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RESUMEN

La investigacion tiene como objetivo caracterizar a los pequefios emprendedores del sector lacteo
en Latacunga a través de un instrumento de evaluacion de idea de negocio. De acuerdo al Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos del 2016 el sector productivo de mayor crecimiento en la
provincia de Cotopaxi fue el lacteo. Para el desarrollo del estudio se analiza la herramienta Canvas
que permite comprobar la forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan valor
econdmico; posterior a esto se adaptd a las caracteristicas y condiciones del sector lacteo. Para
declarar la validez de contenido del instrumento se puso a juicio de tres expertos, mismos que
aportaron con sugerencias y luego de obtener la aprobacion se procedié a la aplicacion. La
metodologia de la investigacion esta basada en un enfoque cuantitativo, con un muestreo no
probabilistico por conveniencia y una investigacion de corte transversal; para lo cual no fue
necesario ejecutar la muestra puesto que los investigadores escogen a quien realizar la entrevista del
instrumento a través del modelo Canvas. Posterior a ello se evalla a 11 nuevos emprendimientos
cuya existencia se encontraban en los rangos de la segunda etapa del desarrollo empresarial en la
que los negocios nacientes de 1 a 3.5 afios de maduracion crean valor y competitividad en el
mercado. Con los datos obtenidos se procede a generar matrices que permitan establecer
confiabilidad del diagndstico para las ideas de negocio, identificando areas de riesgo para ser
atendidas por los emprendedores de manera inmediata. Los resultados de la puesta en marcha de la
evaluacion de ideas de negocio a través de la aplicacion del instrumento disefiado para este fin
generardn grandes beneficios como: seguridad econdmica del emprendedor y contribucion a la
viabilidad del negocio adoptando destrezas en el desarrollo de todas sus habilidades.

Palabras Clave: Emprendimiento, Canvas, evaluacion, idea de negocio
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ABSTRACT

The research aims to characterize the small entrepreneurs of the dairy sector in Latacunga through
an instrument of evaluation of the business idea. According to the National Institute of Statistics and
Censuses of 2016, the fastest growing productive sector in the province of Cotopaxi was dairy. For
the development of the study the tool Lona is analyzed that allows to verify the form in which the
organizations create, the deliver and the value capture economic; Subsequent to this it was adapted
to the characteristics and conditions of the dairy sector. In order to declare the validity of the
content of the instrument, a trial of three experts was submitted, the same ones that they contributed
with suggestions and after obtaining the approval, the application was carried out. The research
methodology is based on a quantitative approach, with non-probabilistic sampling for convenience
and cross-sectional research; for this there is no need to run the sample since the researchers choose
who to interview the instrument through the Canvas model. Subsequently, 11 new enterprises are
evaluated in the second stage of business development in which businesses born from1 to 3.5 years
of maturity create value and competitiveness in the market. With the data obtained through the
establishment of matrices that allow to establish the reliability of the diagnosis for business ideas,
identifying the risk areas for the services of the entrepreneurs immediately. The results of the
implementation of the evaluation of business ideas through the application of the instrument
designed for this purpose generated great benefits such as: economic security of the entrepreneur

and the contribution to the viability of the business adopting skills in the development of All skills.

Keywords: Entrepreneurship, Canvas, evaluation, business idea
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2. RESUMEN DEL PROYECTO

La investigacion tiene como objetivo caracterizar a los pequefios emprendedores del sector lacteo
en Latacunga través de un instrumento de evaluacion de idea de negocio. De acuerdo al Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos del 2016 el sector productivo de mayor crecimiento en la
provincia de Cotopaxi fue el lacteo. Para el desarrollo del estudio se analiza la herramienta Canvas
que permite comprobar la forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan valor
econdmico; posterior a esto se adapté a las caracteristicas y condiciones del sector lacteo. Para
declarar la validez de contenido del instrumento se puso a juicio de tres expertos, mismos que
aportaron con sugerencias y luego de obtener la aprobacién se procedi6 a la aplicacion. La
metodologia de la investigacion esta basada en un enfoque cuantitativo, con un muestreo no
probabilistico por conveniencia y una investigacion de corte transversal; para lo cual no fue
necesario ejecutar la muestra puesto que los investigadores escogen a quien realizar la entrevista del
instrumento a través del modelo Canvas. Posterior a ello se evalla a 11 nuevos emprendimientos
cuya existencia se encontraban en los rangos de la segunda etapa del desarrollo empresarial en la
que los negocios nacientes de 1 a 3.5 afios de maduracion crean valor y competitividad en el
mercado. Con los datos obtenidos se procede a generar matrices que permitan establecer
confiabilidad del diagnéstico para las ideas de negocio, identificando areas de riesgo para ser
atendidas por los emprendedores de manera inmediata. Los resultados de la puesta en marcha de la
evaluacion de ideas de negocio a través de la aplicacion del instrumento disefiado para este fin
generaran grandes beneficios como: seguridad econdmica del emprendedor y contribucién a la

viabilidad del negocio adoptando destrezas en el desarrollo de todas sus habilidades.

Palabras Clave: Emprendimiento, Canvas, evaluacion, idea de negocio



3. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

El proposito de esta investigacion fue disefiar un instrumento de evaluacion de ideas de negocios
mediante la metodologia Canvas la cual sera aplicada en los nuevos empresarios del sector lacteo
en el canton Latacunga el mismo que nos permitira verificar si los negocios pueden perdurar
durante su ciclo de vida o fracasar, esto se realizé en vista que en la actualidad existen muchos
negociantes ambulantes que no logran mantenerse en el mercado con sus producto debido a los
constantes cambios tecnoldgicos por los que esta sometido el entorno en que nos desenvolvemos.

A pesar de que Ecuador presenta la Tasa de Actividad Emprendedora Temprana (TEA) mas
alta de la region, sus emprendimientos no estdn generando las plazas de trabajo necesarias
para contribuir a la disminucion del desempleo y empleo inadecuado del pais. La generacion
actual de empleo, en especial la de los emprendimientos tempranos es baja. En el 2016
ningun negocio naciente ha generado empleo; un 74% de los negocios nuevos y un 65% de
los establecidos tampoco ha generado ningun empleo. Un 24.5% de los negocios nuevos y
un 32% de los establecidos han generado apenas de 1 a 5 plazas. Solo un 1.5% de negocios
nuevos y un 3% de establecidos han generado mas de 5 empleos. Enrelacion al afio anterior,
estas cifras han ido empeorando; en el 2015 un 37% de negocios nuevos y un 40% de
establecidos habian generado de 1 a 5 empleos. Vale la pena destacar que de aquellos
emprendedores motivados por necesidad, casi un 82% no generd ningin empleo en el 2016;
se observa un incremento de 20 puntos porcentuales comparando con el afio anterior. Un
35.7% de los emprendedores motivados tanto por oportunidad de mejora, como por
necesidad (motivacion mixta) generaron entre 1y 5 empleos en el 2016. (GEM ECUADOR
, 2016, p.39)

Todos estos factores se han convertido en una ventaja para aquel que desee desarrollar su idea de
negocio debido a que si la tasa de desempleo urbano sube, hay mas posibilidades de generar fuentes
de empleo, mientras que el incremento de la inflacidn genera una desventaja para la misma porque
si los costos de las materias primas o salarios aumentan entonces los productores tienden a transferir
los nuevos costos al precio del producto final. El instrumento de evaluacidén permitira interpretar de
manera simple la forma en que los negocios nacientes crean valor y competitividad en el mercado
Latacunguefio, también contribuird con la generacion de nuevas investigaciones que aporten al
desarrollo de nuevos emprendimientos.

La aplicacion de este instrumento generara éxito en los presentes y futuros emprendedores, debido a
que se identificara y exploraran las oportunidades que generen productividad y beneficio no solo
para el sector lacteo sino también para la sociedad verificada asi el estado en el que se encuentran.



4, BENEFICIARIOS DEL PROYECTO

4.1. Directos
Para el presente estudio de investigacion se toma en consideracion 1.212 micro negocios ubicados
en el sector econdmico de agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca dentro del cual esta ubicado el

sector lacteo; Informacion obtenida de acuerdo al INEC.
4.2. Indirectos

Los beneficiarios indirectos son 173.094 habitantes de la Poblacién Econdémicamente Activa (PEA)

del Canton Latacunga.

5. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Figura 1: Diagrama Causa/Efecto (Ishikawa)

ARBOL DE PROBLEMAS

Expuesto a las amenazas del Desmotivacion para
mercado emprender
EFECTOS ] ,‘ Desaprovecha oportunidades No ser asertivo en lo que ‘ Poca vision de 1 Desistimiento de la idea |
| de mercado quiere el cliente emprendimiento de negocio
PROBLEMA @ Disminuir la tasa de fracasos que presentan los emprendedores al iniciar un pequeiio negocio ‘

| 1 .
CAUSA Desconocimiento del sector Falta de ambaiachn de Falta de preparacion en el l

gustos y preferencias del % 2
> area de negocio
cliente =

Carencia de recursos
economicos

Elaborado por: Autoria Propia

Ensi los emprendedores son generadores de ideas innovadoras, cuando una persona requiere iniciar
0 emprender un negocio, existen obstaculos que pueden poner fin a su idea, tales como: el entorno
econdmico, es decir la carencia de recursos financieros ocasiona una baja en ventas; las condiciones
de mercado en donde interviene la competencia, la falta de informacidn de gustos y preferencias de
sus clientes tiene como efecto el no ser asertivo en lo que quiere el cliente y el desconocimiento del

sector no permite que el negocio pueda aprovechar las oportunidades de mercado; el miedo al



fracaso va de la mano con la desmotivacion, baja autoestima y la falta de innovacion; en el entorno
legal existen conflictos entre las empresas y el gobierno en donde intervienen las leyes nacionales e
internacionales.
La formalizacion de los negocios en Ecuador ha sido baja a través de los afios, con ciertas
excepciones en el 2015. En el 2016, la tasa de registro en la Superintendencia de Compafias de
los negocios de la TEA disminuy6 a un 1.8% para el caso de los nacientes y 7.14% para los
negocios nuevos. (GEM ECUADOR , 2016, p.44)
Esta es otra causa por las cuales los negocios no prosperan, delimitando asi posibles ventajas y
beneficios como encontrar oportunidades de negocio, acceso a créditos, etc. Es por ello que los
negocios no registrados son informales y con el pasar del tiempo podrian recaer multas por no
presentar declaracion al Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano RISE.
De acuerdo al GEM Ecuador es uno de los paises que mas emprende en la regidén, con negocios
poco sostenibles en el tiempo; esto sucede debido a:
La innovacion en los negocios nacientes es muy baja, un 66.7% de los duefios de negocios
nacientes creen que ninguno de sus clientes considera que su producto o servicio es nuevo o
novedoso, ademas un 82% de negocios nacientes usa tecnologias de mas de 5 afios de
antigiiedad. En el 2016 los negocios nacientes son el grupo mas optimista en cuanto a
percepcion de competencia, donde un 11% considera que no tiene ninguna competencia
comparado con un menor porcentaje de negocios nuevos y establecidos. Menos del 2% de
negocios nacientes se encuentran registrados en la Superintendencia de Compafiias y s6lo un
6.5% tiene su emprendimiento registrado en el Régimen Impositivo Simplificado
Ecuatoriano RISE. (GEM ECUADOR , 2016, p.44)
Observamos que el 2% de los negocios los maneja la Superintendencia de Compafiias, mientras que
el 6.5% los registra el RISE, esto muestra total desconocimiento sobre el 92.5% restante de
negocios existentes. Es por ello que para dar solucion a este problema disefiamos un instrumento
para evaluar ideas de negocio con el fin de determinar el estado en el que se encuentran y
seguidamente demostrar puntos clave en los cuales el negocio no esté prestando importancia, con el

fin de evitar posible fracaso del mismo.



6. OBJETIVOS
6.1. General
Justipreciar las ideas de negocio a través de herramientas de evaluacion de proyectos que
permitan garantizar el éxito de los emprendimientos en la Ciudad de Latacunga.
6.2. Especificos
o Identificar las herramientas de evaluacion que permitan la valoracién de las ideas de negocio
en el sector productivo.
e Recabar informacion a través de fuentes secundarias sobre los sectores productivos en la

ciudad de Latacunga.

e Evaluar las ideas de negocio que permitan la determinacion del éxito de la misma.



7. ACTIVIDADES Y SISTEMA DE TAREAS EN RELACION A LOS OBJETIVOS PLANTEADOS

Cuadro 1: Actividadesy sistema de tareas en relacion a los objetivos

DESCRIPCION DE LA
ACTIVIDAD (TECNICAS
E INSTRUMENTOS)

OBJETIVOS RESULTADO DE LA
ACTIVIDAD (TAREAS) ACTIVIDAD

a. Identificar las herramientas de evaluacién que| nvestigar herramientas | ientas:
_ _ ) ) administrativas y de negocios Resumen del Cuadro
permitan la valoracion de las ideas de negocio en el que permitan evaluar éxito y . Matriz de doble entrada
; rentabilidad en los futuros Comparativo de las
sectorproductivo. herramientas investigadas.

emprendimientos.

DATA sobre los sectores

b. Recabar informaci6n a través de fuentes secundarias productivos en la ciudad Listado de empresas a ser
sobre los sectores productivos en la ciudad de | Bisquedade informacion de | de Latacunga, | o -1iadas. P
entidades publicas. proporcionado por el GAD
Latacunga. Latacunga, INEC,
SUPERCIAS.

c. Evaluar las ideas de negocio que permitan la L . o
Aplicacion del instrumento de | Instrumento de evaluacién

determinacion del éxito de la misma. evaluacion de ideas de| elaborado através del
negocio. Lienzo Canvas.

Instrumento de evaluacion de
idea de negocio.

Elaborado por: Autoria Propia



8. FUNDAMENTACION CIENTIFICO TECNICA
8.1.Emprendimiento
8.1.1.Definicién
El emprendimiento es una capacidad con la que contamos los seres humanos para salir delante de

manera efectiva y con ideas innovadoras.

El emprendimiento, a pesar de estar inscrito en la disciplina administrativa, tiene caracter
multidimensional, por cuanto permea los campos del conocimiento obligando a una
interdependencia, se complejiza desde la heterogeneidad concomitante a la diversidad y
demanda la integracién con el contexto y la asuncion de su dimension temporal. El
emprendimiento va mas alla del analisis racional de la gestion, se centra en una construccion
social del conocimiento y establece una visién de los objetivos para proceder a identificar
los recursos para su realizacion, centrado de manera fundamental en la imaginacion y

creatividad. (Ministerio de Educacion del Ecuador, 2015, p. 8)

El término emprendimiento ha tenido mayor frecuencia en su uso y a lo largo de la historia este

concepto ha resultado ser de vital importancia ante la necesidad de superar problemas econémicos.
8.2.Tipos de Emprendimiento

La mayoria de los emprendedores tienden a compartir ciertas caracteristicas, pero algunos con los
verdaderos inventores que ven los retos y oportunidades distintas al resto, otros creen que pueden
atraer al consumidor realizando ofertas, y algunos quieren contribuir con su aporte para mejorar el
desarrollo del pais. (Zwilling , 2013) menciona que éstas son las principales caracteristicas de los

cuatro tipos de emprendedores:

8.2.1. Emprendedor Constructor

Estos emprendedores son los maximos jugadores en el juego de los negocios; siempre estan
buscando estar dos o tres pasos delante de la competencia. Por lo general se describen como
enfocados, frios, despiadados y calculadores. Muchos podrian decir que Donald Trump

pertenece a esta categoria.



8.2.2. Emprendedor Oportunista
El Oportunista corresponde a la parte especulativa del emprendedor interno que todos
tenemos. Es esa parte de nuestros seres que quieren estar en el momento y lugar indicado,

aprovechando el tiempo para ganar cuanto dinero sea posible.

Sialguna vez te has sentido tentado a aceptar un trato monetario, como comprar una accién o

un inmueble, ése es tu lado oportunista hablando.

8.2.3. Emprendedor Especialista

Este emprendedor entrara en una industria y permanecera en ella de 15 a 20 afios. Tienen
gran experiencia y conocimiento del sector, pero suelen batallar por destacarse en mercados
competitivos. Estos corresponden a, por ejemplo, disefiadores graficos, expertos en Tl o

contadores y abogados independientes.

8.2.4. Emprendedor Innovador

Generalmente encontraremos al emprendedor innovador en el “laboratorio” del negocio
trabajando en un invento, receta, concepto, sistema o producto que pueden ser la base de uno
o0 varios negocios. El reto del Innovador es enfocarse en las realidades del negocio y en las

posibilidades verdaderas del producto. (p.1)

Existen distintos emprendedores que ven el mundo de otra manera, cada uno tiene ideologias

distintas a todos debido a las oportunidades que se presenten en el mercado o0 a su experiencia tanto

laboral como familiar, o0 a su vez por el entorno en el que se desemvuelven.

8.3.Factores basicos para crear una empresa

El emprendedor se caracteriza por realizar algo novedoso, es decir participar en la transformacion

de su propia vida es por ello que a continuacion se desglosan factores basicos que se debe tomar en

cuenta para crear una empresa. (Duarte & Ruiz, 2009) afirma:

Alrededor del mismo tema Alan Gibbs plantean cuatro ideas, a través de las cuales articula el

hecho con el desarrollo de una cultura y educacién empresarial, y sefiala cuatro factores basicos

para Crear una empresa:

Motivacion y determinacion: relacionado con el entorno social que rodea al individuo
como la familia, la educacién, el contexto sociocultural y las politicas de gobierno.

