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RESUMEN

El presente proyecto de titulacién radica principalmente en generar un modelo
de negocios basado en la metodologia Canvas para la asociacion de
productores y comerciantes “Virgen del Cinto” de la Parroquia Lloa, la misma que
no cuenta con una herramienta de gestion que le permita determinar de manera
precisa cual es la propuesta de valor en sus actividades; es decir que una de sus
limitaciones se encuentra en sus actividades ya que no posee herramientas
técnicas, de modo que sus posibilidades son reducidas al comercializar sus
productos en el mercado local.

En consecuencia, el objetivo del proyecto es proponer un modelo de negocios
para la asociacion de productores y comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa,
mediante la metodologia Canvas que permite fortalecer y mejorar la gestion
administrativa, financiera y comercial.

El proyecto se realiz6 a través de una investigacién proyectiva con enfoque
descriptivo para el estudio de sus variables. Las técnicas utilizadas fueron la
discusion grupal, encuesta y entrevista, las mismas que permitieron llegar a la
conclusion que la Asociacion no contaba con un modelo de negocio establecido;
por lo cual, se propone un modelo de negocio en base al desarrollo de los
blogues de la metodologia Canvas, el cual determina los factores que inciden en
el progreso y sostenibilidad de la asociacion, asimismo contribuye con una
propuesta para su fortalecimiento y mejora a futuro conforme a la oferta, clientes,
infraestructura y viabilidad econdémica.

Palabras claves: Modelo de negocio, Metodologia Canvas, Propuesta,
Comercializacion, Produccion.

ABSTRACT

The present degree project lies mainly in generating a business model based on
the Canvas methodology for the association of producers and traders of Virgin of
Lloa parish, which requires a management tool that allows determining the value
of their activities. One of its limitations is in its activities since it does not have
technical tools, so its chances are reduced when marketing its products in the
local market. Consequently, the objective of the project is to propose a business
model for the named Association, through the Canvas methodology that allows to
strengthen and improve administrative, financial, and commercial management.
The project was carried out through projective research with a descriptive
approach for the study of its variables. The techniques used were group
discussion, survey, and interview; they allowed to reach the conclusion that the
Association does not have an established business model; therefore, a business
model is proposed based on the development of the blocks of the Canvas
methodology that determines the factors that affect the progress and sustainability
of the association; it also contributes with a proposal for its strengthening and
improvement according to the offer, customers, infrastructure and economic
viability.

Keywords: Business Model, Canvas Methodology, Proposal, Marketing,



Production

INTRODUCCION

En la actualidad la implementacién de modelos de negocios se ha vuelto un

pilar fundamental para cualquier tipo de negocio, ya que es un apoyo en la
creacion de una idea de negocio o empresa, que busca encontrar una férmula
que demuestre su viabilidad, sostenibilidad y escalabilidad, visualizando ciertos
detalles, como los aspectos internos y externos a desarrollar, definiendo con
claridad lo que la empresa ofrecera al mercado, cémo lo hard, a quién lo vendera
y de qué forma generara ingresos.

Con este preambulo, el principal objetivo de esta investigacién es proponer un
modelo de negocios para la asociacion de productores y comerciantes "Virgen del
Cinto" Lloa, mediante la metodologia Canvas, que permita fortalecer y mejorar la
gestion administrativa, financiera y comercial, a partir de una herramienta que se
adapte a las necesidades de la asociacion, con la que se pretende mejorar su
productividad y gestién sistematica, de manera que contribuya a su desarrollo
econémico.

En efecto, el presente proyecto consiste en desarrollar los bloques de la
metodologia Canvas, determinando los factores que inciden en el desarrollo y
sostenibilidad de la asociacién, sobre las expectativas del mercado local con
respecto a sus productos para asi promover su fortalecimiento a futuro,1 de tal
manera quel desde su aplicaciéon cuente de un eficiente manejo colectivo para
satisfacer las necesidades del entorno y el crecimiento con miras al progreso
personal, familiar y grupal, en base a las condiciones, oportunidades, actividades
y recursos que presenta la asociacién en la actualidad.

En este mismo contexto de aqui en adelante a la Asociacién de productoresy
comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa se le denominara asociacion.

En los préximos capitulos se desarrollara la teoria necesaria para comprender

la totalidad del trabajo de campo, comenzando con los conceptos claves del
modelo de negocios, hasta el entendimiento de la metodologia a ser aplicada.

A continuacién, estos son:

El capitulo | “EL PROBLEMA DE INVESTIGACION”, se detalla los aspectos

generales concernientes al estudio: la justificacién, formulacién y planteamiento
del problema, en el cual se describe las circunstancias de la administracién que
ha presentado la asociacion.

El capitulo Il “MARCO TEORICO”, se presenta de forma textual todo lo

referente a la implementacién de un modelo de negocio en la organizacion, su
importancia y beneficios, indicando cual método se implantara en la asociaciény
el porqué.

El capitulo Ill “METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION”, se describen los

pasos a desarrollarse dentro de la investigacion: tipo de investigacién, poblacién,
los instrumentos para recopilar informacion y los primordiales datos de la
investigacién, asimismo se manifiesta los resultados e interpretacion de los datos
de acuerdo al enfoque del trabajo escrito.

Por lo tanto, se desarrolla la propuesta del lienzo del modelo Canvas, a través

de sus nueve bloques, tomando en cuenta los resultados que arrojé la
investigacion.

En las “CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES”, Se recapitulan los

resultados obtenidos en la investigacion generando el analisis de estos para el
fortalecimiento y mejora de las actividades de la asociacion.

En la BIBLIOGRAFIA Y ANEXOS, se distingue los diferentes tipos de

publicaciones utilizadas de las cuales se obtiene la informaciéon y metodologia.



CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Formulacion y planteamiento del problema

La asociacién empezé sus actividades econdémicas en el afio 2009 con su

primera feria denominada “Feria Cultural”, posteriormente los pobladores de la
Parroquia Lloa se vieron en la necesidad de asociarse con el objetivo de regular la
compray venta de su produccion agricola y ganadera realizando gestiones con
las autoridades de la parroquia y del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito,
que autorizan con fecha 27 de enero de 2012 la conformacién del mercado de
Lloa, con el nombre de asociacién de productores y comerciantes Virgen del
Cinto. (Morejon & Velasco, 2013).

Entre sus principales actividades econdémicas se encuentran “La agricultura,
ganaderia, produccién artesanal Idctea, piscicola, avicola, servicios de

alimentacién y turismo”. (GADPR-LLOA, 2020). Siendo asi que |a asociacion tiene
como objetivo incentivar el comercio local y solidario con sus recursos y
capacidades para cubrir las necesidades de los clientes y generar una
fidelizacion.

Los productores de la asociacién se caracterizan por elaborar sus productos

en base a sus costumbres, pero al momento de realizar las actividades de
comercio, se pudo evidenciar que no se ha implementado una herramienta de
gestion que le permita determinar de manera precisa el manejo de un modelo de
negocio, en esta situacién al no tener un conocimiento técnico en administracion y
comercializacion la hace poca competitiva en el mercado local, y esto ha causado
que este sector no esta siendo explotado en su totalidad.

Por lo tanto, se ha escogido a la asociaciéon, como nuestro punto de referencia
para el disefio de un modelo de negocios basado en la metodologia Canvas, ya
que se observa que los pequefios productores y agricultores, tienen la capacidad
de producir alimentos de muy buena calidad dentro del mercado local, pero con
posibilidades reducidas de comercializar sus productos a un precio sostenible.

1.1.1 Delimitacién del problema

Pais: Ecuador.

Region: Sierra.

Provincia: Pichincha.

Ciudad: Quito.

Area: Asociacién de productores y comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa.

La propuesta de un modelo de negocios en base a la metodologia Canvas
tomara como fundamento la informacién generada por todos los miembros
durante el periodo 2021 y se considera como area de estudio a la asociacion de
productores y comerciantes “Virgen del Cinto” de la parroquia Lloa ubicada en la
ciudad de Quito

1.1.2 Formulacién del problema

¢Cual es el modelo de negocio adecuado para la Asociaciéon de Productores y
Comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa que permita mejorar su gestion
administrativa, financiera y comercial?

¢Cuales son las condiciones actuales de la asociacion que determinan su
situacién interna y externa?

¢Cudles son los componentes mas factibles de un modelo de negocios que se
puede aplicar a la asociacién para su fortalecimiento?

Tabla 1 Formulacion del problema

Argumento: Propuesta.

Unidad de andlisis: Asociacién de productores 'y

comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa.



Variable dependiente: Gestién administrativa y comercial
Variable independiente: Modelo de negocio.
Dimension espacial: Parroquia de Lloa.

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

1.1.3 Operacionalizacién de las variables
Tabla 2 Operacionalizacion de las variables
Objetivo Variables Definicion
contextual

Dimensiones Indicadores
Proponer un modelo de
negocios para la
asociacion de
productoresy
comerciantes "Virgen

del Cinto" Lloa,

mediante la

metodologia Canvas

que permite fortalecery
mejorar la gestion
administrativa,
financiera y comercial.
Variable

independiente:

Modelo de

negocio

Representacion
abstracta de una
organizacion que
permite conocer

con claridad lo que

se quiere llevar a

cabo.

Clientes.

Oferta.

Infraestructura.
Viabilidad

econdémica.

costos

Variable
dependiente:
Gestion
administrativa,



financieray

comercial

Es un conjunto de
procesos, tareasy
actividades

realizadas para la
organizacion.

Actividades.
Aprovechamiento

de recursos.

Calidad del

servicio.

Satisfaccion

laboral.

Analisis interno.

Analisis externo.
Monitoreo y evaluaciéon de
recursos.

Apariencia del personal y de la
instalacion.

Condiciones de trabajo.
Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

1.20bjetivos

1.2.1 Objetivo general

Proponer un modelo de negocios para la asociacion de productores y
comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa, mediante la metodologia Canvas que
permita fortalecer y mejorar la gestién administrativa, financiera y comercial.
1.2.2 Objetivos especificos

@Definir la fundamentacion teérica de los modelos de negocios y la aplicacién

de la metodologia Canvas

@!dentificar las condiciones actuales de la asociacién por medio de un
diagnéstico situacional que determinen sus principales caracteristicas

internas y situacién externa.

@Desarrollar cada uno de los bloques de la metodologia Canvas, que

permitirdn construir un nuevo modelo de negocio para la asociacion.
1.3Justificacion del Proyecto

La finalidad del presente estudio de investigacién, fue la propuesta de un

modelo de negocio en base a la metodologia Canvas para el Fortalecimiento de la
asociacion en el periodo 2021; con la intencién de mejorar la gestion
administrativa, financiera y comercial de la misma.

Es de gran importancia ampliar los aspectos mas relevantes del modelo

Canvas dentro de la asociacién, puesto que de esta manera se ayudara a que los
pequefios productores y comerciantes conozcan cual es el apoyo técnico y eficaz
adaptado a sus necesidades que pueden utilizar para fortalecer el proceso de sus
actividades, mediante la aplicaciéon de este modelo, como herramienta estratégica
y asi lograr la satisfaccion de los clientes.

La idea general de la investigacién es obtener un mayor conocimiento e
informacién real de la situacién en la que se encuentran sus actividades para
luego establecer un mecanismo que le permita lograr un mejor desempefio,
ademas que pueda aprovechar las fortalezas y realizar mejoras en las debilidades



de una forma mas eficiente y tener asi la herramienta disponible para enfrentar los
desafios internos y externos que afectan a la asociacién en un mercado cada vez
mas competitivo.

Es original, ya que se propone el desarrollo de la producciény

comercializacidn con nuevas estrategias en su gestién, mismo que ayudara a
mejorar la rentabilidad econémica de la asociacién y pueda posicionarse como un
mercado focal de abastecimiento para comercializar sus productos en los
mercados locales.

Respecto a las actividades a realizar se cuenta con los recursos econémicos,
tecnolégicos y humanos, ademas de contar con la colaboracion de los directivos y
socios para el desarrollo de la propuesta.

1.4 Alcance

El presente proyecto de investigacion tiene como alcance proponer un modelo

de negocios para la asociacion en base a la metodologia Canvas, donde se
abordara los siguientes

el cliente, fuentes
socios clave y estructura de costos.

1.5 Estado del Arte

La aplicacién de los modelos de negocios en una organizacion se pudo

denotar que existe informacién relacionada a la investigacién en documentos,
investigaciones, proyectos, estudios y articulos actualizados, que permiten tener
una base de conocimiento para el desarrollo del presente proyecto y que con los
datos obtenidos se pueda brindar una solucion al problema.

El primer documento que se muestra se encuentra en el ambito internacional
con el tema de investigacién: “Propuesta de modelo de negocios Canvas para la
reestructuracién de la Optica Argo. Ciudad de México”. (Contreras & Gardufio,

2018). El cual afirma que existe un mercado potencial para los consumidores que
dan apertura a la utilizacién de un modelo de negocio, ya que se presenta en un
panorama amplio completo y realista para la apertura de un canal de distribucion
dando la oportunidad de ingresar a un nuevo mercado.

Bajo este contexto el objetivo general del proyecto fue: Analizar la viabilidad de
implementar un modelo Canvas para reestructurar la empresa ARGO, dando
apertura a un nuevo canal de distribucion. Hay que mencionar, ademas que es
importante que a partir de la identificacion de un nuevo canal se vaya
implementando una nueva cartera de clientes y a su vez un target diferente al que
solia dirigirse, dando como resultado una buena practicidad y versatilidad del
modelo Canvas dentro de la reestructuracion de una Pyme.

