpieza 20,00
GASTOS DE VENTA
Sueldo vendedor 651,63
Publicidad 2.000,00
TOTAL 11.188,90

TOTAL INVERSION $84.309,90




Anexo E. Fotografias de los Emprendimientos en el canton Pelileo

“ANIMAL HEALTH”

vz Patricio Paredes  Dr. Martinez.
Cae2740604

0438844786

g o it
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Personal Administrativo de la Cooperativa de Distribuidora “La Economia”

Transporte “Flota Pelileo”



Dental Estetic

Viveres “Glorita”