Idea y mercado: determina la oportunidad y la viabilidad de negocio.
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e Recursos: se refiere ala parte econdmica del proceso, identificacion y consecucién de
recursos como: financieros, infraestructura, materiales, tecnoldgicos y talento humano.
e Habilidades: relacionado con los conocimientos, habilidades, destrezas, experiencia que
debe tener un empresario. (p.329)
Estas ideas de desarrollo del emprendimiento hacen referencia a la motivacion para lograr lo que

desea, una idea de mercado que contribuya con el progreso o viabilidad del negocio.

8.4.Emprendedor

8.4.1.Definicion
El emprendedor es una de las bases fundamentales para poner en marcha una idea de negocio.
Emprendedor es una palabra derivada del vocablo latino prenderé gue significa acometer e
intentar. EIl término, acufiado y enriquecido por economistas, llegd a ser identificado con
innovacion; desde la perspectiva administrativa se incorporé la evaluacion de riesgos y
beneficios, en respuesta a la dindmica propiciada por nuevas ideas y formas diferentes de hacer
las cosas. Ontologicamente, el emprendimiento es inseparable a la esencia del ser; la incesante
blsqueda de transformar y mejorar las condiciones de vida esté signada por el emprendimiento
como atributo humano, que se requiere afianzar a traves de una educacion que facilite la
materializacion de las ideas. (Ministerio de Educacion del Ecuador, 2015, p.8)
Una persona apasionada por las ideas de negocio debe contar con varias destrezas que le
permitan desempefiar su papel de emprendedor de manera adecuada.

8.5.¢Qué funciones cumplen los emprendedores?

Henri Fayol, un industrial francés a inicios de los afios 1900°s propuso que los emprendedores

tienen cuatro funciones:

e PLANEAR: Planear involucra la definicién de las metas del emprendimiento a largo
y mediano plazo. De igual manera, involucra que el emprendedor desarrolle
estrategias y acciones para alcanzar dichas metas con las personas que lo acompanan.

e ORGANIZAR: Involucra definir las actividades de las personas dentro de una
estructura para que cumplan las metas institucionales.

e DIRIGIR: Involucra convencer a las personas para que trabajen junto al emprendedor
en la consecucion de las metas del emprendimiento con una actitud de trabajo

voluntario y extra ordinario.
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e CONTROLAR: Involucra supervisar 0 monitorear las acciones de las personas que
realizan el trabajo y tomar correcciones en el desempefio de las personas. (Ministerio
de Educacion, 2015, p.11)
e “COORDINAR: ligar, unir, armonizar todos los actos y todos los esfuerzos
colectivos” (Meza, 2014, p.1).
Esto quiere decir que los emprendedores deben tener la capacidad de compromiso para con si

misSmo como para su grupo sin abandonar sus metas

8.6.¢Cuéles son los roles de un emprendedor?

El investigador Henry Mintzberg realizo un estudio preciso acerca de las actividades de los
emprendedores en el trabajo y concluyo que ellos realizan 3 diferentes roles interrelacionados entre

ellos:

a) Rol interpersonal: Significa perder interactuar con otras personas y que esas personas se

interrelacionen entre si. Es el que debe mantener al grupo unido.

b) Rol informacional: Es la voz oficial del emprendimiento. Cuando el emprendedor habla

lo hace a nombre de la organizacién.

¢) Rol de decisiones: Este rol incluye la decision de la estrategia a seguir, la distribucion de
recursos, la contratacion de personas para tareas especificas y negociar con otros

emprendimientos. (Ministerio de Educacion, 2015, pp. 11-12)

Estos aspectos permiten a cualquier persona ser mas exitosa que otras en lo que refiere a la creacion
e implementacion de ideas emprendimiento, para lo cual también debe contar con un ato
autoestima, administrar adecuadamente sus recursos y lo mas importante sentirse capaz de asumir

riesgos presentes ya sea en el mercado actual o el potencial al que se dirija.
8.7.Los emprendedores nacen, no se hacen.

Es una de las frases que muchos lo conocen 0 a su vez son repetitivas, este caso no se da solo con
empresarios sino también con artistas o politicos, pero mucho de los empresarios no tienen un

acento empresarial ni provienen de padres empresariales.

Los emprendedores se forjan mediante aprendizaje y experiencias educativas que combinan, en
proporciones diversas, lo formal y lo no formal. Nadie va a negar que se requiere salud, energia,

un poco de inteligencia, caracteristicas biologicas necesarias pero no suficientes; tampoco se va a
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negar que se precisan conocimientos y habilidades que no se dan al nacer sino que se desarrollan
en funcién del ambiente en que se viva: iniciativa, toma de decisiones, capacidad de riesgo,

creatividad, etcétera. (Varela Villegas, 2001, p.67)

8.8.Razones para emprender
El deseo de emprender desde el entorno en el que vivimos o desde fuera. Se distinguiran varias
razones que impulsan a las personas a ganarse la vida como emprendedores, sea esto por cuenta

ajena o creando una empresa propia.

8.8.1. Independencia Economica
Probablemente este sea el motivo principal que lleva a la mayoria de emprendedores a embarcarse
en una empresa por su cuenta. Y eso es muy positivo, sea cual sea el concepto que tengas de
independencia financiera - fondos para la jubilacién, contar con efectivo de forma ilimitada o tener
dinero para comprar lo que te apetezca - el emprendimiento puede proporcionarte todo eso. Es
verdad que el dinero no trae la felicidad, pero si ayuda a que sea mucho mas facil alcanzarla.
(Carrillo, 2015, p.1)

8.8.2. Una oportunidad de hacer lo que te gusta
Si tu trabajo actual consiste en pasarte el dia colgado al teléfono vendiendo seguros a pensionistas
no interesados, lo mas probable es que suefies con dedicarte a otra cosa. Lo bueno de ser
emprendedor es que puedes elegir el tipo de empresa y el sector de la misma. Por supuesto, después
de haber realizado una investigacién de mercado y encontrar un hueco para explorar, es posible

convertir un hobby en una empresa rentable. (Carrillo, 2015, p.1)

8.8.3. Usted es su propio jefe
Si usted comienza su propio negocio, la Unica persona que tiene que responder a es usted mismo.
Ser su propio jefe le da la libertad de hacer las cosas a su manera y poner en practica sus propios
planes. (Templeman, 2014, p.1)

8.8.4. Crear empleos
No hay nada mas satisfactorio que saber que eres responsable del éxito de tus empleados. Tus ideas

les ofrecen una oportunidad de aprender, mantener a sus familias y alcanzar sus suefios”

(Templeman, 2014, p.1).
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8.8.5. Desarrollo Personal
Crear y administrar un negocio propio te dara la posibilidad expresar toda tu creatividad y de

aprovechar al maximo tus habilidades y conocimientos. Un negocio propio te dara la posibilidad de
utilizar todo tu potencial y, a la vez, de desarrollarte como persona y aprender muchas cosas. A
diferencia de un empleo, en donde estds limitado a la rutina, a la monotonia y a las normas
establecidas por alguien méas, en donde desperdicias tu capacidad y, en donde, en caso de que
quieras expresar tu creatividad, lo mas probable es que alguien termine impidiéndotelo.
(CreceNegocios, 2011, p.1)

Estas cinco razones para emprender son las que mayor predominio tienen en la sociedad, la realidad
es que cada emprendedor tiene sus motivos del porque deciden empezar con su propio negocio; por
tal motivo si esta considerando convertirse en un emprendedor, no hay que olvidar los beneficios

que traen consigo la informacién mencionada anteriormente.

8.9.¢Qué es una idea de negocio?
Detengdmonos por un momento y pensemos cuantas veces hemos imaginado que creamos una
empresa., 0 mejor quizé ya tengamos pensado el tipo de negocio que queremos poner en marcha.
(Rodriguez & Moreno, 2014) afirma:

Una idea de negocio es la forma inicial que adquieren las primeras nociones de la empresa
que se desea crear, presentando como caracteristicas esenciales la identificacion de una necesidad,
una manera de satisfacerla através de un producto (sea este bien o servicio), a cambio de lo cual se
espera obtener un beneficio. (p.9)

Siendo esto el medio para atraer clientela y obtener beneficio econdmico, de tal manera a la hora de

llevarla a la realidad la creacion de la organizacion haga gque poseamos éxito 0 no.

La idea de negocios surge, en el momento que el emprendedor o el equipo emprendedor orienta sus
capacidades creativas e investigativas a la deteccion de las nuevas oportunidades latentes en los

mercados.

Una buena idea de negocio debe poseer al menos las siguientes caracteristicas:

e ‘“Debe responder a una necesidad del mercado.
e Requiere incorporar un alto nivel de innovacidn.

e Ser Unica o en su defecto, diferente.
e Tener claridad en los objetivos.

e Oftecer rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo” ( Balbuena, 2011, p.1).
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8.10. Identificacion de oportunidades e ideas de negocio

Resulta factible realizar un andlisis e identificacion del comportamiento de las ideas de negocio.
La necesidad de proyectos originales e innovadores se hace cada vez mas evidente. El
valor de las ideas y del proceso e identificacion de oportunidades crece
exponencialmente ya que se trata, en no pocas ocasiones, del auténtico germen de la
mayoria de proyectos. Los productos y servicios tienen cada vez una vida comercial mas
corta y las fronteras estdn abiertas a un mercado global, por esto, la necesidad de
diferenciacion e innovacion se consideran esenciales para que nazcan nuevos negocios.
(Sanchez Aguilar, 2013, p.58)

Las necesidades ocupan un lugar esencial dentro del comportamiento humano para lograr satisfacer

necesidades de los emprendedores.