De esta investigacion se pudo identificar las dificultades que presentaba la
empresa, asimismo se determiné el canal de distribucién adecuado mediante la
aplicacion de los nueve bloques de la metodologia Canvas, donde le permitié
ganar participacion en el sector de salud visual, siendo asi que las autoras
consideran que el modelo es versatil e interdisciplinario puesto que relaciona
elementos de la administraciéon, mercadotecnia y finanzas, de modo que la
empresa al aplicar esta metodologia pudo obtener una cartera de clientes
considerable.

Asimismo, el siguiente trabajo de investigacion se encuentra en el ambito
nacional con el tema: “Modelo Canvas y su Incidencia en la Rentabilidad de la
Empresa IMPROCALZA de la ciudad de Ambato, Periodo 2018” (Punina, 2020).

El cual consolida que al realizar la investigacion en la empresa esta no contaba
con un modelo de negocio adecuado provocando la disminucién en sus ventas y
fidelizacion de sus clientes, en consecuencia, que esta no progrese de manera
equilibrada el cual afecta a la rentabilidad empresarial.

Con respecto a lo mencionado su objetivo fue : Desarrollar un modelo Canvas
como estrategia para mejorar la rentabilidad de la empresa IMPROCALZA de la
ciudad de Ambato, donde se identificé que la metodologia Canvas resulta
interesante como una herramienta administrativa la cual contiene nueve bloques



que sirve para iniciar un nuevo negocio o implementar un producto, en este
contexto la autora sefiala que se requiere de una estructura detallada y un plan de
accién donde la empresa promueva la productividad para contribuir su desarrollo
econémico.

Como resultado de la investigacién se afirma que es esencial aplicar el modelo
Canvas en la empresa, ya que permite establecer las necesidades de sus clientes

y poderlas fortalecer, ademas que el desarrollo de los nueve bloques influyen en
la efectividad del modelo de negocio, considerando que en cada uno de ellos se
especifica de manera efectiva al producto, perspectiva del cliente, gestién de la
infraestructura y aspectos financieros ayudando asi a mejorar su rentabilidad y
logrando adaptarse a los cambios del mercado.

Con la informacién en el ambito local se presenta el estudio denominado:
“Implementacién de la metodologia Canvas en el desarrollo de la pequefia

industria de la ciudad de Quito - Provincia de Pichincha”. (Carvajal, 2018). Para

su trabajo de tesis, habla sobre la metodologia Canvas como una herramienta
disefiada para mejorar la gestiéon de una organizacion sin importar el sector
empresarial, el cual necesita de esfuerzos adicionales para asegurar los
beneficios de su aplicacién.

Dentro de este marco el objetivo general fue: Determinar la factibilidad de
implementar la metodologia Canvas para el desarrollo de la pequefia industria de
la ciudad de Quito, provincia de Pichincha., siendo asi que el estudio aporta que
al aplicar esta metodologia se obtiene beneficios y mejora la gestién en las
empresas tanto grandes, medianas o pequefias, ya que se brinda un nuevo estilo
de gestidn pero es necesario contar con los recursos suficientes y esfuerzos
adicionales para su correcto funcionamiento.

En consecuencia, se considera que la empresa cuenta con inconvenientes
internos y externos que influyen de manera directa en su desarrollo ya que las
actividades son manejadas de manera empirica, para cambiar esta situacion es
necesario la toma de decisiones con sustentos técnicos que permita a la empresa
analizar su gestién global, con esto se puede asegurar que al aplicar los nueve
bloques de la metodologia Canvas esta aporta grandes beneficios para el
desarrollo de las empresas gestionando de manera ordenada y eficiente la
gestion articulada donde se visualiza el negocio.

Finalmente los trabajos expuestos de que cada uno de los autores sefiala que
es importante implementar la metodologia Canvas en cualquier tipo de
organizacion, ya que es una herramienta de facil aplicacion si se cuenta con los
recursos necesarios puesto que con sus nueve bloques se puede visualizar de
manera global los aspectos internos y externos de la organizacién para la mejor

toma de decisiones que permita a la organizacién ser mas competitiva en un
mercado que evoluciona constantemente.

1.6Generalidades de la asociacion

1.6.1 Antecedentes

Los pobladores de la parroquia de Lloa han visto la necesidad de asociarse

con el objetivo de regular la compra y venta de sus productos, siendo esta
agricola - ganadera ademas de la satisfaccion principalmente de los residentes y
turistas de la parroquia del sur de Quito, desarrollando un mercado justo y libre.
Al presente se cuenta con un total de 88 socios de los cuales tan solo 58

socios se encuentran en participacién activa. La asociacion esta representada por
una directiva conformada por la presidenta la sefiora Cecilia Mosquera. Ademas
de contar actores involucrados que intervienen en la gestion, planificacién, control



y desarrollo tales como: La Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, El
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, El Ministerio de Inclusién Econémica
y Social y La Junta Parroquial de Lloa.

1.6.2 Marco institucional

Mision

Todos nuestros esfuerzos estan orientados a dar un trabajo justo, estable y
digno para nuestros socios y asi proveer a nuestros clientes productos
alimenticios de una canasta basica nutritiva y apropiada.

Vision

Ser una Asociacion lider en el mercado local, donde nuestros productos sean
reconocidos tanto por su calidad como por su bajo costo y ser la mejor opcidon
para los sectores de economia media, a través del uso y manejo de tecnologia,
normas sanitarias y practicas asociativas honestas.

1.6.3 Situacion Legal

1.6.3.1 Ministerio De Inclusién Econémica Y Social

Bajo el acuerdo ministerial N° 177-A del Ministerio de Inclusiéon Econdmica y
Social con fecha de expedicién 15 de julio del 2013 se acuerda aprobar el

Domiciliada
en el Distrito Metropolitano de Quito-Pichincha. (ROIAL, 2013). Donde la
asociacion se establece como personeria juridica y contrae obligacionesy la
realizacion de actividades que generan plena responsabilidad juridica frente a si
misma y frente a terceros.
Posteriormente la asociacién de productores y comerciantes "Virgen del Cinto"
Lloa, procede a la inscripcién del Registro Unico de Contribuyente (RUC) para
persona juridica privada (organizaciones sin fines de lucro). Con la finalidad de
ser inscritos como personas juridicas consideradas como organizaciones sin
fines de lucro para ejercer su actividad econdmica.
En este contexto el Servicio de Rentas Internas cataloga como beneficiarios de
la inscripcién del Registro Unico del Contribuyente, a las personas juridicas
(privadas) organizaciones sin fines de lucro con la finalidad de realizar actividades
comerciales.
Por lo tanto, la asociacién de productores y comerciantes "Virgen del Cinto"
Lloa realiza actividades comerciales y su Registro Unico de Contribuyentes es
1792447860001. Y presenta la siguiente informacién.
1.6.3.2 Registro Unico de contribuyentes
Tabla 3 Informacion Basica de la Asociacién
Informacién Basica de la Asociacion
Asociacion

I
I h
| Actualizacion




Fuente: SRI

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
1.6.3.3 Actores involucrados
Se identificara las entidades gubernamentales y no gubernamentales que

intervienen en la gestion, planificacion, control y desarrollo de F

1.6.3.3.1 Superintendencia de Economia Popular y Solidaria

Es una entidad técnica de supervisién y control de las organizaciones de la
economia popular y solidaria, con personalidad juridica de derecho publicoy
autonomia administrativa y financiera, que busca el desarrollo, estabilidad, solidez
y correcto funcionamiento del sector econémico popular y solidario. (SEPS, 2012)
Para la asociacion de productores y comerciantes virgen del cinto Lloa esta
entidad esta involucrada ya que se encargada de la supervisién y control para

este sector, de igual manera da a conocer la forma de organizacién econémica,
donde los integrantes o socios organizan y desarrollan procesos de producciény
comercializacién para satisfacer necesidades y generar ingresos.

1.6.3.3.2 Municipio del Distrito Metropolitano de Quito

Mediante el (Codigo Municipal Para El Distrito Metropolitano De Quito, 2019)

en el Art. 1.2.92. menciona la participacién

La asociacién cuenta con el apoyo del Municipio del Distrito

MEEFGBBIIESRS o Quito, en:

Dotar de una via de acceso

Seminarios de turismo y servicios; atencion de mercados y atencion al

cliente.

Ordenanzas y normas sanitarias

Administraciény control a través de las administraciones zonales y

permisos de funcionamiento.

1.6.3.3.3 Junta parroquial

La maxima autoridad es la Junta Parroquial. La junta, es el ente que

representa al Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, Las Juntas
Parroquiales son las encargadas de:

Planificar el desarrollo parroquial y el ordenamiento territorial en coordinacion
con el Gobierno cantonal y provincial.

Planificar el equipamiento, infraestructura fisica y vialidad de la parroquia.
Incentivar y promover el desarrollo de las actividades productivas
comunitarias.

Promover la organizaciéon como ciudadanos.

Incentivar la preservacion del entorno y medio ambiente. (CNE, 2009)

La funciéon de la junta parroquial es llevar a cabo proyectos que favorezcan el
progreso y gestién local, especialmente aquellos proyectos publicos, ademas se



encarga de recoger las diversas necesidades de la poblacion y atender
directamente con el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito o una agencia
segln sea el caso, esta se convierte en un interlocutor entre el publico y las
agencias gubernamentales emitiendo los permisos de suelos a los socios para
ocupar los espacios de comercializacion.

Tabla 4 Resumen de los Actores Involucrados

Actores Involucrados Interés General Mandatos

Superintendencia de

Economia Populary

Solidaria

Direcciona, controla y gestiona

a las entidades que trabajan

bajo la economia social.

Ley de economia

social y solidaria

Municipio del Distrito

Metropolitano de

Quito

Administraciény control a

través de las administraciones

zonales y permisos de

funcionamiento.

Ordenanzas y normas

Sanitarias

Junta Parroquial de

Lloa Gestién local

Programas de

Desarrollo

gubernamental.

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

CAPITULO Il

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 Marco teorico y conceptual

2.1.1 Introduccién

El presente marco teérico ayudara al lector a visualizar con claridad el tema del
problema, partiendo por conceptos basicos, complementarios y especificos de los
principales capitulos, teniendo como base la consulta de documentos,
investigaciones, publicaciones, revistas y articulos.

En la actualidad, con un auge del espiritu empresarial, los modelos de

negocios se han convertido en una herramienta fundamental a la hora de plantear
la idea inicial de sus negocios, de esta manera se puede visualizar claramente la
viabilidad ya sea en corto, mediano o largo plazo, con el fin de desarrollar
estrategias orientadas a la innovacion, sostenibilidad y continuidad del negocio
con una metodologia adecuada.

En este contexto, el modelo de negocio es beneficioso para las

organizaciones, ya que al elegir una metodologia adecuada basada en las
necesidades de la organizacién permite orientar de mejor manera las actividades
y asi alcanzar sus objetivos.

Con este preambulo, se continuard desarrollando los fundamentos teoéricos,
incluyendo aspectos como: modelo de negocio, tipos de modelos de negocio,
metodologia Canvas y el analisis de sus bloques.

2.1.2 Modelos de negocio

La apertura de los mercados obliga a las empresas a crear ideas novedosas

en su estructura, a partir de la transformacion o creaciéon de modelos de negocio,
con el objetivo de ser implementados en la empresa para ser mas competitiva y
exitosa, dependiendo del mercado, la economia, el producto o servicio, haciendo



que los resultados de la compafiia dependen de la capacidad de adaptacién.
(Mendelson, 2015) sefala:

Como se afirmé anteriormente el implementar un modelo de negocio es
importante ya que relne de forma efectiva las exigencias de una organizacién
para crear un sistema adecuado que alcanzara los objetivos y permitira su
crecimiento. Sin embargo (Pérez, 2019) menciona: Un modelo de negocio es la
herramienta, que precede al plan de negocio, la cual te permite
qué valor vas a aportar,

Teniendo en cuenta lo anterior, la empresa es quien decide que modelo de
negocio utilizar para la creacion, expansion y gestién de su negocio, por lo que a
continuacién se presentan los modelos de negocios existentes, procurando tener
un espacio de definicién para indicar el modelo que se utilizarad para implementar
propuesta de la asociacién.

Es importante mencionar que se muestra un grupo de modelos de negocio que
pueden ser los pilares importantes de una empresa y su funcionamiento. Que al
desarrollar uno de estos ayudara a mejorar las actividades de la empresa,
acogiéndose a las necesidades. Los cuales se detallan a continuacién:

@®Modelo de negocio de las cinco fuerzas competitivas

@®Modelo basado en los recursos

@®Modelo DELTA

@®Modelo Canvas / Metodologia Canvas

2.1.2.1 Modelo de negocio de las cinco fuerzas competitivas

En cuanto a la implantacién de un modelo de negocios se puede analizar el
modelo de las cinco fuerzas de Porter, ya que permite a las organizaciones
contextualizar sus estrategias en acciones diferenciadoras para crear una ventaja
competitiva y dar un valor Unico al cliente.

Seguln (I1SO 9001:2015, 2020) define: El modelo de las 5 fuerzas de Porter del
analisis competitivo, es un1enfoque utilizado para desarrollariestrategiasien
muchas industrias, donde la intensidad de la competencia entre organizaciones
varia mucho de una industria a otra, pero se observa como factor comun que la
intensidad de la competencia es mas alta en industrias de bajas ganancias.

Este modelo desde su perspectiva al combinar las cinco fuerzas tiene un

impacto esencial en la organizacién, puesto que analiza la rivalidad entre las
organizaciones, nuevos competidores y la negociacion de todas las partes
interesadas que seguiran influyendo durante un largo tiempo en la rentabilidad de
la misma.

Se puede agregar que el modelo de Porter estd conformado por las _

2: Poder de los proveedores



Fuerza 3: Poder de los clientes.

Fuerza 4: Productos sustitutos

Fuerza 5: Rivalidad entre Empresas Competidoras.

Con ello se puede decir que la idea principal es desarrollar una estrategia de
negocio diferente a la competencia y de esta manera posicionarse en un mercado

competitivo con condiciones éptimas para establecer estrategias que determinen
la posicién adecuada frente a las amenazas y debilidades, creando una ventaja
competitiva.

2.1.2.2 Modelo de negocio basado en los recursos

En el campo de la innovacion de los procesos de una organizacién se puede
mencionar el modelo basado en los recursos, el cual permite conocer una
direccion estratégica basada en las aportaciones de diversos recursos tangibles e
intangibles que son esenciales en la organizacion, que al ser aplicadas de forma
correcta genera una ventaja competitiva en base a sus capacidades, puntos
fuertes, puntos débiles y amenazas mejorando cada vez la utilizacién de sus
elementos financieros, fisicos, humanos y generales que son aprovechados en

el transcurso del tiempo.

Hoy en dia es importante que las empresas se enfoquen en los recursos que
posee para poderlos optimizarlos de la mejor manera, (CEUPE, 2020) describe:

La teoria de los recursos y capacidades de la empresa surge

Asi al utilizar la capacidad de los recursos de una forma eficiente en un

proceso productivo o factores disponibles de una organizacién, se emergen para
un control. Incorporando en este sentido los recursos considerados de forma
individual y las relaciones existentes de los diferentes recursos.

Por lo que los recursos de la organizacién se pueden agrupar: Recursos
tangibles e intangibles y las1capacidades1que permiten a
lalorganizacién1obteneriventajas competitivasison las llamadasicapacidades
estratégicas.

Excelente

Teniendo en cuenta la estrecha independencia de las capacidades

estratégicas se puede gestionar los recursos de la organizacion, con un mayor
conocimiento sobre aquellos activos tangibles e intangibles que se vinculen con el
progreso y disposicién de la organizacién para controlar de una manera estable y
eficiente.

2.1.2.3 Modelo de negocio DELTA

Con respecto al modelo de negocios Delta se menciona que es un método en

el cual la organizacién centra sus gestiones estratégicas basadas en el cliente, ya
que se vinculan con todos los procesos y recursos de la organizacion para el
posicionamiento estratégico de cada negocio. Como lo sefiala (Vela, 2016) “E/
modelo delta es un marco estratégico enfocado al cliente, por lo tanto, examina

las opciones primarias disponibles para establecer un vinculo con el cliente o
consumidor y propone como ligar la estrategia y la ejecucidn a través del
alineamiento adaptativo en los procesos.”

El creador del modelo delta Arnoldo Hax, plantea que para tener éxito se debe



crear estrategias esenciales para el fortalecimiento del vinculo con el cliente,
estrategias como:
Tratar de comprender las necesidades del cliente.

Ademas, este modelo busca la manera de atraer, satisfacer y retener al
consumidor a través de su producto logrando una estructura estratégica integrada
enfocada a comprender las necesidades del cliente y mejorando su satisfaccion,
debido esto (Davalos, 2017) menciona: “E/ centro de la estrategia en este modelo

es precisamente el cliente a quien se debe servir en forma distintiva si se desea

obtener un buen desempefio”.

En conclusién, el uso de este modelo estd enfocado en brindar estrategias

dirigidas al cliente basandose en sus necesidades y actividades ya que se
considera que una guia y herramientas de seleccién para posicionamiento
estratégico de cada negocio.

2.1.2.4 Modelo de negocio CANVAS

El
A., 2004) propone: “Una

ontologia que se compone de nueve bloques y unas reglas de interrelacién entre
ellos.”

Este modelo es una herramienta que permite a las organizaciones tener un
panorama claro de su idea de negocio dado que muestra de forma sencilla los
nueve bloques de manera global un lienzo con los principales aspectos del
negocio a su vez

El método consta de nueve bloques que contiene aspectos basicos de un modelo
de negocios, los cuales son:
Segmentos de mercado.

En sintesis, el modelo Canvas es el punto de partida para cualquier tipo de
negocio ya que nos permite visualizar de manera general la situacién de la
empresay asi lograr desarrollar estrategias y toma de decisiones que nos lleven
al éxito de la organizacién y su innovacién.

Se puede decir que los modelos de negocios mas importantes que han surgido
en las Ultimas tres décadas y de los que son tomados como base para la creacion
de nuevos y actualizados modelos son el: Modelo de la Ventaja competitiva de
Michael Porter, modelo basado en los recursos de Prahalad y Hamel, modelo
Delta de Arnoldo Hax y el modelo Canvas de Osterwalder y Pigneur. En efecto, en
base a las necesidades de la asociacion se ha decidido desarrollar la propuesta



de un modelo de negocios basados en la metodologia Canvas.

2.1.3 Importancia de los modelos de negocios

El modelo de negocio es mucho mas que ganar dinero, esta enfocado en

generar el mejor desarrollo de la empresa teniendo en cuenta de quienes son los
clientes, de cémo llegar a ellos, qué cosas hacer para entregarles la propuesta de
valor, qué es lo que le hace Unico al negocio, qué estructuras de coste utilizara,
entre otras cosas ya sean de manera interna o externa, al mismo tiempo permite
que los emprendedores mediante esta herramienta evallen su proyecto, teniendo
en cuenta las actualizaciones del mercado y asi buscar las formas correctas de
explotar el mercado y llevar su innovacion a la realidad.

Segun (Prieto, 2020) afirma: El disefio de modelos de negocio es

imprescindible para garantizar el éxito en el ambito empresarial. Es la columna
vertebral de toda empresa creando un diagndstico oportuno sobre los factores de
mayor importancia asociados a la empresa y forma parte de la planificacién de los
objetivos. Pues, un disefio de modelo de negocio define la forma en que la
empresa va a crear valor para el cliente, y también la forma en que la empresa
captura valor de la industria en la que se desenvuelve. Cabe destacar que este
recurso muestra detalles completos y su funcionalidad dentro del mundo
corporativo es de gran importancia.

2.1.4 Beneficios del modelo de negocio
(Vitez, 2018) refiere: Los modelos de negocio pueden ofrecer beneficios si las
empresas implementan y mantienen adecuadamente un modelo.
La Organizacion es un modelo

proporciona I una empresa
garantizar fluya sin problemas

Una empresa desarticulada puede tener dificultades para
mantener la informacion necesaria para informar sobre las practicas comerciales
actuales. La organizacién también puede ayudar a las empresas a desarrollar
relaciones estratégicas que les permitan acceder a recursos econémicos al menor
costo o desarrollar cadenas de suministro para entregar bienes a los
consumidores.

La repeticion es la capacidad de realizar ciertas tareas o actividades

comerciales de manera constante hoy, mafiana y en los afios venideros. Los
modelos comerciales también permiten a las empresas optimizar sus procesos
para eliminar el desperdicio y todos los pasos innecesarios en los procesos
comerciales. Las empresas también pueden desarrollar procesos hasta el punto
en que trabajadores no calificados puedan realizar estas actividades, ahorrando
mano de obra.

La ventaja competitiva es que desarrollar un modelo comercial Unico para las
operaciones de su empresa puede brindarle una ventaja competitiva. Es la
capacidad de una empresa para producir mejores bienes y servicios que otras
empresas en el mercado econémico. Las empresas también pueden desarrollar
una ventaja competitiva a través de interacciones de servicio al cliente o
empleados calificados. Los modelos comerciales Unicos a menudo significan que
los competidores no pueden copiarlos ni beneficiarse de ellos.

2.2 Modelo Canvas

2.2.1 Antecedentes

El modelo de negocio Canvas es una plantilla de gestién estratégica que
desarrolla los nueve bloques paso a paso para conocer de forma visual el negocio
y sus aspectos claves. “Esta es una herramienta que facilita y da claridad sobre




las actividades de disefio, evaluacién e innovacién de modelos de negocio, tanto

por su cardcter holistico como por la sencillez en la que expresa sus conceptos”
(Marquez, 2010).

Por otra parte (Broitman, 2019) indica: “E/ modelo Canvas tiene los beneficios

de ser visual, bajo costo y colaborativa. Ademds, proporciona un lenguaje comun
para describir, visualizar y también adaptar modelos de negocio en un solo

cuadro”. Esta herramienta ayuda a generar un modelo de negocio de manera
simplificada para una organizacion, involucrando los principales aspectos del
negocio frente a su propuesta de valor.

2.2.2 Metodologia Canvas

Este modelo tiene como objetivo implementar una relacién légica de todos los
componentes que actlan en un negocio para que este refleje su efectividad en su
proceso de desarrollo, a través de un lienzo donde se presenta la propuesta de
valor. De esta manera se visualiza los nueve bloques en una sola pagina, estos
cubren las cuatro areas del negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
econdémica.

Los cuatros areas que resultan del modelo de negocio se describen a
continuacién:

En la parte derecha del modelo esta todo lo relacionado con el cliente, (A

quién me dirijo? y ;Quién es mi cliente?, la parte central es la propuesta de valor,
¢Qué es lo que va a ofrecer al cliente? y ;Por qué me van a elegir?, en la parte
izquierda se reflejan las competencias y capacidades con las que entrega la
propuesta de valor a nuestro cliente y en la parte inferior se encuentran los flujos
econdémicos, los costos e ingresos.

Con este predmbulo se puede notar que al aplicar el modelo Canvas en la
asociacion tiene beneficios de ser visual y colaborativa. Ademas, proporciona un
lenguaje comun para describir, representar y adaptar facilmente en un solo cuadro
la propuesta de valor del negocio.

2.2.3 Analisis de los componentes del modelo CANVAS

2.2.3.1
identifican [GSGifSreNISIBMUPOSIEIDEISONESID entes

primer bloque
va dirigir la

(Osterwalder & Pigneur, 2010).

elegir el indicado, ya que el cliente es el centro de todo modelo de
negocio, algunos de estos se mencionan a continuacion:

Mercado de masas: Es cuando los modelos de negocio se dirigen al

publico en general, sin distinguir segmentos de mercado es decir un

consumo masivo.

Mercado diversificado: Enfocado a dos segmentos de mercado que no
estan relacionados y que presentan necesidades y problemas diferentes.

multilaterales Dirige a uno -

En fin, es esencial conocer a quien se va a dirigir el negocio de acorde al nicho
enfocado.



llustracién 1 Segmentos de clientes

Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.2.3.2 Propuesta de valor

Este bloque esta enfocado en describir el producto y servicio con
caracteristicas innovadoras y diferenciales en un segmento de mercado
determinado, para crear una ventaja competitiva frente al cliente.

(Osterwalder & Pigneur, 2010) exponen:
finalidad

Una propuesta de valor debe contar con elementos que contribuyan a la
creacion de valor para el cliente como se describen a continuacion:
Novedad: La propuesta de valor satisface a una necesidad inexistente que
el cliente no la percibia ya que no existian ofertas similares.

Rendimiento: Mejora el desempefio de un producto o servicio creando
constantemente innovacion.

Personalizacién: La adaptacién de los productos y servicios a las
necesidades y gustos de los clientes de manera individual.

—

Disefio: Productos que sobresalgan por su disefio superior al de la
competencia.

Marca/estatus: Puede crear valor el sencillo hecho de usar marcas
especificas de renombre.

Precio: Ofrecer un mismo producto por un precio reducido.

Reduccion de costes: la reduccién ayuda a los clientes a reducir costos
para crear valor.

Reducir riesgos: Estrategias que se direccionen a reducir riesgos para
crear valor.

Accesibilidad: Alcance del cliente a productos o servicios que antes no
tenfa acceso.

Entonces, una propuesta de valor bien estructurada y relevante aporta al
modelo de negocio muchos beneficios ya que al enfrentar a la competencia el
valor afiadido pone en diferenciacion al negocio.

llustracion I--

Fuente:Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.2.3.3 Canales
El bloque de Canales describe los medios que utilizamos para la



comunicacién, distribucién y venta de los productos o servicios hacia los
segmentos de mercado afiadiendo la propuesta de valor.

Bajo este contexto (Osterwalder & Pigneur, 2010) indican: “Los canales de
comunicacion, distribucién y venta establecen el contacto entre la empresa y los
clientes. Son puntos de contacto con el cliente que desempefian un papel

primordial en su experiencia”.

Ademas, los canales de distribucion cumplen con diferentes funciones como son:

una propuesta de valor;
Ofrecer un servicio de atencién posventa.
Las cinco fases de los canales se establecen en canales directos y canales
indirectos en base a los objetivos, _
_ Se parte de la informacién donde se a conocer los productos
y servicios, continuando con la evaluacion de la propuesta de valor, asi también la
comprar los productos y finalmente el servicio de atencién post venta; los
distribuidores directos pueden ser equipos comerciales, ventas en internet,
tiendas propias, tiendas de socios y mayoristas.
Los canales de distribucion son el medio por el cual la organizacion hace llegar
sus productos y servicios de igual manera presenta las estrategias y actividades
de su comercializacién para la satisfaccién del cliente.

llustracién 3 Canales de distribucion

Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.2.3.4 Relacién con los clientes

Este bloque hace referencia a los tipos de relaciones que la empresa establece
con un segmento de mercado, mediante estrategias que permiten adquirir, retener
y ampliar la base de clientes. Para (Osterwalder & Pigneur, 2010) La relacion con
los clientes puede estar basada en los siguientes fundamentos:

Asistencia personal: Relacién entre cliente y un representante directo de la
empresa para conseguir ayuda.