8.11. Emprendimiento para la innovacion

La innovacion va de la mano con el emprendimiento debido a que se encuentra ligada al
cambio, el innovador siempre busca satisfacer al mercado a través nuevas ideas como la publicidad
para dar a conocer a sus clientes acerca del producto que oferta.

Utilizamos los términos analiticos y modelos analiticos para describir una clase de
aplicaciones matematicas que permiten a los negocios capturar todo, desde seleccionar
acciones en el piso de ventas de matera rapida (en menos de una millonésima de segundo)
hasta identificar publicidad especifica basada en su blsqueda en cualquier momento por
medio de Google. Algunas tendencias recientes estan ayudando a las firmas a construir esta
capacidad. Los algoritmos y los métodos cuantitativos utilizados en los analisis estan
evolucionando para ayudar a los gerentes a que canalicen sus ideas, a menudo combinando
los datos de las transacciones estructuradas (nimeros) y los datos sin estructura como en los
documentos, imagenes y video. La digitalizacién de los procesos de negocio, Internet y la
evolucién de la arquitectura ICT permiten a un modelo de prediccién en tiempo real. Estas
habilidades, como lo demostraremos en este capitulo, estan en el corazon de la gerencia
efectiva en un mundo N=1y R=G.

El analisis y las ideas, se muestra en la figura como puede observar, la calidad de las ideas
depende de la calidad de los datos y la del andlisis. Los modelos que se construyen de manera
especifica para informar las prioridades estratégicas son de poco valor para los gerentes operativos.
(Prahalad, C.K & Krishnan M.S, 2009, pp.82-84)
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Figura 2: Ideas de negocio
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Fuente: (Prahalad, C.K., 2009)
8.12. Evaluacion de la idea de negocio

La evaluacion de las ideas de negocio constituye un paso importante debido a que se analizan

aspectos relevantes para comprobar cual de ellas es la mejor.

Encontrar una buena idea constituye tan solo el primer paso en la tarea de convertir la
creatividad en un innovador proyecto, producto o servicio. Asi pues, no podemos pensar en

tener una buena idea significa tener el éxito asegurado.

Es necesario contrastar previamente las ideas de negocio con el fin de desechar aquellas que
son imposibles de llevar a cabo, por un lado, y de comprobar cuéles de ellas puedan llegar a

ser verdaderas oportunidades de negocio, por otro. (Urbano & Toledano, 2008, pp.129-131)

Un sencillo test que podemos aplicar para seleccionar las ideas de negocio pasa por plantear

las siguientes cuestiones:

Figura 3: Evaluacion de la idea de negocio

<

« ;Satisface la idea de negocio mis objetives
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recursos necesarios para llevar a cabo la idea de

(3) negocio?

<

<

Fuente: (Urbano David, 2008)
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¢ Satisface la idea de negocio mis objetivos personales? Por ejemplo, imaginemos que para que una
idea de negocio se convierta en una auténtica oportunidad deberia ponerse en marcha en una zona
geografica concreta que, sin embargo, se encuentra muy lejos de la vivienda habitual del
emprendedor. ¢Seria compatible el objetivo de continuar viviendo en lugar habitual con el hecho de
llevar a cabo la idea de negocio?

¢Cuél es la viabilidad aparente de la idea de negocio? Ello implica, en principio,
plantearnos cuestiones en torno al mercado que cubriremos y a la rentabilidad que
obtendremos. (Urbano & Toledano, 2008, p.129-131)

En concreto, hay tres cuestiones clave que nos permiten explorar la aparente viabilidad de la

idea:

o “;Desearia la gente lo que le ofrecemos con nuestro proyecto/producto/ Servicio?,

e /Estarian dispuestos a comprarlo?, y

e Podriamos obtener un beneficio?

¢Dispongo de los conocimientos, capacidades y recursos necesarios para llevar a cabo la
idea de negocio? A partir de un analisis de nuestras capacidades y recursos podremos ir
discriminando ideas que en principio parecian validas” (Urbano & Toledano, 2008, pp. 129-

131).

A partir de un analisis de nuestras capacidades y recursos podremos ir discriminando ideas que en

principio parecian validas.

8.13. Generacion de ideas
Los seres humanos méas imaginativos son los que han pasado a la historia por haber imaginado y
cristalizado grandes realizaciones que fueron el punto de apoyo del crecimiento y desarrollo del
mundo.
8.13.1.“La imaginacion
Es la capacidad de inventar, contar o representar seres, acontecimientos u objetos reales o
virtuales en el pensamiento” (Palacios Acero L. C., 2012, p.39).
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Figura 4: Imaginar

Inventar

L}
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Crear

. 4

Reproducir

Fuente: (Estrategias de Creacion Empresarial)

La imaginacion es activa o pasiva; la primera se desenvuelve bajo la direccidon de una voluntad. La

segunda es automatica o espontanea. La imaginacion imitativa es inferior a la creadora, el ser

humano siente mayor placer en crear que en imitar. Sin embargo, esta en la manera de juntar,

separar 0 cambiar imagenes.

8.13.2. La creatividad
Es como un poder humano que resuelve problemas dificiles, genera producto o ideas, abre
nuevas fronteras intelectuales, saca organizaciones de la crisis, genera eficiencia y eficacia y

productividad en los negocios

Wallas en 1926, concibio la creatividad como un proceso que incluye:

v

v
v
v

“Preparacion

Incubacion

lluminacion y

Verificacion” (Palacios Acero L. C.,2012, p.43).
8.13.3. La innovacion

La innovacion es el proceso mediante el cual las ideas o inventos se desarrollan y se ofrecen al

mercado como bienes o servicios para ser adquiridos por los clientes. Es convertir una idea en
negocio. (Palacios Acero L. C., 2012, p.47)
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Figura 5: Proceso de innovacion

Energia

Fuente: (Estrategias de Creacion Empresarial)
Elaborado por: Autoria Propia

La innovacién exige un conocimiento del mercado, una mentalidad practica y una orientacion
empresarial que permita llevar a cabo, el negocio disefiado.
8.13.4.; Como nacen las ideas?
Las ideas creativas nacen de mentes no programadas, diriamos que uno de los méritos de los
creativos es su perceptividad, su sentido de la oportunidad.
La idea o concepto (el entendimiento concibe o crea algo) es la representacion universal
(cobija todos los objetivos de una misma especie) de una cosa en la mente. La idea procede
delentendimiento que es una facultad espiritual del ser humano. Cualgquier empresa tiene su
origen en la mente de una o varias personas, llamados empresarios y su propdsito es
convertir una idea en un producto o servicio para que la gente lo adquiera y asi obtener
beneficios, arriesgando tiempo y capital para lograrlo. (Palacios Acero L. C., 2012, p.49)
Lo primero que se requiere para hacer una empresa, es tener una idea que se pueda
transformar en producto o servicio, indicando las especificaciones del producto o servicio, sus
caracteristicas y la necesidad o problema que satisface o resuelve.

La idea nace también como consecuencia de:

“Necesidad o solucion a problemas sentido por el cliente
e Uso de nueva tecnologia

e Desempefio de productos similares

e Interés u opiniones de grupos

e Propiedades del producto o nuevos usos

e Lainvencion, la observacion o la moda

e Los Hobbies

e Ausencia total o parcial de un producto o servicio

e El tamafio de la poblacion” (Palacios Acero L. C.,2012, p.51)



8.13.5.Valoracion de ideas

La valoracion de ideas se realiza con el objeto de tener en cuenta los criterios que ayuden a evitar

errores y estudiar los factores que pueden ser la clave del éxito de nuevo negocio.

Los criterios mas importantes que se pueden tener en cuenta son:

“Fijar un objetivo y tener actitudes hacia ideas de productos o Servicios.
Familiarizarse con el nicho de mercado al que desea concurrir

Conocer bien los requerimientos del producto y del proceso

Analizar bien las necesidades financieras

Conocer las limitaciones legales del producto o servicio

Asegurar las ventajas competitivas del producto o servicio

Proteger con patentes las innovaciones

Revisar las actividades en el desarrollo del producto o servicio agregue valor” (Palacios
Acero L. C., 2012, p.52)

8.14. Criterios para evaluar ideas de negocio

19

Estos criterios se pueden clasificar partiendo desde un entorno general hasta llegar a un entorno

especifico, de la siguiente forma:

‘“Barreras de entrada
Generacidén de empleos
Competencia

Rentabilidad

Diferenciacion

Riesgo

Desarrollo continuo

Vida dtil del producto
Impacto ambiental

Mercado potencial

Viable financieramente
Experiencia

Tiempo para implementacion
Monto de inversion ” (Nazly Lopez P., 2011).
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8.15. Ciclo de vida del proyecto

El ciclo de vida del proyecto identifica etapas o fases que recorre el proyecto, desde su inicio
(identificacién de la idea de negocio) hasta el funcionamiento u operatividad del negocio (inicio de
las operaciones). Normalmente, el ciclo de vida del proyecto estd compuesto por tres etapas:
a) “Pre Inversion
e Identificacion
Idea de negocio
e Formulacion vy evaluacion
Perfil
Pre factibilidad
Factibilidad
b) Inversion
e Implementacion
Disefio definitivo
Ejecucién
¢) Post Inversion
e Operacion o funcionamiento
Inicio de operaciones” (Rodrigez Cairo , 2012, p. 17).
Todo proyecto tiene un ciclo de vida desde que inicia con la idea hasta su culminacion con la puesta
en marcha o el posible cierre.
8.16.Plan de Desarrollo Empresarial
Un plan de desarrollo se refiere a una herramienta de gestion que origina el desarrollo social en un
determinado territorio. (Ramirez, 2013) afirma. “De esta manera, sienta las bases para atender las
necesidades insatisfechas de la poblacion y para mejorar la calidad de vida de todos los ciudadanos”
(pag. 2). Toda empresa se halla inmersa en un proceso continuo de desarrollo. Podemos identificar
diferentes etapas en este proceso que permiten visualizar el momento de crecimiento de cualquier

negocio.



8.16.1. Etapas del desarrollo empresarial

Figura 6: Etapas del desarrollo empresarial

Etapa 4
(Mas de 7 afios)
Empresario Maduo

Fuente: Plan de desarrollo empresarial

A continuacion, mencionaremos lo correspondiente a cada etapa del desarrollo empresarial:

8.16.1.1.“Etapa 1. Emprendedor Naciente

e Conocimiento técnico del producto/servicio.

e Registros y controles informales (Cuenta con un registro basico de entradas y salidas)
e Emprendedor multitarea

e Busqueda de primeros clientes

e Definicion de equipo de trabajo

e Empresa preparada para sumir un tiempo de pérdida.

8.16.1.2. Etapa 2. Nuevo Empresario

e Desarrolla mayores conocimientos de gestiébn empresarial

e Separa administracion empresarial del presupuesto familiar

¢ Inicia timido proceso de delegacion

e Desarrolla cartera de clientes

e Primer equipo de trabajo establecido

e Crecimiento del nivel de ventas afios (percibe utilidades)

e Mayor utilizacién o aprovechamiento de las tecnologias de informacion

e Desarrolla cartera de proveedores

21
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Definicion de estrategias de mercado
Adaptabilidad a los cambios del entorno

Formalizacion interna y externa

8.16.1.3. Etapa 3. Empresario Establecido

Invierte en capacitacion para sus empleados y para el mismo

Profesionalizacion del negocio (delega funciones, registros de marca, disefio de plan de
negocios, aumenta personal, invierte en publicidad y promocion)

Cartera de clientes estable

Cartera de proveedores establecida

Establecimiento de alianzas

Presta mayor atencién al cliente y menos al producto
Establecimiento de una cartera de crédito empresarial
Formalizacion plena del negocio

Inscripcion a camaras Yy asociaciones

Desarrolla sitio web informativo

8.16.1.4. Etapa 4. Empresario Maduro

Documenta y estandariza procesos clave del negocio (normas de calidad)
Diversifica la oferta de productos o servicios

Contrata asesorias

Capacita como politica institucional

Encadenamientos productivos

Gestién de conocimientos y las comunicaciones

E-business (sitio web interactivo)

Aplicacion de metodologias y herramientas de medicidn y mejora de productividad
Expansion territorial

Practicas de responsabilidad social”. (Ramirez, 2013, pp.4-7)
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8.17. Modelo Canvas

Todo emprendedor tiene una idea de negocio, no obstante su puesta en practica no resulta ser facil y

mucho menos obtener rentabilidad.

Por ello contamos con varias estrategias, entre ellas el modelo Canvas. Estas estrategias
buscan asegurarnos que nuestras iniciativas llegaran a tener a éxito. Sin embargo, no todos
los modelos de negocio nos dan soluciones perfectas. Es por ello por lo que surge el modelo
Canvas. (Cirugeda, 2015, p.1)

Evaluar una idea de negocio mediante el instrumento Canvas permitird establecer las bases para

seguir trabajando sobre su estrategia de tal manera que se desarrolle, establezca y controle.

Modelo que se ha convertido desde el 2008 como herramienta estrella en la gestion
estratégica y empresarial de un negocio. EI modelo Canvas permite ver y moldear en unsolo
folio, estructurado en nueve elementos, cual es el modelo de nuestro negocio. Y lo mejor de
todo, es tan sencillo que puede ser aplicado en cualquier escenario, ya sea una pequefia,
mediana y gran empresa. Ademas, no solo sirve para las nuevas empresas sino también para

aquellas que ya estan establecidas. (Cirugeda, 2015, p.1)

En definitiva, este modelo trata de aprender muy rapido sobre el mercado, en un corto
tiempo y con el minimo coste. Con el objetivo de lograr un modelo que busque la agilidad y
la reduccién del tiempo en el desarrollo de iniciativas empresariales, para finalmente generar
productos y servicios que cumplan con las necesidades de los clientes y aporten valor.
(Cirugeda, 2015, p.2)
Este instrumento es Util para identificar que se va a medir, teniendo en cuenta lo que se ha estimado
relevante para la concepcion del negocio y determinar si es viable y rentable a futuro. (Sanchez
Vasquez, Vélez Elorza, & Araujo Pinzon, 2015) afirman que “Canvas es una herramienta para la
generacion de modelos de negocios desarrollado por Alex Osterwalder, que permite trabajar sobre

la base de como una organizacion crea, proporciona y captura valor” (p.3)

Canvas consigue facilitar la identificacion de medidas relevantes para tener una mejora en lo que

respecta a la gestion del negocio.

El modelo Canvas tiene su origen en la tesis doctoral que realiza Osterwalder (2004), y
constituye un nuevo modelo de analisis de estrategia para definir modelos de negocio. La

contribucion principal que realiza Osterwalder, es la conceptualizacion de los principales
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elementos que forman parte de un modelo de negocio. En un proceso de definicién,
implementacion y seguimiento de la estrategia de una empresa, aporta como una cuestion
fundamental la necesidad de poner el foco en el modelo empresarial y, por lo tanto, la
descripcién de dicho modelo de negocio adquiere una relevancia significativa. (Banchieri,
Blasco, & Campa Planas, 2013, p.7)

Si queremos crear 0 mantener un negocio lo primero que se debe hacer es pensar de qué manera se

lo realizard, sisera factible, quiénes seran los clientes, etc. Es aqui donde entra el modelo Canvas.

Canvas fue creado con el fin de establecer una relacién l6gica entre cada uno de los
componentes de la organizacion y todos los factores que influyen para que tenga o no éxito.
A través de un "lienzo" se detalla desde la idea de negocios, hasta los diferentes factores que

influirdn en ella al momento de ponerla en marcha. (Ferreira Herrera, 2015, p.71)
Lienzo estratégico Modelo de Negocios Canvas

Figura 7: Lienzo Canvas
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Fuente: Autoriapropia
8.17.1. Componentes del Modelo CANVAS
Este modelo Canvas estd compuesto por 9 mddulos, a continuacion se dara una breve explicacion

de cada uno de ellos para conocer para que sirven y como se debe desarrollar cada uno de estos:
8.17.1.1. Propuesta de valor

Debemos definir bien la propuesta de valor, en otras palabras, saber por qué somos innovadores
y qué nos diferencia de nuestra competencia y nos acerca a potenciales clientes. La propuesta de
valor, es aquello que te hace diferente de la competencia... pero sin olvidar un pequefio detalle:
aquello que te hace diferente y por lo que tu cliente esta dispuesto a pagarte. Puedes tener la
idea del siglo, pero si no tienes clientes, de nada sirve. Ambos —propuesta de valor y cliente— se

necesitan como el oxigeno para respirar. Cuando les preguntas a los clientes qué cosas les
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gustaria tener, muchas no son cosas por las que estarian dispuestos a pagar. Por eso, lo
importante es que tu idea de negocio, cubra una necesidad por la que si estén dispuestos a pagar.
Muchos emprendedores se dedican a buscar cosas que a nadie se le haya ocurrido, cuando la
mejor estrategia para un emprendedor es renovar un nicho de mercado. (Instituto Nacional del
Emprendedor, 2015, p.3)

Explica el producto que ofrece a los clientes, el valor que se les esta entregando y que necesidad es

la que se pretende satisfacer.
8.17.1.2. Segmento de mercado (clientes)

Debes segmentar los clientes, para conocer el nicho de mercado y las oportunidades de nuestro
negocio. La propuesta de valor es importante, pero no mas que los clientes, quienes son o
deberian ser el centro de cualquier modelo, porque sin clientes no hay negocio. En la mayoria de
los casos los proyectos nacen enfocados a producto y no al cliente. Estamos enamorados de
nuestro invento, pero no hay nadie que quiera pagar por ello, porque no cubre ninguna
necesidad ni soluciona ningdn problema. Por eso, lo primero es encontrar un cliente y una

propuesta de valor para ese cliente.