Asistencia personal exclusiva: En este tipo de relacion un representante de

la empresa busca al cliente y se dedica exclusivamente a él por periodos

de largo tiempo para solventar inquietudes.

Autoservicio: La empresa proporciona herramientas donde los clientes

puedan servirse por si mismos.

Servicios automaticos: Combina el autoservicio con procesos automaticos
Comunidades: Ayuda a profundizar la relacién con las clientes y facilitar el
contacto con los miembros de la comunidad

Creacion colectiva: Estas empresas solicitan la colaboracién de su cliente

para crear valor.

Finalmente, en la relacién con los clientes se busca definir el tipo de relacién
que tendria con los segmentos de mercado y/o clientes, el tipo de relacion puede

ser personal o automatizada, los objetivos a alcanzar a través de la relacion
establecida son captar al cliente, fidelizar al cliente y estimular las ventas.
llustracion 4 Relaciones con los clientes.



Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.2.3.5 Fuentes de ingresos

(Osterwalder & Pigneur, 2010) definen: “El presente médulo se refiere al flujo
de caja que genera una empresa en los diferentes segmentos de mercado (para
calcular los beneficios, es necesario restar los gastos a los ingresos)”. De esta
manera las fuentes de ingreso evallan si la empresa

otros pagos.

Existen varias formas de generar ingresos:

Venta de activos: Una de las fuentes mas conocidas de ingresos es la
venta de derechos de propiedad sobre un produicto fisico.

Cuota por uso: Esta fuente de ingresos se basa en el uso de un servicio
determinado, cuanto mas utiliza el servicio, mas paga el cliente.

Cuota de suscripcion: Este ingreso se genera por el acceso ininterrumpido
a un servicio

Préstamo/alquiler/leasing: Se refiere a la concesion -

Concesién de licencias: Esta fuente de ingresos se refiere a la concesion

de permisos para utilizar una propiedad intelectual a cambio del pago de
una licencia.

Gastos de corretaje: Estos se derivan de los servicios de intermediacién
realizados en nombre de dos o mas partes.

Publicidad: Este ingreso se refiere a las cuotas de publicidad de un
producto, servicio o marca determinado.

Fijo: los precios predefinidos se basan en variables estaticas: lista de
precios fija, segln caracteristicas del producto, segin segmento de
mercado y seglin volumen.

Dindmico: los precios cambian en funcién del mercado: negociacién,
gestién de la rentabilidad, mercado en tiempo real, subastas

De esta manera se determina que las fuentes de ingresos representan la
estabilidad econdmica del negocio, a partir de lo cual este bloque puede tener un
mecanismo para la fijar diferentes precios y ademas permite determinar la
rentabilidad al examinar como se estan generando los ingresos.
llustracién 5 Fuentes de ingreso

Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.2.3.6 Reclisosiciave

Este bloque describe los activos necesarios para operar el negocio, para esto
(Osterwalder & Pigneur, 2010) refieren:

Diferentes tipos de recursos son necesarios dependiendo en el tipo de
modelos de negocios. Un fabricante de chips requiere instalaciones que requieren
mucho capital, mientras que un disefiador de microchips se enfoca mas en los



recursos humanos

Los recursos claves en un negocio son indispensables, puesto que son
esenciales para llevar a cabo las actividades de manera eficiente. Los recursos
clave se pueden clasificar de la siguiente manera:

Fisicos: Pueden incluir activos, tales como instalaciones de fabricacion,
edificios, vehiculos, maquinas, sistemas, etc.

Intelectuales: Abarcan el conocimiento, patentes, derechos de autory

bases de datos de clientes.

Humanos: Necesitan recursos humanos, ya que es un recurso vital para el
negocio.

Econdémicos: Relacionados con el flujo de fondos del negocio.

Por lo tanto, los recursos clave son fundamentales para que el negocio marche
de la mejor manera, se debe identificar muy bien para saber cuales deben ser
tratados con mayor cuidado.

llustracién 6 Recursos clave

Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.2.3.7 Actividades clave

Tener en cuenta las actividades centrales del negocio es importante ya que es
el esqueleto para que este funcione.
para lo que (Osterwalder & Pigneur, 2010)

mencionan:

Estas acciones
Produccién: Se ocupan del disefio, fabricacién y entrega de un producto es

la actividad que predomina en el negocio.

Resolucién de problemas: Toma de decisiones para mejorar

Plataforma/Red: Aprovechan la tecnologia.

Este bloque apunta las actividades mas importantes que se desea transmitir al
cliente, para que sepa reconocer lo que se ofrece con facilidad.

llustracién 7 Actividades claves

Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.2.3.8 Asociaciones clave

Este bloque se refiere a la importancia de generar alianzas claves debido a que
conjuntamente pueden aportar recursos que hara eficiente la propuesta de valor
del negocio.

Segun (Osterwalder & Pigneur, 2010) afirman: “Las empresas forjan

sociedades por muchas razones, y las sociedades se estdn convirtiendo en una
piedra angular de los modelos de negocios. Las empresas crean alianzas para
optimizar sus modelos de negocios, reducir el riesgo o adquirir recursos”.

Alianzas estratégicas ayudan a impulsar el negocio, frecuentemente se dan
recursos compartidos. Reducen los riesgos mediante la cooperacion, se
desarrollan nuevos negocios (Joint ventures) y se puede obtener los recursos



necesarios con las relaciones de comprador- proveedor, de esta manera se puede
fortalecer los objetivos comerciales.

llustracién 8 Aliados clave

Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.2.3.9 Estructura de costes

Son los principales costos que incurre el negocio, se debe tener en cuenta los
diferentes costes (Fijos, variables, etc.) para mejorar la forma de reducirlos y
optimizarlos consiguiendo una estructura eficiente, (Osterwalder & Pigneur, 2010)
refiere:

Los costos incurridos se pueden distinguir en dos amplias clases: Segun

costes, el cual se basa en reducir los gastos en donde sea posible y segun valor,
es el que prefiere dar prioridad a la creacion de valor, también la estructura de
costes considera las siguientes caracteristicas:

Costes fijos: Estos costos se mantienen constantes.

Costes variables: Estos costos varian dependiendo la produccion.

Economias de escala: Son las ventajas que se obtienen a medida que

aumenta la produccion.

Economias de campo: Son las ventajas que se obtiene referente al ambito

de actuacion.

Es significativo tener en cuenta los costes sefialados en el negocio, ya que

deben ser tomados en cuenta al momento de la creacién de la propuesta de valor
y por ende se realice el ajuste de los costes para tener una estabilidad financiera.
llustracién 9 Estructura de costos

Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.3Importancia del modelo Canvas

(Clavijo, 2021) menciona: El modelo Canvas es unalherramienta ideal para
comprender un modelo de negocio de forma mas directa y estructurada.1Utilizarlo
latinformacion

dinero.1Ademas,

competidores.1
Asimismo, este modelo permite tener una idea global de la empresa, lo cual
permite innovar con mayor facilidad para adaptarse a un mercado en constante
evolucién, también ayuda a conocer de mejor manera la propuesta de valor, y
ayuda a garantizar que se llegue a los objetivos.

En este contexto, se puede decir que es una herramienta con un enfoque
descriptivo y debe complementarse con modelos cuantitativos, ya que trabaja con
datos y procesamiento numérico, asi como herramientas financieras, contables,
de marketing y otras.1Una vez que el modelo esta estructurado, puede dar forma



al negocio innovando y generando lo que se necesita.

La importancia de la aplicacion del modelo de negocios Canvas, radica en el
impulso de ser originales, de crear constantemente una direccion estratégica, de
crear nuevas fuentes de ingresos y de disefiar la estructura de la empresa de una
manera mas simple y nos permite una buena visualizacién de los bloques del
negocio.

llustracién 10 Modelo Canvas

Fuente: Business Model Generation (2010); Alex Osterwalder, Yves Pigneur:
www.businessmodelgeneration.com

2.4Beneficios de aplicar el modelo Canvas

(Diaz, 2020), Menciona que: El modelo Canvas creado por1Alexander
Osterwalder1se usa ya a nivel mundial por la gran cantidad de beneficios que
tiene.

Es una herramienta muy visual1que facilita la comprension de informacion.
Permite analizar la idea de negocioldesde puntos de vista diferentes.

A simple vista selven todos los elementos esenciales del negocio,1por lo

que también sirve como herramienta de andlisis estratégico.

Es unalmetodologia facil de utilizar1y al alcance de todos los
emprendedores.

Funciona para conocer si la empresa cuenta con un equipo de trabajo mas
alld de solo la idea de negocio.

Fomenta la innovacién, potencia la creatividad y el analisis.

Por lo tanto, podemos decir que los beneficios principales que aporta el uso del
modelo Canvas es la claridad del modelo de negocios en un lenguaje simple y
practico 100% visual, digerible y original. Ademas de ser aplicable a cualquier
tamafio y tipo de empresa, gracias a que el disefio del modelo es muy amigable
En conclusion, establecer un modelo de negocio puede agregar valor a

cualquier empresa o proyecto empresarial; proporcionar mas conocimiento y
vision sobre la organizacion a través de un enfoque sistematico que cubra todos
los aspectos de la organizacion y sus actividades.

Canvas es una herramienta para la creacion de modelos de negocio propuesta
por Alexander Osterwalder, que describe l6gicamente la forma en que una
organizacion crea, entrega y obtiene valor. El proceso de disefio de un modelo de
negocio es parte de su estrategia, por lo que es imperativo entender a fondo cémo
funciona una empresa, sus fortalezas y debilidades.

Asimismo, el modelo Canvas es una herramienta que se puede utilizar para

crear un modelo de negocio y ayudar a verificar su viabilidad, no solo
econémicamente, sino también para planificar todos los elementos en un entorno
de proyecto empresarial o empresarial. El modelo en cuestién se basa en un
grafico llamado Canvas.

CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1Tipo de investigacion

La metodologia que se plantea en el presente trabajo de titulaciéon en base a



los objetivos planteados es una investigacién de tipo proyectiva y descriptiva. En
este punto (Hurtado, 2010) afirma: La investigacion proyectiva la cual consiste en
la elaboracion de una propuesta, un plan o procedimiento, como solucién a un
problema o necesidad de tipo practico, ya sea de una institucién, en un area
particular del conocimiento, a partir de un diagnéstico preciso de las necesidades
del momento, de los procesos explicativos y de las tendencias futuras.

Con este preambulo, la investigacion es proyectiva ya tiene como finalidad
realizar un modelo de negocio éptimo y de facil desarrollo que se aplica a todas
las investigaciones que conllevan disefios o creaciones dirigidas a cubrir una
necesidad y basadas en conocimientos anteriores, en este caso nos permitira
conocer las variables y conceptos que nos ayudaran a proponer el modelo
CANVAS para la asociacion acorde a sus necesidades para mejorar sus procesos
y tener un el posicionamiento efectivo, ya que revela un diagnostico y en base a
permite modificar la propuesta que realmente necesita la asociacion.

Ademas, (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014) sefialan: Que

I
quiénes

recolectaran
En este contexto, el estudio también tiene un enfoque descriptivo debido a
que las situaciones y las necesidades actuales son cambiantes en las distintas
realidades exploradas en la asociacion, es necesario recopilar informacién que
permitirad disefiar los mecanismos para mejorar la productividad de los
productores y comerciantes.

3.2Poblacion y muestraH

3.2.1 Poblacién

La poblacién objetivo estaba conformada por la directiva y los socios activos
de la asociacion de productores y comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa.

Tabla 5 Poblacién Asociacion "Virgen del Cinto" Lloa.

Area Cargo Técnica Poblacién

Administrativa Presidenta Entrevista 1

Administrativa Directiva de la

asociacion

Discusion grupal 6

Operativa Socios Entrevista 58

Operativa Socios Encuesta 58

Total de la poblacién 58

Fuente: Asociacion de Productores Y Comerciantes "Virgen Del Cinto" Lloa.
Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

3.3 Instrumentos de investigacion

Los instrumentos a emplear en esta investigacion seran descritos a
continuacion:1

Discusion grupal

Entrevista direccionada: La presidenta, directiva y socios activos de la
asociacion.

Encuesta direccionada: Socios.

El objetivo de esta metodologia es utilizar los siguientes instrumentos de
recoleccién de datos: la observacién, discusién grupal, entrevista y encuesta, para
indagar sobre el método administrativo, las condiciones causales y necesidades
concretas con las que cuenta la asociacion en la actualidad y en base a la
informacién llevar a cabo los objetivos de la investigacion.



3.4 Recoleccién de informaciéonH

Las técnicas que se utilizaran para desarrollar la presente investigacion

serdn las siguientes:

3.4.1 Discusion grupal

Mediante la entrevista grupal se pretende dialogar desde la interacciény
participacion de la directiva de la asociacion, sobre la realidad organizativa de
esta, se utilizarad el método cualitativo para poder evaluar su modelo
administrativo mediante una planificacion, seleccién, moderacién y asi elaborar un
informe basado a un analisis FODA con la situacién actual que nos permitira
identificar los factores internos y externos que puedan afectar en mayor o menor
medida a la asociacion.