La obsesion por encontrar clientes no debe llevarte a disparar a bulto, pensando en que cuanto
mas abarque, mejor. No creas que tus clientes son todos. Inicialmente, focaliza, y ya habra
tiempo —segun evolucione la empresa— para ampliar y/o cambiar los segmentos de clientes. Lo
ideal, es buscar un nicho, cuanto mas pequefio y vertical, mejor, porque un nicho resuelve la
necesidad de un grupo muy concreto, normalmente no muy bien atendido, por lo que suele estar
dispuesto a pagar por el producto o servicio que se ofrece. (Instituto Nacional del Emprendedor,
2015, p.3)

Los grupos de personas a los cuales se quieren ofrecer el producto, puesto que son la base del

negocio Y es ideal conocerlos muy bien.
8.17.1.3. Canales de Comunicacion y Distribucion.

Debes delimitar los canales de comunicacidon, distribucion y de estrategia publicitaria que
seguirds, para fortalecer la marca e idea de negocio. Este elemento incluye tanto los canales que
vamos a utilizar para explicar a nuestros clientes cuél es la propuesta de valor como para
ofrecérsela (venta y postventa). Se pueden utilizar y combinar diferentes canales (directos e

indirectos y propios y de socios). Asi, un modelo podria elegir y/o combinar entre un equipo
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comercial propio, una tienda online, una tienda fisica propia o de terceros, mayorista, etc. Los
canales de socios reportan menos margenes de beneficios, pero permiten a las empresas
aumentar su &mbito de actuacion y aprovechar los puntos fuertes de cada uno de ellos. En los
canales propios, especialmente en los directos, los margenes de beneficios son mayores, pero el
coste de su puesta en marcha y gestién puede ser elevado. EIl truco consiste en encontrar el
equilibrio entre los diversos tipos de canales para integrarlos de forma que el cliente disfrute de
una experiencia extraordinaria y los ingresos aumenten lo maximo posible. (Instituto Nacional
del Emprendedor, 2015, p.4)

Se centra en como entregar el producto a cada segmento de clientes. Es necesario la definicion de
como llegar a los clientes para que puedan valorar la propuesta que el negocio esta realizando y

determinar su efectividad.
8.17.1.4. Relaciones con los clientes.

No menos importante, que el resto de elementos, es el tipo de relaciones que quieres establecer
con cada uno de tus segmentos de clientes. Y las relaciones pueden ser, entre otras, personales
(cara a cara, telefonicas, etc.), automatizadas (a través de tecnologia como e-mail, buzones...), a
través de terceros (externalizacion de servicios), individuales (personalizadas), colectivas (a
través de comunidades de usuarios). La clave aqui es cdmo vas a conectar tu propuesta de valor
con el cliente. Y eso tiene que ver con la sensacién que quieres que produzca tu marca en el

cliente. (Instituto Nacional del Emprendedor, 2015, p.4)

Este médulo es uno de los mas importantes dado que la relacion que se establece con el cliente es

fundamental para el éxito del negocio.
8.17.1.5. Fuentes de Ingresos.

Determinar las fuentes econdémicas de nuestra idea de negocio, un aspecto fundamental si
queremos tener exito. Las fuentes de ingresos, son la consecuencia de lo demés modulos, pero
paradojicamente tiene que ser a priori, es decir, antes de empezar debes saber cuales seran tus
fuentes de ingresos. Eso si, no las definitivas, porque todo negocio evolucionara y su modelo,
también. Recuerda que cuanto méas vendas, mas ingresos tendras, y también mas gastos, pero

con un beneficio que podras reinvertir. (Instituto Nacional del Emprendedor, 2015, p.4)

Constituye la manera en que se generan ingresos por los clientes; debemos analizar y preguntarnos

porque pagaria el cliente por el producto que se ofrece y cuél seria su forma de pago.
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8.17.1.6. Recursos clave.

Debes identificar los activos y recursos clave que necesitaremos como piezas imprescindibles en
el engranaje de la idea empresarial. Los recursos clave es el como vas a hacer tu propuesta de
valor y con qué medios vas a contar: humanos, tecnoldgicos, fisicos (locales, vehiculos, naves,
puntos de venta, etc.). Del estudio y analisis de este elemento depende, en gran parte, que el
negocio llegue a ser viable, no tanto porque la propuesta de valor encaje en el mercado y haya
clientes dispuestos a pagar por tus productos y/ servicios sino mas bien porque mayores o
menores recursos requerirdn de mayores o menores esfuerzos financieros, intelectuales, de

acuerdos con terceros, etc. (Instituto Nacional del Emprendedor, 2015, p.5)

Es necesario que se determine los recursos necesarios sea humano, tecnoldgico, financiero, material

para el correcto funcionamiento del negocio.

8.17.1.7. Actividades clave.

Debes conocer las actividades clave que daran valor a nuestra marca, y saber las estrategias
necesarias para potenciarlas. Esta es una de las piezas mas complicadas de definir dentro de un
modelo de negocio porque de ella depende que tengamos claro —y que asi lo transmitamos al

mercado— qué somos Yy qué queremos ser. (Instituto Nacional del Emprendedor, 2015, p.5)

Se describen las acciones mas importantes que debe emprender un negocio para tener éxito y

percibir ingresos.
8.17.1.8. Red de alianzas o asociaciones o socios clave.

Debes tener en cuenta los socios clave con los que establecer contactos y alianzas para el
negocio. En otras palabras, definir las estrategias de networking (es una forma de conocer gente
nueva en un contexto de negocios o de relaciones entre profesionales) con potenciales socios o
proveedores, entre otras figuras importantes. Entre los emprendedores, cada dia, hay un mayor
interés por establecer acuerdos de colaboracidén con terceros para compartir experiencias, costes
y recursos (socios estratégicos, socios industriales, socios inversores, economias de escala, etc.)
que les permitan disefar, desarrollar y gestionar sus proyectos de negocio. La pregunta es: ;Con
qué alianzas vas a trabajar? Es lo que se conoce como innovacion abierta, ya que un
emprendedor tiene que trabajar en un ecosistema con mas gente y con mas emprendedores.
(Instituto Nacional del Emprendedor, 2015, p.5)
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Trata de la red de proveedores o0 socios que contribuyen con el negocio, de igual manera para

reducir riesgos Yy adquirir recursos.
8.17.1.9. Estructura de costos.

Un aspecto que no se tiene muy en cuenta cuando se define el modelo de negocio es cuando
cobra tu empresa. Para esto, debes marcar las estructuras de costes, para llegar a saber el precio
que tendrd que pagar el cliente por adquirir el bien o servicio que ofrecera nuestra idea de
negocio. Deberés definir como financiaras un negocio que, al principio, no es rentable. Haz un
analisis y calcula qué dinero necesitaras en el tiempo hasta que seas rentable. Puedes calcular
cuénto gana de cada venta y de qué manera contribuye a cubrir parte de los costes de estructura,
y las pérdidas iniciales, asi como, calcula qué inversidn inicial necesitaras, qué parte para cubrir
las pérdidas iniciales hasta llegar al punto muerto. No olvides calcular el ciclo de venta hasta
que llega el dinero a tu bolsillo, que suele ser mucho méas largo de lo previsto. Hay previsiones
que dicen que tendras ventas a partir del segundo mes y, segun qué mercado, puedes estar mas

de seis meses invirtiendo sin generar ingresos. (Instituto Nacional del Emprendedor, 2015, p.5)

Representa todos los costos que implica la puesta en marcha del negocio para su correcta

funcionalidad.