3.4.2 Entrevista

Através de la entrevista se pretende realizar una conversacion en secuencia
formal y objetiva con los socios de la Asociacion, para conocer cuales son las
actividades actuales de su modelo administrativo que posee la asociacion.
3.4.3 Encuesta

Asimismo, se utilizara este procedimiento descriptivo que recopila datos
previamente disefiados mediante un cuestionario a la asociacion para la
obtencién de datos e informacion sobre el manejo de su oferta, clientes,
infraestructura y modelo econémico de esta forma se pretende conocer los
contextos y variables para proseguir a disefiar la propuesta

3.5Analisis e interpretacion de los resultadosH

3.5.1 Procesamiento y analisisH

Las técnicas que se emplearan dentro de la recoleccion de informacion seran

la discusion grupal, la entrevista y la encuesta. Para ello se realizara la siguiente
metodologia.

3.5.1.1 Discusién grupal

La primera herramienta que se utilizé fue una discusién grupal, ideal para
obtener informacién sobre la ejecucién de las actividades que se realizan en la
asociacion por medio de la directiva, dandonos a conocer a detalle del
funcionamiento, el nUmero total de socios de la asociacién, giro del negocio,
servicio requerido, datos generales de la asociacion y ubicacién.

De esta manera con la informacién codificada se procedera con la aplicacion

del analisis FODA, el andlisis se realizé para concentrar los factores que
potencialmente tienen mayor impacto en la asociacion, refiriéndose a los cuatros
areas que lo conforman: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
Como se menciond este andlisis fue realizado para evaluar la situacién actual

de la asociaciéon para definir los mejores caminos a tomar, tomando en cuenta los
aspectos externos e internos, ayudando para tener las mejores decisiones y
acciones posibles respectivamente de las problematicas que se hayan encontrado
para procurar un desarrollo de crecimiento.

3.5.1.2 Entrevista

La segunda herramienta que se utiliz6 fue la entrevista, ideal para obtener
informacién exacta y completa del entorno de la asociacién. Con algunos de los
elementos incluidos, como el tipo de cuestionamiento, las variables y algunas
caracteristicas obteniendo de manera efectiva la informacion para tener una idea
clara de hacia donde se quiere llegar con respecto a la asociacion, enfocandonos
en sus aptitudes y cualidades, asi dando paso a realizar las siguientes actividades
mencionadas a continuacién:

El formato de las posibles preguntas fue realizado y respectivamente enviado

al tutor de tesis para su pertinente analisis y aprobacion, ya que se realizara una
entrevista estructurada, del mismo modo se realizé una invitacién previa y
confirmacién a los socios de la asociacién para realizar la respectiva entrevista.



La entrevista que se realizara a los socios activos de la asociacion sera con el
fin de recolectar ciertos datos especificos, dirigidos al rol de sus actividades
administrativas y de comercializacion que llevan a cabo, bajo el consentimiento de

los socios se proseguira a grabar la entrevista como sustento de la informacion
recaudada.

Posteriormente se realizd laTentrevista estructurada con un total de 31
preguntas, las mismas que nos daran a conocer la situacién actual de los nueve
modulos que consta el modelo CANVAS detallados a continuacion; Segmentos .

- clave, Actividades clave y Asociaciones clave, que cubren las

4 areas principales de la asociacién: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
econdémica, en la cual se pudo recopilar datos extremadamente organizados de
cada uno de los entrevistados los cuales nos dieron su punto de vista en las
diferentes preguntas de la mismaTestructura, las respuestas obtenidas pueden ser
examinadas colectivamente para el previo analisis.

3.5.1.3 Encuesta

La técnica desarrollada fue la encuesta porque es utilizada como procedimiento
de investigacién, ya que ayuda a obtener informacion detallada sobre un tema en
particular y preparar datos de manera rapida y efectiva. En este se realiz6 el
disefio de las posibles preguntas, que después de ser aprobado por el tutor sera
aplicado a los socios, que son nuestro eje de estudio.

En lineas generales, la encuesta sirve como un instrumento exploratorio al ser
aplicado en la asociacién que nos ayuda a identificar variables y relaciones de
ésta, de tal forma que las preguntas fueron disefiadas para obtener informacion
sobre su oferta, clientes, infraestructura y modelo econdmico, de esta manera se
realizo la aplicacién de esta metodologia que constaba de 10 preguntas
enfocadas a un marco del modelo Canvas.

En resumen, mediante este método se obtuvo informacién sobre las opiniones
de los socios, ayudandonos a tener una vision clara y precisa del objetivo, con lo
cual se realiz6é un andlisis de los diferentes aportes que se han recolectado,
generando hipdtesis para tener una base de lo que se hara para el resultado final
del proyecto.

3.6 Discusién de resultadosH

3.6.1 Analisis FODA

Como se ha descrito, al utilizar la herramienta FODA, esta ayuda a obtener

una visién global del como se encuentra la empresa en diferentes aspectos, para
asi poder trazar una estrategia, la cual estd conformado por cuatro cuadrantes
divididos en dos areas: El andlisis externo de una empresa y el analisis interno de
una empresa.

Inicialmente se realiz6 una descripcion objetiva enfocada en las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que tiene o tendria la asociacion.

Tabla 6 Matriz FODA

ANALISIS FODA

AMBIENTE

INTERNO

FORTALEZAS DEBILIDADES

Propuesta de valor clara en brindar

productos de calidad.

Acceso directo a la materia prima.

Personal capacitado segln el sector



de produccién y comercializacién.
Buena reputacion.
Tratoldirectamente con el cliente y
familiaridad.1

Los productos se enfocan en
conservar lo tradicional afiadiendo
innovacion sin cambiar su esencia.11
La ubicacién de las instalaciones
de la asociacion no es la
adecuada.1

Inadecuada fijacién de precios en
sus productos.

Limitada capacidad de

produccién.

Ingresos no sustentables.1
Posicionamiento no diferenciado.
Publicidad de venta débil por la
pandemia.

Desequilibrio de la distribucién
espacial de los equipamientos.
AMBIENTE

EXTERNO

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Productos de primera necesidad1
Ofrecer sus productos en otros
mercados. (Potenciales acuerdos de
sus productos con otros mercados)
Innovar en la diversificacion de
productos.

Inclinacion favorable del consumidor
hacia los productos.1

Se puede producir productos 100%
organicos segun la demanda.1
Aumentar la participacion del
mercado.

Aceptacion cada vez mayor de los
productos.

Economia informal.

Regulaciéon desfavorable. (Las
diferentes estructuras,
normatividad y usos del suelo de
cada municipio)

El segmento de los clientes no

esta bien definido.

Volver al confinamiento
(pandemia)

Elevada competencia‘

La dificil incorporacién de los
grandes predios baldios al
desarrollo o inversién.

Fuente: Asociacion de Productores Y Comerciantes "Virgen Del Cinto" Lloa.
Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

A partir de la matriz FODA, es posible realizar el diagnéstico exhaustivo del
aspecto interno y externo de la asociacion, un buen andlisis es muy importante
porque los resultados de esta matriz ayudan a identificar las destrezas de
intervencion de la asociacién. Asi, se presenta una tabla de estrategias, la cual



permite una visualizacidon mas clara de la organizacién.

Tabla 7 Estrategias

ESTRATEGIAS

REFORZAR PUNTOS FUERTES

Fortalecer el conocimiento del producto que se brinda al cliente.

Potenciar el proceso de la adquisicion de los insumos de forma eficiente.1

Indagar sobre la satisfaccion del consumidor con el producto y el servicio.1

Desarrollar un plan de las practicas y conservacién que se utilizan en la produccion de sus
productos utilizando la innovacién.

EVITAR PUNTOS DEBILES

Subsanar la falta de infraestructura, de la Asociacion y su presentacion para evitar la
desconfianza en los clientes y cumplir con las normativas legales.1

Establecer precios competitivos en el mercado que generen alta rentabilidad y permitan
contrarrestar factores que incrementan los costos.1

Elaborar e implementar un plan estratégico para conocer la capacidad de producciony la
demanda existente.1

Establecer nuevas opciones y canales de publicidad, para dar a conocer el producto y
aumentar las ventas1

Corregir la distribucién de los espacios para la venta de los productos y la satisfaccion del
cliente.

1

APROVECHAR OPORTUNIDADES

Incursionar en la expansién de los productos a nuevos mercados’

Establecer estrategias comerciales que permitan alcanzar alianzas estratégicas con el
sector alimenticio, para incursionar en nuevos segmentos de mercado.11

Diversificar una amplia variedad de productos incluyendo la innovacion de acorde a la
necesidad del cliente.

Aprovechar el consumo masivo de los productos frescos en la actualidad para aumentar la
fidelidad y compromiso del consumidor.

ESTRATEGIAS FRENTE A AMENAZAS

Emplear esfuerzos que mejoren el cumplimiento de la legislacion entre las instituciones del
mercado y formalizacion.1

Identificar el comportamiento y preferencia del consumidor en el mercado para aumentar
el nivel de produccion y comercializacion.1

Proponer nuevos horarios de apertura y formas de entrega para la comercializacion de los
productos.

Idear permanentemente nuevas estrategias que nos hagan diferentes ante nuestros
competidores.1

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

3.6.1.1 Fortalezas de la asociacion

En las fortalezas de la asociacién se detallan todos los aspectos internos que
se pueden proporcionar como una ventaja competitiva en relacién con sus
competidores, las fortalezas que se obtuvieron son:

@Propuesta de valor clara en brindar productos de calidad, ya que los
clientes fijos regresan por sus productos.

@Acceso directo a la materia prima, ya que la mayoria de socios tiene
acceso a la produccién de sus bienes.

@Personal capacitado segun el sector de produccién y comercializacién, ya
que por gestion de la directiva se realiza, frecuentemente capacitaciones.
@Buena reputacion, los clientes estan conformes por el trato de los
comerciantes ya que existe un trato directamente con el clientey
familiaridad.

@Los productos se enfocan en conservar lo tradicional sin cambiar su
esencia, para que estén acorde a lo que buscan los clientes.1

1

3.6.1.2 Debilidades de la empresa



Por otro lado, dentro de las debilidades las cuales hacen referencia a todos
aquellos elementos internos que pueden afectar la posicion competitiva en la
asociacion, en el mercado, seran por lo tanto los factores que deben ser
minimizados en el proceso de estrategia:

@La ubicacién de las instalaciones de la asociacién no es la adecuada, ya que
sus actividades comerciales se realizan en la calle.1

@Desequilibrio de la distribucién espacial de los equipamientos, ya que los
comerciantes cada domingo deben movilizar sus equipos para poder
comercializar los productos.

@Los precios en sus productos son fijados por los comerciantes sin un estudio
previo, frente al mercado.

@Los ingresos de los comerciantes, no se registran dentro de algin
documento.

@Publicidad de venta débil por la pandemia, ya que se realizaba como venta
directa.

3.6.1.3 Amenazas de la Empresa

Continuando ahora con las amenazas, estas hacen referencia a todos aquellos
factores externos que pudieran afectar su posicion en el mercado. Igualmente,
estos son factores que deben de ser minimizados en el proceso de la estrategia
entre |los cuales se encuentran:

@La economia informal, afecta directamente a la asociacion ya que existen
personas externas en sus actividades y esto hace que no se pueda controlar
correctamente.

@Regulacién desfavorable, ya que se va cambiando de administraciény
existen cambios en el mercado.

@CEl segmento de los clientes no esta bien definido, ya que solo se ha captado
clientes bajo la interaccion directamente con los que han llegado a la
asociacion.

@No existen planes piloto para enfrentar situaciones externas como; volver al
confinamiento (pandemia).

@CEtlevada competencia, de productos de primera necesidad.

3.6.1.4 Oportunidades de la Empresa

Finalmente, las oportunidades de la microempresa forman “todos” aquellos
elementos internos de la microempresa que puede explotar la empresa, con el
objetivo de obtener diversos beneficios:

@Productos de primera necesidad, que son realizados directamente por los
Socios.

@Ofrecer sus productos en otros mercados. (Potenciales acuerdos de sus
productos con otros mercados)

@!/nnovar en la diversificacién de productos, ya que se puede dar mayor
apertura a los productos procesados ya que ellos proveen la materia prima.
@Inclinacién favorable del consumidor hacia los productos.

@5Se puede proporcionar productos frescos segun la demanda, ya que el en la
actualidad en mercado tiende a cuidar mejor la produccién de sus productos.1
@Aumentar la participaciéon del mercado, abriéndose con sus productos en una
mayor extensién frente a su area.

Al estar verificado el analisis interno y externo de la asociacién, se realizd un
analisis consiste en llevar a cabo ciertas estrategias en mejora de las fortalezas
dentro de la asociacién reduciendo asi los efectos de las debilidades de esta. Por
otra parte, también se desarrollan estrategias que permitan aprovechar las



oportunidades y lograr contrarrestar las amenazas.

3.6.1.5 Reforzar puntos fuertes

Para la asociacion se puede fortalecer el conocimiento del producto que se
brinda al cliente, potenciar el proceso de la adquisicion de los insumos de forma
eficiente, indagar sobre la satisfacciéon del consumidor con el producto y el
servicio y desarrollar un plan de las practicas y conservacién que se utilizan en la
produccién de sus productos utilizando la innovacion.

3.6.1.6 Evitar puntos débiles

También se buscar mejorar la falta de infraestructura, de la Asociaciény su
presentacién para evitar la desconfianza en los clientes y cumplir con las
normativas legales, establecer precios competitivos en el mercado que generen
alta rentabilidad y permitan contrarrestar factores que incrementan los costos,
elaborar e implementar un plan estratégico para conocer la capacidad de
produccién y la demanda existente, establecer nuevas opciones y canales de
publicidad, para dar a conocer el producto y aumentar las ventas y corregir la
distribucion de los espacios para la venta de los productos y la satisfaccion del
cliente.1

3.6.1.7 Aprovechar oportunidades

Por lo tanto, se debe incursionar en la expansion de los productos a nuevos
mercados, establecer estrategias comerciales que permitan alcanzar alianzas
estratégicas con el sector alimenticio, para incursionar en nuevos segmentos de

mercado, diversificar una amplia variedad de productos incluyendo la innovacién
de acorde a la necesidad del cliente y aprovechar el consumo masivo de los
productos frescos en la actualidad para aumentar la fidelidad y compromiso del
consumidor.

3.6.1.8 Estrategias frente a amenazas

Consecuentemente se debe emplear esfuerzos que mejoren el cumplimiento

de la legislacion entre las instituciones del mercado y formalizacion, identificar el
comportamiento y preferencia del consumidor en el mercado para aumentar el
nivel de produccién y comercializacién, proponer nuevos horarios de apertura 'y
formas de entrega para la comercializacién de los productos e idear
permanentemente nuevas estrategias que nos hagan diferentes ante nuestros
competidores.1

1.6.2. Entrevista

La siguiente herramienta para obtener informacion se realizé por medio de una
guia de entrevista estructurada a las personas que conforman la asociacién, en
donde se explica el motivo de la formulacién y aplicacion de la entrevista,
estableciendo que la informacion obtenida es de caracter confidencial, y sélo sera
utilizada con el propésito de investigacién.

Siguiendo con el método empleado la encuesta esta enfocada al desarrollo y
proceso que se maneja para brindar los servicios,

cliente, oferta, infraestructura y viabilidad econémica.

1.6.2.1. Clientes

La primera fase enfocada en la informacion sobre los clientes se manej6 una
descripcién breve sobre el tipo de giro al que la asociacién al que pertenece, a
pesar de que esto se conoce en cierta manera, es necesario plasmarlo al inicio de
la encuesta realizada, posteriormente se establecié 6 preguntas para conocer los
siguientes aspectos:

¢Qué tipo de relacion tienen con su cliente?



Con la cual se pudo obtener que la asistencia personal hacia los clientes es

muy importante ya que se crea un vinculo entre cliente y comerciante, siendo asi
que la asociacion tenga una buena acogida frente al cliente que viene de la
ciudad capital y sectores aledafios, fomentando la atencién personalizada frente a
sus clientes potenciales tomando en cuenta los aspectos mas relevantes sobre la
opinién de estos.

La seccién de clientes e investigacion de mercado, se considera cual es la

mejor opcioén para dirigir el servicio legal, objetivamente el tipo de clientes 'y
empresas que se necesitan para crecimiento econémico.

1.6.2.2. Oferta

Para el siguiente punto de la encuesta da inicio a la fase de las caracteristicas
acerca de los aspectos fundamentales de los productos que ofrece la asociacién,
y ciertas actividades que se realizan para la produccién y comercializacién,
incluyendo si es necesario algiin producto externo para el complemento en la
realizacién de su producto final. Para conocer este punto se establecieron
diversos puntos importantes para aclarar lo que se busca.

De manera que los socios respondieron la siguiente pregunta que esta

enfocada sobre la propuesta de valor de la asociacion:

H;Qué les hace diferente del resto de mercados?

La asociacién oferta variedad de productos de diferente origen ya sean:
ganaderos, agricolas, lacteos, piscicolas y avicolas, los cuales afirman que son
faciles de comercializar, siendo asi ellos los productores de la mayor parte de los
productos que se comercializan en el mercado y en un porcentaje minimo que se
pueda abastecer de productos de fuera, también se presta un excelente servicio
al cliente dando un pequefio valor agregado dependiendo de cada producto a
comercializar para tener una mayor comodidad y satisfaccion del cliente, con la
finalidad de mejorar la rentabilidad econémica de cada uno de los integrantes de
la asociacion.

1.6.2.3. Infraestructura

Con la fase tres sobre la infraestructura se consiguié comprender mejor ciertos
detalles en los que la asociacidon carece o faltaria por establecer para tener una
mejora en su desarrollo corporativo, enfocados en actividades, recursos y socios
claves para poder responder las siguientes interrogantes, se establecieron 9
preguntas, una de las cuales que se realizé a los socios fue:

¢Cudles son las principales actividades que realiza la asociacion?

Mediante las opiniones de los socios se pudo obtener que existe un minimo de
falencias en la produccion y comercializacion de sus productos, ya que se
menciona que para la elaboracién del producto se utiliza materia prima de buena
calidad, pero se dispone de una infraestructura inadecuada para mostrarlos,
ademas se conoce que por situaciones externas como es el clima influye directo
en sus actividades al momento de producir sus productos ya que suelen haber
situaciones que no se pueden controlar y esto afecta directamente a su producto,
del mismo modo la asociacion para seguir innovando ha buscado diferentes
actividades para que su produccion siga mejorando en diferentes aspectos y
tenga un efecto productivo para los que consumen sus productos, para generar
mayor rentabilidad econémica

1.6.2.4. Viabilidad econémica

Para el tipo de informacién financiera, las preguntas en la encuesta abarcan
temas de aspectos econémicos, enfocados sobre el control de los ingresos de la
asociacion, los cuales son esenciales en utilizar para obtener el buen desarrollo
economico esperado, ademas de incluir costos por materias primas y maquinarias
con las que cuenta el establecimiento, los cuales son importantes para el
funcionamiento de la asociacién. Con ese predmbulo se realizaron varias
preguntas para responder las diferentes situaciones, en forma general para poder
responder a continuacion.



¢Cudles son los costos mas significativos dentro de la asociacién con lo

referente a su comercializacion?

Con respecto a esta pregunta se pudo evidenciar que la preparacion, el
almacenamiento y transporte de los productos son los costos mas significativos
de la asociacion siendo un enfoque muy importante para enfocarse para mejorar
el rendimiento econémico de la asociacion, para mejorar su funcionamiento y
mantener las pérdidas en un estandar bajo en la produccién y comercializacion de
sus productos.

Por otro lado, se mencioné que los costos mas significativos dentro la

asociacion referente a su produccion es el pago de agua de riego ya que por
factores climaticos se dan a la necesidad de ocupar este servicio para que sus
productos salgan a las fechas establecidas para la comercializacion.

De igual manera se les pregunté la siguiente interrogante:

El recurso econémico se lo maneja por caja comun o individual:

Por lo que nos mencionaron que se realiza una cuota semanal para los
diferentes gastos administrativos que se presenten para la asociacién, siendo asi
una caja comun manejada por la tesorera de la asociacion.

Para el reporte de diagnostico se establecen las cuatro areas principales
conociendo los puntos esenciales para conocer aspectos detallados, en forma de
listado incluyendo componentes que ayudan a conocer con cuantos de estos
campos ya sea de manera favorable o en contra cuenta la asociacién, apreciando
de esta manera en qué areas es donde se carece mayormente “sj es el caso”, y

de esta manera sea mas sencillo encontrar las problematicas.

A partir de ello se presentaron los resultados para cada uno de los objetivos
especificos y el objetivo general, a través del lienzo del Modelo Canvas.

1.6.3. Encuesta
Para fortalecer la investigacion se realizé una encuesta a todos los socios

activos de la asociacién, mediante una serie de preguntas de base estructural y
se presenta su respectivo analisis e interpretacion.

1. ¢(Cree usted, qué es importante implementar un modelo de negocios en la
asociacion?

Tabla 8 Resultados encuesta modelo de negocio

Alternativas Cantidad Porcentaje

Si5188%

No 7 12%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Grafico 1 Modelo de negocio
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Andlisis e interpretacion:

Estos datos nos muestran que, de los 58 socios encuestados, el 88% cree que

es importante implementar un modelo de negocios en la asociacién, mientras que
el 12% cree que no es importante implementar un modelo de negocios. En este
sentido se ve la oportunidad de proponer un modelo de negocios basados en la



metodologia Canvas dentro de la asociacién.

2. ;Quiénes son los clientes mas importantes dentro de la asociacién?
Tabla 9 Resultados encuesta clientes

Alternativas Cantidad Porcentaje

Amas de casa 25 43%

Compradores

mayoristas 22 38%

Intermediarios 11 19%

Otros 0 0%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
Gréfico 2 Clientes
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Analisis e interpretacion:

Los clientes mas importantes de acuerdo a la investigacion efectuada, son las
amas de casa que equivalen a un 43% considerando esta como el principal
cliente de la asociacién y a su vez los mayoristas que equivalen a un 38% de tal
manera se establece que los clientes principales son las amas de casay
mayorista.

3. ¢Cual de los siguientes factores considera que los clientes prefieren su
producto?

Tabla 10 Resultados encuesta propuesta de valor
Alternativas Cantidad Porcentaje

Precios convenientes. 22 38%

Accesibilidad al producto. 12 21%

Calidad del producto y

servicio. 10 17%

Variedad del producto. 14 24%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
Grafico 3 Propuesta de valor
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Andlisis e interpretacion:

Se puede decir que el 38% de los encuestados establece que uno de los

factores por los que prefieren sus productos es el precio conveniente y el 24%
menciona que otro de los factores es la variedad de productos que se ofertan en
la asociacion siendo asi estos factores los preferidos por los clientes.

4. ;Qué medios de comunicacién utiliza la asociacion para llegar a sus
clientes?

Tabla 11 Resultados encuesta medios de comunicacion
Alternativas Cantidad Porcentaje

Boca a Boca 48 83%

Redes sociales 6 10%

Pagina web 0 0%

Medios tradicionales 4 7%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
Grafico 4 Canales de distribucion
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Andlisis e interpretacion:

Uno de los principales objetivos de la asociaciéon es mantener una
comunicacién con el cliente. En la indagacion efectuada, de los medios
comunicacién que utiliza la asociacién para llegar a los clientes los socios



mencionan que el 83% es la promocion de boca a bocay el 10% en redes

sociales siendo este el medio mas utilizado en la actualidad y el cual ayudara a la
asociacion a llegar a mas cliente y de manera rapida.
5. :/De qué manera se relaciona con el cliente?

Tabla 12 Resultados encuesta relacién con clientes
Alternativas Cantidad Porcentaj

e

Interaccion directa con el cliente 49 84%

Asistencia personalizada 7 12%

Redes sociales 2 4%

Mantener una relacién con el cliente

después de la venta

00%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
Grafico 5 Relacién con clientes
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Andlisis e interpretacién:

La asociacién para mantener una buena relacion con sus clientes establece
estrategias de comunicacion entre la asociacién - cliente logrando mantener la
fidelidad de sus clientes. En la encuesta efectuada acerca de la relacién con los

clientes los socios responden que el 84% es la interaccion directa con el cliente y
el 12% la asistencia personalizada en la comercializacién de sus productos.

6. _ ingreso de la asociacion?

Tabla 13 Resultados encuesta fuentes de ingresos

Alternativas Cantidad Porcentaje

Venta del producto 52 90%

Venta de



subproductos 4 7%

Venta en ferias 2 3%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
Grafico 6 Fuentes de ingreso
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Andlisis e interpretacion:
Mediante el analisis de las fuentes de ingreso de la asociacion, los socios
mencionan que el 90% de sus ingresos equivale a la venta directa de sus

productos y el 7% de la venta los subproductos siendo asi que la mayor
rentabilidad dentro de la asociacion es la comercializacion de sus productos.
7. ¢Con qué recursos cuenta la asociacién?

Tabla 14 Resultados encuesta recursos clave

Alternativas Cantidad Porcentaje

Fisicos (Materia prima) 22 38%

Econdmicos
(Financiamiento) 14 24%

22 38%

Total 58 100%
Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
Grafico 7 Recursos clave
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Andlisis e interpretacion:



De acuerdo a la encuesta ejecutada sobre los recursos con los que cuenta la
asociacion, los socios manifestaron que el 38% equivale al recurso fisico y el 38%
al recurso humano siendo estos los recursos mas importantes dentro de la
asociacion para llevar a cabo el proceso de produccién y comercializacion de sus
productos y de esta manera crear, entregar y percibir valor.

8. ¢Cual es la actividad mas importante dentro de la asociacién?

Tabla 15 Resultados encuesta actividades clave

Alternativas Cantidad Porcentaje

Produccién 26 45%

Distribucion 11 19%

Comercializacion 21 36%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Grafico 8 Actividades clave
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Analisis e interpretacion:
Toda organizacion lleva a cabo varias actividades para el logro de sus
objetivos, en la asociacién para el desarrollo de sus actividades, los socios

manifiestan que el 45% equivale a las actividades de produccién siendo esta la
primordial dentro de la asociacién y que 36% equivale a las actividades de
comercializacion.

9. ¢Usted considera que la alianza entre la asociacién y agentes externos e
internos es importante para lograr ventajas en el mercado?

Tabla 16 Resultados encuesta socios clave

Alternativas Cantidad Porcentaje

Si 58 100%

No 0 0%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Grafico 9 Socios clave
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Andlisis e interpretacién:



En la actualidad, los socios estratégicos se consideran un pilar fundamental a
la hora de gestionar actividades ya que la unién entre empresas brinda ventajas

competitivas, para el desarrollo de la produccion y comercializacién de la
asociacion los socios sefialan que las alianzas son importantes tanto internas
como externas ya que asi lograran ventajas en sus actividades.

10.¢Cual de los siguientes costos son los mas importantes en la asociacién?
Tabla 17 Resultados encuesta estructura de costos

Alternativas CantidadPorcentaje

Produccién (Fertilizantes, semillas,

riego de agua) 45 78%

Comercializacién (Empaques) 8 14%

Administrativa o de apoyo

(Capacitaciones) 5 8%

Total 58 100%

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Grafico 10 Estructura de costos
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Andlisis e interpretacion:

En la asociacion para el desarrollo de la produccién y comercializacion de los
productos existen procesos y actividades que representan importantes costos. En
la indagacion ejecutada a los socios se establece que el 78% equivale a los

costos dentro de la produccién y que el 14% a los costos en comercializacion.