8.18. Las principales ventajas de usar esta herramienta para el disefio de un nuevo
negocio
Hoy en dia usar una herramienta para evaluar o disefiar un nuevo negocio resulta facil porque este
permite especificar con claridad en qué estado se encuentra para lo cual se analiza aspectos externos

e internos, positivos y negativos dentro de ella. A continuacion se analizan varios aspectos como:

e Simplicidad de interpretacion El modelo estd representado mediante bloques que
simbolizan los 9 elementos de la estructura de tu negocio: estos elementos distribuidos
organizadamente, permiten interpretar de manera muy simple la forma en que tu empresa
crea valor para los clientes y logra competitividad. (BuenosNegocios, 2014)

e Enfoque integral y sistémico: Al representar todos los elementos (internos y externos) en la
misma hoja, se vuelve mas visible cualquier posible incoherencia entre ellos: cada blogue se
encadena a los demas, formando parte del gran sistema del negocio. (BuenosNegocios,
2014)
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e Cambios y repercusiones. Una de las grandes ventajas es que al analizar distintas
alternativas dentro del modelo de tu negocio, con el Canvas se puede tantear la viabilidad
haciendo cambios, probando y observando de forma facil como el sistema responde: tan
sencillo como ir acomodando los diversos bloques. (BuenosNegocios, 2014)

e Cualquier tamafo, cualquier actividad: Es un modelo aplicable a cualquier tamafio de
empresas, micro emprendimientos o grandes negocios, dentro de cualquier actividad,
pudiendo analizar un startup, un lanzamiento de un nuevo producto o una novedosa area
comercial. (BuenosNegocios, 2014)

e Lenguaje visual: Este modelo es una herramienta estratégica que utiliza basicamente el
lenguaje visual para crear y desarrollar modelos de negocio innovadores, reduciendo la
complejidad y permitiendo tener a simple vista una idea general de lo que se quiere llevar a
cabo y como se haria. (BuenosNegocios, 2014)

e Sinergiay trabajo en equipo: La simplicidad del método, orientado a las soluciones rapidas,
facilita la generacion de ideas y distintos aportes de un grupo de personas que se reuna para
desarrollarlo. jPermite compartir conceptos complejos de forma sencilla con un lenguaje

entendido por todos! (BuenosNegocios, 2014)

8.19. 9 pasos para que tu negocio sea un éxito a través del modelo Canvas
Cuando un emprendedor plantea realizar una idea de negocio por primera vez, no es tan fcil
trasladar el proyecto que flota en la cabeza a una realidad tangible que pueda ser rentable a corto o

mediano plazo.

La metodologia, desarrollada por Alexander Osterwalder, estd consoliddndose como una
alternativa real para agregar valor a las ideas de negocio. Este objetivo, que deberia ser el
motivo de cualquier emprendedor, no es una tarea sencilla. Sin embargo, el modelo Canvas
es una herramienta lo suficientemente sencilla como para ser aplicada en cualquier
escenario: pequefias, medianas y grandes empresas, independientemente de su estrategia de

negocio Yy pulblico objetivo. (Bernardo, 2013, p.1)

Este modelo Canvas es parte del éxito ya sea para emprendimientos que recién estan formandose o

para los ya existentes.
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Uno de los puntos mas significativos de la idea de Osterwalder fue la simplificacién de la
metodologia, observando que es sencillo implementar los 9 pasos de su propuesta que se describira

a continuacion:

e Segmentar los clientes, para conocer el nicho de mercado y las oportunidades de nuestro
negocio.

e Definir bien la propuesta de valor, en otras palabras, saber por qué somos innovadores y qué
nos diferencia de nuestra competencia y nos acerca a potenciales clientes.

e Delimitar los canales de comunicacion, distribucion y de estrategia publicitaria que
seguiremos, para fortalecer nuestra marca e idea de negocio.

e Establecer la relacién que mantendremos con los clientes.

e Determinar las fuentes econdmicas de nuestra idea de negocio, un aspecto fundamental si
queremos tener éxito.

e Identificar los activos y recursos clave que necesitaremos como piezas imprescindibles en el
engranaje de la idea empresarial.

e Conocer las actividades clave que daran valor a nuestra marca, y saber las estrategias
necesarias para potenciarlas

e Tener encuenta los socios clave con los que establecer contactos y alianzas para el negocio.
En otras palabras, definir las estrategias de networking con potenciales socios o
proveedores, entre otras figuras importantes.

e Marcar las estructuras de costes, para llegar a saber el precio que tendrd que pagar el cliente
por adquirir el bien o servicio que ofrecera nuestra idea de negocio. (Bernardo, 2013, p.2)

8.20. Alcances y Beneficios

Este instrumento estd dirigido a todo negocio, nuevo o ya establecido, que requiera validar, disefiar

o reinventar su modelo de negocio, ademéas de poder analizar la competencia interna y externa.

Aunque inicialmente se plantea para la innovacion en los modelos de negocio, su alcance
puede llegar a productos o servicios, pues una vez analizados todos los modulos se generan
ideas en todas direcciones. Se presenta en un lenguaje compartido que permite describir y
gestionar modelos de negocio para el desarrollo de nuevas estrategias, aplicandose a todas

las areas de la empresa. (Monge, 2013, p.3)
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Ademas, fomenta la comprension, el debate, la creatividad y el andlisis de los integrantes de la

empresa. Su presentacion grafica permite generar participacion de forma agil y sintetizada.

8.21.anexos ¢ Cémo se rellena y para qué sirve el modelo Canvas?

La mejor manera de describir este modelo de negocio es dividirlo en nueve modulos que reflejen la

l6gica que sigue una empresa 0 negocio para conseguir sus ingresos. (Prim, 2014) afirma:

Se divide en nueve modulos, la parte derecha es la que hace referencia a los aspectos
externos a la empresa, al mercado, al entorno. La parte derecha del modelo de negocio
Canvas se compone de los siguientes bloques: segmento de mercado, propuesta de valor,
canales, relacion con clientes y fuentes de ingresos; en la parte izquierda del lienzo de
negocios, se reflejan los aspectos internos de la empresa como asociaciones clave,
actividades y recursos clave, y estructura de costes. (pp.1-2)

Este modelo para realizar negocios supone un importante instrumento para quienes toman
decisiones estratégicas, los que la perciben como una aliada a la hora de suscitar nuevos negocios,

crear empresas 0 agregar valor a lo que ya existe.

El altimo acercamiento tiene que ver con 4 elementos del entorno: el analisis del mercado o
las fuerzas del mercado, el andlisis competitivo o las fuerzas de la industria, la previsién o

tendencias claves y la macroeconomia o las fuerzas macroecondmicas. (Martinez
Rivadeneira, 2013, p.2)

Este instrumento puede ser utilizado por pequefias, medianas y grandes empresas, independiente del
giro que posean y el publico al cual se dirijan.

8.22. Cuadro comparativo de herramientas para evaluar ideas de negocio

Para la presente investigacion nos hemos visto en la necesidad de investigar herramientas que
permitan evaluar ideas de negocio ya sea a corto o largo plazo , con el fin de determinar la mejor

alternativa que se adapte a nuestro tema de estudio, a continuacion detallaremos algunos de ellos:



Cuadro 2: cuadro comparativo de herramientas

32

HERRAMIENTA

LEAN START-UP

BALANCED SCORECARD (BSC)

MODELO CANVAS

PLAN DENEGOCIOS

Concepto

El método Lean StartUp permite invertir
menos recursos (tiempo, dinero e ilusion) en
la fase de aprendizaje y testeo de la idea de
negocio, para invertir mas recursos o pedir
financiacion cuando el conocimiento y las
probabilidades de éxito son altos.

Es un sistema de control estratégico balanceado
dado que busca el balance entre indicadores
financieros y no financieros, entre el corto y el
largo plazo, entre los indicadores de resultados y
los de proceso y un balance entre el entorno
organizacional y la empresa.

M étodo que describe de manera
logica la forma en que las
organizaciones crean, entregan y
capturan valor.

Se tratade un documento donde se
describe un negocio, se analiza la situacion
del mercado y se establecen las acciones
que se realizaran en el futuro, junto a las
correspondientes estrategias que seran
implementadas, tanto parala promocién
como parala fabricacidn, si se tratara deun
producto.

Objetivo

Disefiar un modelo de negocio (que, a
diferencia de lo que se suele pensar, no tiene
por qué ser de tipo tecnoldgico) que sea
replicable y escalable.

Medir la forma en que sus unidades de negocio
crean valor parasus clientes presentesy futuros;
y la forma en que se deben potenciar las
capacidades internas, las inversiones en
personal, sistemas y procedimientos que son
necesarios para mejorar su actuacion futura.

Fomentar nuevas formas de crear,

entregar y captar valor para el cliente.

Organizar internamente a la empresay que
a su vez este sea puente de comunicacion
entre esta y terceros paraobtener apoyo
financiero o técnico.

resultados.

v Traduccién de la vision y estrategias en
accion.

v’ Favorece en el presente la creacion de valor
futuro.

v Integracién de informacién de diversas areas
de negocio.

v Mejoriaen los indicadores financieros.