En conclusidn, los resultados de la encuesta realizada en funcién a la
metodologia Canvas dirigida a la asociacién de productores y comerciantes
“Virgen del cinto” Lloa, en el area de la oferta los factores que influyen en la
preferencia de compra de sus productos frente a la competencia son los precios
convenientes y la variedad de productos que ofrece la misma, ademas se
menciona que los medios de comunicacién utilizados por la asociacién son la
promocion de boca a boca y redes sociales.

Asi mismo se sefiala que para el area de los clientes la asociacién cuenta

como principal consumidor las amas de casa y compradores mayoristas que
acuden con gran frecuencia, una buena relacién con los clientes es mantener una
interaccién directa y una asistencia personalizada a la hora de adquirir los
productos.

En el drea de infraestructura sefiala que sus recursos fisicos y humanos
prevalecen para la produccién y comercializacién de sus productos y para el
desarrollo de las actividades, ademas mencionan que las alianzas son
importantes ya que brindan ventajas competitivas frente a un mercado altamente
competitivo.

Para el area de su viabilidad econémica se menciona que los costos mas
influyentes provienen de las actividades de produccion y comercializacién de cada
uno de sus productos, asi también mediante el andlisis de las fuentes de ingreso



equivale a la venta directa de sus productos y subproductos siendo asi que la
mayor rentabilidad es la comercializacién de sus productos.

En este sentido la propuesta de un modelo de negocio en la asociacién
ayudara a generar estrategias que permitan fortalecer y mejorar la gestién
administrativa financiera y comercial aprovechando todas y cada una de las
oportunidades que presenta la asociaciéon actualmente.

CAPITULO IV
PROPUESTA
4.1Propuesta
4.1.1 Antecedentes
Propuesta de un modelo de negocios en base a la metodologia
CANVAS para fortalecer y mejorar la gestion administrativa, financiera'y
comercial de la asociacién de productores y comerciantes "Virgen del
Cinto" Lloa.
La metodologia CANVAS, surgié como una herramienta disefiada por
Alexander Osterwalder (2011), que facilita la creacién de nuevos modelos o lineas
de negocio a través de un anadlisis de distintos aspectos que seran clave para
sacar adelante el proyecto. (Alcalde, 2017) define: El modelo Canvas es la

Se
visualiza de manera global en un lienzo dividido en los principales aspectos que
involucran al negocio y gira en torno a la propuesta de valor que se ofrece.
En definitiva, esta herramienta ayuda a entender el modelo de negocio de
forma rapida la cual contiene 9 aspectos fundamentales de la empresa los cuales

permiten desarrollar un modelo agil,

Es asi, que la metodologia Canvas ayuda a las empresas a visualizar su
estrategia y luego ejecutarla, entonces se puede evidenciar que la asociacion

necesita una herramienta de gestion que le permita reflejar su propuesta de valor
global para sus clientes, por lo cual nos da apertura a que en este capitulo se
presente el lienzo inicial de la asociacién y posteriormente entregar la nueva
propuesta de un modelo de negocios basados en la metodologia Canvas con el
fin de fortalecer y mejorar la gestién administrativa, financiera y comercial.

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
Tabla 18 Modelo Canvas, lienzo inicial de la asociacion
Socios clave

Las alianzas se dan entre los socios

de la asociacién, ya que cada uno

tiene un giro de negocio diferente,

también algunos socios necesitan de

proveedores externos para poder

realizar sus productos y asi

comercializarlos.

Actividades Clave

El proceso de producciéon es



un punto focal para ofrecer el
producto al cliente, también
Comercializacién es una de
las actividades claves ya que
es el medio por donde se
entrega el producto.
Capacitaciones a los socios
para la atencion al clientey
su proceso de produccién.
Propuesta de Valor

La asociacién oferta
variedad de productos:
agricolas, ganaderos,
produccién artesanal

lactea, piscicola, avicola,
servicios de alimentacion y
turismo brindando precios
convenientes para los
consumidores.

Relacion con el Cliente

Al momento de la compra se da
una interaccion directa con el
cliente dando una asistencia
personalizada al consumidor.
Degustacién de cortesia para
que los consumidores conozcan
el producto.

Segmentos de Clientes

Los clientes frecuentes de la
asociacion son: amas de casay
compradores mayoristas que
provienen de las parroquias del sur de
Quito.

Recursos Clave

Se cuenta con recursos

fisicos y humanos basicos

para la comodidad al

momento de la compra

Canales

Los productos de la asociacion

se ofrecen a través de un lugar

fisico que se encuentra ubicado

en la parroquia de Lloay su

promocién es de boca a boca,

ademas un sitio web Facebook.

Estructura de Costos

Los costos mas indispensables dentro de la asociacién son los de produccién ya
que se debe adquirir insumos que influyen directamente con el producto.
Fuentes de Ingresos

La principal fuente de ingresos es la venta directa de los diferentes productos que
ofrece la asociacién, este pago se realiza al contado.

4.1.2 Objetivo de la PropuestaH
Fortalecer y mejorar la gestién administrativa, financiera y comercial mediante



la metodologia Canvas en la asociacién de productores y comerciantes "Virgen
del Cinto" Lloa.

41.3
asociaciéon, una

herramienta que le permita gestionar de forma efectiva a los clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econémica para que desarrollen una ventaja
competitiva con mejor productividad y eficiencia, analizando detalladamente los
nueve bloques de la metodologia Canvas en base a la realidad de la asociacién.

Elaborado: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea
4.2 Lienzo Canvas de la asociacion de productores y comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa
Tabla 19 Modelo Canvas de la asociacion de productores y comerciantes "Virgen del Cinto" Lloa.
Socios clave

- Asociaciones

- Cooperativas de camionetas
-Apoyo de empresas que
certifiquen a la asociacién con
respecto a sus productos.
Actividades Clave

- Adecuaciony

preparacion del terreno.

- Epoca, método y

densidad de siembra.

- Distribucién del cultivo,
podas, fertilizacién,

control de plagas.

- Cosecha 'y manejo
postcosecha.

- Continuidad de la
produccién.

- Canales de distribucién.

- Empaque del producto.

- Canales de informacién

- Reuniones mensuales.
Propuesta de Valor

- Productos frescos de
calidad

- Venta directa

- Precio conveniente

- Servicio puerta a

puerta

- Ferias al por mayory
menor

- Eventos gastrondmicos
Relacién con el Cliente

- Confianza

- Fidelizacion del cliente

con el producto de

calidad

- Interaccion directa con el
cliente

- Asistencia personalizada
-Fomentar capacitaciones

de atencién y servicio al
cliente

Segmentos de Clientes

- Amas de casa



- Compradores mayoristas

- Intermediarios

-Mercados locales

Recursos Clave

- Recursos humanos

- Recursos fisicos

- Recursos econémicos

-Dispositivos moviles

Canales

- Venta directa

- Redes sociales

- Medios de comunicacién.

Estructura de Costos

- Costos de produccion

-Costo en servicios de transporte de los productos
- Pagos de publicidad

- Pago del dominio y servicio del sitio web
Fuentes de Ingresos

- Ventas individuales y al por mayor de productos
- Financiamiento personal a través de las entidades financieras.
- Ventas directas del producto

- Ventas de subproductos.

4.3 Propuesta del modelo Canvas para la asociacion.

4.3.1 Segmentos de mercado

La asociacién, ademas de las amas de casa y compradores mayoristas se
debera enfocar en un nuevo nicho de mercado enfocandose a intermediarios y
mercados locales que se encuentran a su alrededor, logrando llegar a mas
consumidores que adquieren los productos que esta ofrece.

Para esto se debe tomar en cuenta a los de los sectores aledafios de Lloa
como: Chiriboga, la Victoria, San Luis de Lloa y Urauco, ademas las parroquias
cercanas del sur de Quito: Chillogallo y La Mena.

Tabla 20 Nichos de mercado

Nuevos nichos de mercado

Intermediarios Mercados locales

Carnicerias

Tiendas

Micro mercados

Fruterias

Mercado de la mena 2

Mercado las cuadras

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

4.3.2 Propuesta de valor

En este bloque la propuesta esta enfocada a su comercializacion ya que se
propone a la asociacién comercializar sus productos mediante la venta de servicio
puerta a puerta que ademas de brindar un servicio personalizado a los
consumidores se pretende llegar a un mercado de clientes mas amplio.11

Por otro lado, también se plantea fortalecer las ventas en los meses de menor
demanda con ferias al por mayor y menor llegando al cliente con publicaciones
por medio de las redes sociales, ademas de eventos gastronémicos en fechas
especificas como: Finados, Semana santa, Navidad y fiestas locales que
impulsen la demanda del consumo de alimentos.

En general la propuesta de valor va dirigida en aquello que podria hacer el
servicio diferente, tratando de conseguir una mejora, tomando en cuenta como
punto importante la satisfaccion del cliente, la experiencia y su confianza al



adquirir los productos.

4.3.3 Canales de distribucion

Dentro de los canales de distribucion se plantean dos canales; canal de
distribucion (venta directa) y canal de comunicacion:

Canal de distribucion de venta directa. - los clientes pueden acercarse
directamente y adquirir los productos.

Canal de comunicacién. - la mejor manera para llegar a los clientes son los
métodos innovadores y el uso de las redes sociales, el principal medio por

el que dara a conocer su oferta serd a través de las redes sociales

(Facebook y WhatsApp), ya que son el medio mas utilizado hoy en dia por

las personas, tiene un alcance mayor al de otros medios que permiten

expandir los productos a nuevos mercados.

Por otra parte, se propone un sitio web en donde se presentara un catalogo de
los productos de la asociacién de esta manera los futuros clientes podran
conocerlos con anterioridad.

Igualmente mantener una relacién constante con los medios de comunicacién
por medio de invitaciones con la finalidad de generar mayor informacién acerca de
la Asociacién y de produccién y comercializacién de sus productos.

4.3.4 Relaciones con clientes

Para este bloque se propone la interaccion directa con el cliente bajo uso de
redes sociales como: Facebook y WhatsApp que permita a la asociacién
responder inquietudes y sugerencias de forma rapida para que los clientes
perciban este medio como eficiente en su necesidad de comunicarse, este es un
medio viable ya que estas plataformas son de bajo costo y las puede manejar una
sola persona.

Ademas, las asistencias personalizadas que fomenta el trato directo hacia el
consumidor, siendo la principal estrategia para mantener la fidelidad de los
clientes en base a la informacion detallada del producto, se plantea impulsar las

capacitaciones a los socios con temas como atencion y servicio al cliente que
permitan generar excelentes politicas de atencion a través de entidades que
ofrecen capacitaciones gratuitas para el desarrollo productivo y socioeconémico.
Tabla 21 Entidades que brindan capacitaciones gratuitas

Entidades que brindan capacitaciones gratuitas:

EmprendeFe

MUYU

ConQuito

BanEcuador

La Corporacién Financiera Nacional

Banco Solidario

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

4.3.5 Fuentes de ingreso

La fuente principal del ingreso de la asociacion es la venta directa de sus
diferentes productos que provienen de la agricultura, ganaderia, produccion
artesanal lactea, piscicola, avicola, servicios de alimentacién y turismo, ademas
estos son pagados a un precio fijo al contado en efectivo por los clientes, al
mismo tiempo

También se puede obtener mayores ingresos por ventas individuales y al por
mayor de productos en los mercados previamente sefialados, de la misma
manera se puede obtener un financiamiento personal dirigido a los socios a través
de entidades financieras para mejorar el abastecimiento de sus productos.
Tabla 22 Fuentes de financiamiento para emprendedores y PYME

Fuentes de financiamiento para emprendedores y PYME



Sector financiero privado

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Como ejemplo podemos decir que la entidad financiera BanEcuador da

créditos a personas naturales al 1% de financiamiento de los costos indirecto de
las actividades de la agro produccion para contribuir con la reactivacion de la
economia del pais, con el financiamiento a partir de los $500 hasta los $5.000 con
el plazo de pago hasta 30 afios.

Tabla 23 Requisitos para un crédito en BanEcuador

Requisitos para un crédito en BanEcuador

perciben

por su actividad econémica.

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

4.3.6 Recursos clave

En cuanto a los recursos claves se propone reforzar los recursos fisicos que

utiliza la asociacién como: las instalaciones en este caso la asociacién debe tener
en regla los documentos para el uso del suelo, terrenos y herramientas, las cuales
garanticen la calidad del producto.

Los recursos humanos son los socios ya que son la base clave para las
actividades de producciéon y comercializaciéon dentro de la asociacion.

En el caso de los recursos econémicos la asociacién cuenta con dinero en

efectivo y una caja comun perteneciente a todos los socios por el cual se plantea
crear una cuenta bancaria donde se ponga en constancias los movimientos de
estay los lleve a la buena toma de decisiones.

Ademas de se debe implementar mas y mejores recursos, como el uso de
dispositivos méviles como recursos Unicamente de la asociaciéon que ayude a
promover la comunicacién directa del consumidor con el productor o comerciante
con el fin de captar a potenciales clientes o mercados.

4.3.7 Actividades claves



Con el analisis de las actividades clave, las asociaciones gestionan varias
acciones, estas pueden ser complejas o relativamente sencillas, como se nombra
a continuacion:

Adecuacién y preparacién del terreno.

Epoca, método y densidad de siembra.

Distribucion del cultivo, podas, fertilizacién, control de plagas.

Cosechay manejo postcosecha.

Continuidad de la produccién.

Canales de distribucién.

Empaque del producto.

Para este bloque se propone generar un canal de informacién como el sitio

web que sera el medio por el cual se puede conocer el precio y calidad de los
productos, ademas se plantea fomentar a la asociacién en ejecutar reuniones
mensuales donde se pueda hablar acerca de la organizacién y mejoras dentro de
la misma.

4.3.8 Socios clave

Dentro de la Asociacién se propone la cooperacion entre asociaciones para

que sus productos ayuden al crecimiento de las mismas, y a su vez con la ayuda
de las cooperativas de camionetas fomentar la entrega a domicilio de sus
productos que son solicitados a través de las redes sociales como: Facebook y
WhatsApp, de esta manera crear y generar fidelidad con los proveedores y
clientes, de igual manera fomentar el apoyo de empresas privadas que otorguen
certificaciones a la asociacion con lo referente a productos organicos logrando un
realce de la asociacion en base a los productos que se oferta.

4.3.9 Estructura de costos
Este bloque describe los costos mas importantes incurridos al operar bajo un
modelo de negocio especifico.

ingresos generan costos.
Después de definir
- estos costos se pueden calcular con relativa facilidad. Dentro de la
asociacion los costos mas significativos son:

Tabla 24 Costos y gastos mensuales de la asociacién

Costos y gastos que intervienen en la asociacion

mensualmente

Costos de produccion (Semillas y

fertilizantes/Pago de agua por el

riego)

$80

Costo en servicios de transporte de

los productos

$25

Gasto de publicidad (Radio y

plotters)

$38

Gasto del dominio y servicio del sitio

web (conexién a Internet)

$20

Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

CONCLUSIONES
Al concluir el presente trabajo, cuyo objetivo fue Proponer un modelo de



negocios para la Asociacién de productores y comerciantes "Virgen del Cinto"
Lloa, mediante la metodologia Canvas que permite fortalecer y mejorar las
actividades administrativas y comerciales se originaron las siguientes
conclusiones:

Con la propuesta de un modelo de negocios en base a la metodologia
Canvas, se pretende mostrar que al aplicar los componentes claves que la
conforman, se puede obtener grandes beneficios como gestionar de
manera ordenada y eficiente mejorando los procesos de la organizacién, ya
que es una herramienta aplicable a cualquier tipo de negocio y esta permite
obtener diversas maneras de solucionar las problematicas presentadas.

En la investigacién de la Asociacion de Productores y Comerciantes

“Virgen del Cinto” de la parroquia de Lloa se establecié que, al no tener un
conocimiento técnico en administracion, comercializacién y todo lo que
emerge de esta, hace que no esté explotada en su totalidad y sea poco
competitiva en el mercado local, por este motivo se plante6 una
herramienta la cual ayudara a optimizar el funcionamiento de asociacién.
De acuerdo al estudio realizado, fue necesario utilizar metodologias y
herramientas de apoyo, para conseguir la informacién requerida de las 4
areas principales de la metodologia Canvas las cuales son: clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econémica, para esto se utilizé los siguientes
instrumentos de investigacion: una discusion grupal con un andlisis FODA
y una entrevista, donde se obtuvo la percepcién de los entrevistados,
quienes manifestaron ampliamente las actividades que se realizan en la
actualidad dandonos como resultado las condiciones y caracteristicas de la
asociacion.

A partir de los resultados se obtuvo la informacién necesaria para
desarrollar y generar un lienzo con una estructura adecuada para la
Asociacion de Productores y Comerciantes “Virgen del Cinto ”, ya que se

ha demostrado que la propuesta de un modelo de negocio en base a la
metodologia CANVAS que a través de sus nueve bloques brinda una mejor

vision de los aspectos generales de la asociaciéon, como las areas,
funciones, y elementos internos y externos, los cuales buscan obtener una
mejora empresarial, obtener beneficios y crecer en el mercado actual.
RECOMENDACIONES

Se recomienda promover la correcta operatividad del modelo, de tal
manera que desde su aplicacién cuente de un buen manejo colectivo

para satisfacer las necesidades del entorno generando un desarrollo
econdémico, social y solidario de la localidad.

Se recomienda fortalecer las capacidades de los socios en marketing,
transformacién y servicios de valor agregado a través de la capacitacion

e intercambio de experiencias, de tal manera que la Asociacion de
Productores y Comerciantes “Virgen del Cinto” Lloa, se fortalezcay
desarrolle nuevos y mejores productos acorde a la actualidad, segun las
necesidades del cliente, mejorando la infraestructura y capacidad de
generacién de nuevas alternativas que aporten un desarrollo local.

Se recomienda fomentar alianzas estratégicas con otros grupos
econdémicos a nivel local y externos, con el fin de compartir los
conocimientos y experiencias adquiridas, de tal modo que se pueda

crear nuevos canales de comercializacion para sus productos y de esta
manera obtener recursos con mayor facilidad e incrementar su
rentabilidad econdmica.

En definitiva, se vuelve necesario aplicar la metodologia Canvas en las
actividades administrativas y comerciales de la Asociacién de
Productores y Comerciantes “Virgen del Cinto” Lloa, comprendiendo
que el desarrollo de todos los componentes influyen en el éxito de la
asociacion , percibiendo




_ su modelo de negocio se centra en la apertura de

cambio e innovacion, con la finalidad de que exista un mayor
reconocimiento en el mercado actual.

ANEXOS
Anexo 1. Carta auspicio de la asociacion.

Anexo 2. Registro Unico de Contribuyentes de la asociacion.

Anexo 3. Formato de entrevista estructurada

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO LUIS

NAPOLEON DILLO

Formato entrevista de investigacién a la

Asociacion de Productores y Comerciantes Virgen

del Cinto de la Parroquia de Lloa.

Cddigo: 00001

Version: 0.0

F. elaboracion: 09/10/2021

F. Ultima revisién: 13/10/2021

Pagina

DOCUMENTO DE GRADO

Presentacion

Buenas tardes estimados socios de la asociacién, Estoy muy feliz de contar con su voluntad
de cooperar para realizar la siguiente entrevista. Para ello, nos permitimos abusar de su
buena voluntad y solicitar su cooperacion en base a respuestas claras y especificas a cada
pregunta formulada. De antemano, solicitamos su permiso para grabar la entrevista anterior,
en la cual la informacién que brindan se mantendra confidencial, es decir, solo sera utilizada
para el propésito de este trabajo de investigacidon que como ya es de su conocimiento esta
basada en la propuesta de un modelo de negocio en base a la metodologia Canvas.
Objetivo

Conocer mediante una entrevista la situacion general en lo referente a susiclientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econémica.

Identificacion

Fecha de entrevista: 04/11/2021

Entrevistado(s): Sra. Cecilia Mosquera

Cargo(s): Presidenta

Autora(s) del proyecto: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Preguntas

1. ¢Cudles son sus productos con mayor demanda?

2. ¢Cuales son los productos mas faciles de comercializar?

- Agricola

- Ganaderos

- Lacteos

- Piscicolas

- Avicolas

3. ¢Cudles son sus productos que son mas faciles de producir?

4, ;Cudles son sus productos que generan mayor gasto en producirlos?



5. ¢Cuales son sus productos que generan mayor gasto en comercializarlos?

6. /Qué se hace con los productos que no se logran vender? y cudles son?

7. ¢Con los productos que no se pueden vender realizan otro uso para obtener
ingresos de estos?

8. En los ultimos 3 meses, el nUmero de clientes esta creciendo, esta estancado

o esta decreciendo.

9. ¢Cuales son sus clientes que generan mayor demanda?

10. ¢Cudl es el horario de mejor acogida para vender sus productos?

11. Sus principales clientes provienen de:

- La misma parroquia

- Sectores aledafios

- Personas de la ciudad de Quito

12. En la actualidad ;Cémo se da a conocer a la Asociacion?

- Via redes sociales

- Boca a boca

- Medios de comunicacién tradicionales tv o radio

13. ¢Por qué medios de comunicacion la asociacion informa sobre los productos
que ofertan?

14. ;Qué les gustaria que se hiciera para fomentar la captacién de clientes?
15. ¢(Qué tipo de relacion tienen con su cliente?

- Asistencia personal - cara a cara

- Asistencia personal exclusiva

- Autoservicio

16. (Qué les gustaria que se hiciera para fomentar una buena relacién con sus
clientes

- Atencion personalizada

- Invitacion a ferias

17. En los ultimos 3 meses. ;COmo se encuentran sus ventas son altas,
constantes o han disminuido?

18. ;Cudl es el mes en donde se genera mayor demanda? y ;por qué?

19. ¢Los productos que estan a la venta generan una rentabilidad al socio?
20. ;Qué tipo de aportacion realizan los socios a la asociacion?

- Mensual

- Semestral

- Anual

21. El recurso econémico se lo maneja por caja comun o individual.

22. ;Cuales son las principales actividades que realiza la asociacion?

23. . ;Ustedes con frecuencia son sus principales proveedores o tienen la
necesidad de complementarse con productos de otros mercados?

24, ;Cual es el nimero de socios que producen directamente su producto?
25. ¢La asociacion cuenta con alianzas estratégicas?

26. ;Cuales son los costos mas significativos dentro de la asociacion con lo
referente a su produccion?

-Preparacion del terreno

-Semillas, fertilizantes, agroquimicos

-Cosecha

-Pago de agua por el riego

-Alquiler de terreno (si es el caso)
27. ;Cuales son los costos mas significativos dentro de la asociacién con lo
referente a su comercializaciéon?



-Produccion

-Empaque

-Transporte

-Pérdidas

-Almacenamiento.

28. ;Creen ustedes que la infraestructura que maneja la asociacion es la
adecuada? ;Como se podria mejorarla?

29. ¢Cudles son los recursos mas importantes y costosos dentro de la
asociacion?

- Personas

- Redes

- Instalaciones

30. ¢cudl consideran que son los recursos mas importantes dentro de la
asociacion como:

- Terreno

- Conocimiento de cobmo sembrar

- Facilidad para comercializar

- Semillas

- Agua de riego

31. ¢Qué les hace diferente del resto de mercados?

Fuente: Asociacion de productores y comerciantes “Virgen del Cinto” Lloa.
Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Anexo 4. Formato de encuesta estructurada

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO LUIS

NAPOLEON DILLO

Formato entrevista de investigacién a la

Asociacion de Productores y Comerciantes Virgen

del Cinto de la Parroquia de Lloa.

Codigo: 00001

Version: 0.0

F. elaboracién: 15/03/2022

F. Ultima revisién: 15/03/2022

Pagina

DOCUMENTO DE GRADO

Presentacion

Buenas tardes estimados socios de la asociacién, Estoy muy feliz de contar con su voluntad
de cooperar para realizar la siguiente encuesta. Para ello, nos permitimos abusar de su
buena voluntad y solicitar su cooperacién en base a respuestas claras y especificas a cada
pregunta formulada. De antemano, solicitamos su permiso para proseguir con la encuesta en
la cual la informacién que brindan se mantendra confidencial, es decir, solo sera utilizada
para el propdsito de este trabajo de investigacidon que como ya es de su conocimiento esta
basada en la propuesta de un modelo de negocio en base a la metodologia Canvas.
Objetivo

Conocer mediante una encuesta la situacién actual de la asociacion referente a susiclientes,
oferta, infraestructura y viabilidad econémica.

Identificacion

Encuestados (s): Asociacion de productores y comerciantes

“Virgen del Cinto” Lloa.

Cargo(s): Socios

Autora(s) del proyecto: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Preguntas

1. ¢Cree usted, qué es importante implementar un modelo de negocios en la

asociacion?

Si

No

2. (Quiénes son los clientes mas importantes dentro de la asociacién?



Amas de casa

Compradores mayoristas

Intermediarios

Otros

3. ¢Cual de los siguientes factores considera que los clientes prefieren su
producto?

Precios convenientes.

Accesibilidad al producto.

Calidad del producto y servicio.

Variedad de productos

4. ;Qué medios de comunicacion utiliza la asociacion para llegar a sus clientes?

Boca a boca

Redes sociales

Pagina web

Medios tradicionales

5. :De qué manera se relaciona con el cliente?
Interaccién directa con el cliente

Asistencia personalizada

Redes sociales

Mantener una relacién con el cliente después de la venta

6. [EUBISSISORIGSIUSAESSITE ingreso de la asociacion?

Venta del producto
Venta de subproductos
Venta en ferias

7. ¢Con qué recursos cuenta la asociacién?

Fisicos (Materia prima)

Econdmicos (Financiamiento)

Humanos (Mano de obra, trabajo fisico e intelectual)

8. ¢Cual es la actividad mas importante dentro de la asociacién?
Produccion

Distribucion

Comercializaciéon

9. ¢Usted considera que la alianza entre la asociacién y agentes externos e
internos es importante para lograr ventajas en el mercado?

Si

No

10. ;Cudl de los siguientes costos son los mas importantes en la asociacion?
Produccién (Fertilizantes, semillas, riego de agua)

Comercializacion (Empaques)

Administrativa o de apoyo (Capacitaciones)

Fuente: Asociacion de productores y comerciantes “Virgen del Cinto” Lloa.
Elaborado por: Tasihuano Melisa; Viracucha Andrea

Anexo 5. Reuniones
Anexo 6. Links de las reuniones por Zoom
https://drive.google.com/drive/folders/1LjDCtkrlOs6eKPyjvrOSWZcXaLNuTs-z?usp=sharing



Anexo 7. Fotos de la asociacién