Caracteristicas v" Incertidumbre v Articulalos factores que impulsan la v~ Propuestade lenguaje que permite |[v~ Debe ser claro, no dejar las ideas en el
principales v’ Pequefia organizacion estrategia de la organizacion. facilmente describir y gestionar aire y utilizar términos precisos sin dar
v’ Tecnologia v Le ponebrazosy manos a la vision/misién. modelos de negocio con el fin de muchas vueltas.
v Altaproyeccion v' Permite, de forma concreta, entender la razén desarrollar nuevas alternativas v" Debe ser breve, usualmente no
v Vida delimitada de ser de la organizacion y sus metas. estratégicas. sobrepasalas 30 péginas, hay que aplicar
v’ Alta capacidad de inversion y de v" Define el desarrollo de indicadores de en él un gran poder de sintesis.
rentabilidad desempefio para cada meta. v' La presentacion debe ser impecable,
v" Conecta cada medida a un sistema de buen tamafio de letra, margenes amplias,
retroalimentacion formal. etc.
v
Beneficios v' Ahorro de costos. v/ Comunicacién hacia todo el personal delos  [v" Facilita la identificacion de v" Ayudaa clarificar y enfocar las metasy
v' Disminucion de gastos innecesarios objetivos y su cumplimiento. medidas relevantes paramejorar la objetivos del negocio.
v Inversion y riesgos inferiores v Redefinicion de la estrategia en base a gestion de la empresa. v Es un cronograma de actividades que per

mite coordinar la realizacion de tareas d
e acuerdo con un calendario establecido.

v Es un instrumento de control que perm

ita detectar desviaciones del plan origi
nal; asi como evaluar el progreso del
proyectoy ajustar el plan en funcién d
e resultados parciales.
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Ventajas Se adaptaa las necesidades del cliente en [ v" Comunicacion hacia todo el personal de los  |v" Simplicidad de interpretacion. v' El planeamiento correcto de la
un mundo cada vez mas cambiante. objetivos y su cumplimiento. v' Enfoque integral y sistémico. creacion de la empresa, disminuyendo
Usa el método cientifico paracomprobar el | v/ Redefinicionde la estrategia con base en v Cambios y repercusiones. los niveles de incertidumbre y
interés de los clientes, aumentando la resultados. V" Lenguaje visual. posicionamiento exitoso del negocio
probabilidad de acertar en la definicién del | v Traduccion de la vision y estrategias en V' Sinergia y trabajo en equipo. en el mercado.
producto. accion. v' Identificar plenamente el segmento del
Optimiza la inversion, evitando poner v" Favorece en el presente la creacién de valor mercado que demanda los productos
mucho dinero en un concepto que no haya futuro. de la nueva empresa
sido previamente testeado. v" Integracién de informacion de diversas areas v' Comprometerse con la idea.
Ayudaa desarrollar un producto de forma de negocio. v Desarrollarse como un excelente
répida con ciclos iterativos cortos. v' Capacidad de andlisis. Administrador.

v' Mejoriaen los indicadores financieros. v Salvar el dinero y el tiempo invertido,
mediante un correcto enfoque de las
actividades y control de las mismas.

Deswventajas Existe una incompatibilidad con una visién | v" Un modelo poco elaborado y sin colaboracién [v" Excesivamente pococoncreta, no  [v* Identificacion errdnea, en la
empresarial a largo plazo. Lean Startup no de la direccién es papel mojado vy el esfuerzo es adecuada parapensamiento mas investigacion de mercados, los precios
deja mucho sitio para la innovacion sera en vano. operativo (es decir, no nos sirve adecuados, los canales de distribucion, la
creativa basada en la rupturacon lo v Si los indicadores no se escogen con cuidado, para todo como algunos creen). promocién y publicidad requerida, la
existente. el BSC pierde buena parte de sus virtudes, v No muestra a todos los actores proyecciénen ventasy los recursos
Empleo exagerado de indicadores, en porque no comunica el mensaje que se quiere clave, ni sus relaciones entre ellos necesarios.
detrimento del factor humano. transmitir. v El modelo de negocio porsisolono |v' Mala proyeccion del presupuesto de
Una buena idea de negocio corre elriesgo | v* La estrategia de la empresa estatodavia en es suficiente paraemprender un inversion y de las fuentes de
de ser abandonada de forma equivocada. evolucion, es contraproducente que el BSC se negocio exitoso, se requiere financiamiento.
utilice como un sistema de control clasico y dimensionarlo y proyectarloenel |v' Estimar las ventas a través de la
por excepcion, en lugar de usarlo como una tiempo, porello considero que debe capacidad de produccion de los equipos
herramienta de aprendizaje. ser el insumo principal para y no contar con otros aspectos relevantes
v' Existe el riesgo de que lo mejor sea enemigo elaborar un plan de negocio realista que influyen en la variacion de sus

de lo bueno, de que el BSC sea perfecto, pero
desfasado e indtil

y préctico.

ventas.

Elaborado por: Autoria Propia
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9. PREGUNTA CIENTIFICA
¢Laaplicacion de una herramienta que evalle una idea de negocio garantizara su permanencia en el

tiempo?

10. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
10.1. Enfoques
10.1.1.Cuantitativo
Recolecciéon de informacion y datos para el planteamiento del problema de la investigacion,
revision de la teoria para la reconstruccion del marco tedrico mediante el uso de la logica y el

razonamiento metddico o exploratorio.

Disefio de la investigacion para la obtencion clarificada del tema de investigacion para la

adquisicion de conocimiento cientifico y posibles limitaciones sobre el tema de estudio.

10.2. Método
10.2.1.Inductivo
Parte de lo particular a lo general, es decir la investigacion de baso en hecho reales para proceder

con la investigacion mediante la observacion vy la entrevista a través del instrumento.

10.3. Tipo de investigacion
10.3.1.Investigacion de corte transversal
Inicio de la investigacidn a través de hechos presentados o manifestados en el &rea de
emprendimiento, disefio de los objetivos mediante observaciones de manera temporal en un tiempo

especffico para la obtencion de hallazgos que determinen el problema de estudio.

10.3.2.Poblacion
Nuestra segmentacion de mercado fue realizada a emprendedores nacientes que tienen su negocio

entre 1 afio a 3.5 afios en lo que pertenece al sector lacteo del cantdn Latacunga.

10.4. Fuentes de informacion
10.4.1.Primarias
La informacién extraida fue a mediante una entrevista basada en el instrumento de evaluacion, se
aplicé a los nuevos emprendedores en el sector lacteo del canton Latacunga; y con sus relatos

hemos logrado determinar el estado en el que se encuentran cada uno de ellos.
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10.4.2.Secundarias
Para sustentar la fundamentacion tedrica de nuestra investigacion se usé varios libros, revistas y
articulos cientificos demostrando confiabilidad en cada uno de los temas establecidos
anteriormente, también incluye informacion obtenida a través de una base de datos de los pequefios

negocios de todos los sectores, la misma que fue facilitada por el GAD. Municipal de Latacunga

10.5. Técnica
10.5.1.Entrevista
La técnica utilizada para la obtencion de informacidn real fue la entrevista basado en el instrumento

de evaluacion que nos permiti6 mantener una comunicacion directa con los pequefios negocios.

10.5.2. Muestreo no Probabilistico
De acuerdo a la base de datos obtenida a través del GAD. Municipal de Latacunga se escogieron 11

negocios a evaluar ubicados en los alrededores de la ciudad.

10.5.3. Muestreo por conveniencia
En esta técnica se realizo la investigacion por medio de los nuevos emprendimientos de 1 a 3.5 afios

de maduracién en el sector lacteo.

En nuestra investigacién no fue necesario ejecutar la muestra puesto que los investigadores escogen

a quien realizar la entrevista del instrumento a través del modelo Canvas.

10.6. Determinacién del rango de calificacion
Es aspecto méas relevante después de haber elaborado el instrumento de evaluacion es el rango de
calificacion en donde podemos identificar valores en peligro de cada médulo de tal manera que
podremos advertir a los emprendedores acerca de sus falencias para que puedan centrarse en

regularlos y ganar éxito a futuro siendo altamente competitivo en el mercado.

Su rango lo establecemos dividiendo el valor total mas alto de entre los 11 negocios encuestados
para el promedio de la escala “excelente”, seguidamente vamos estableciendo valores para llegar al
valor maximo que es 100%; los valores expuestos en el rango de calificacion seran mas exactos en

cuanto se proceda a evaluar mas negocio.



11. ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

11.1. Instrumento para evaluar ideas de negocio en el sector lacteo
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Nuestro instrumento es una evaluacion no normativa y su resultado se determinado por la escala

que mide el alcance de la idea de negocio.

Cuadro 3: Instrumento para evaluar ideas de negocio

CALIFICACION
- Excelente bl Bueno Regular
MODULO 1: PROPOSICIONES DE VALOR Bueno Malo (1)
®) @ ©) )

1. ;Cuantos empleados tenia cuando empezé su negocio?

2. ¢Cuéntos empleados tiene actualmente?

3. ¢Qué tipo de producto ofrecen?

4. ¢El producto que usted ofrece ha generado rentabilidad para su
negocio?

5. ¢Por qué sus clientes aprecian el producto que oferta?

6. ¢De qué manera tratao atiende a su cliente?

7. ¢Debido a la atencion que brinda en su negocio ha logrado captar
mas clientes o mantenerlos?

8. ¢Qué necesidad satisface su producto al consumidor?

9. ¢Ha realizado innovaciones a su negocio?

10. ;Después de la innovacion ha tenido aumento de las ventas?

MODULO 2: SEGMENTO DE CLIENTES

11. (A qué tipo de cliente va dirigido su negocio?

12. ;Quiénes sonsus clientes mas importantes?

13.- ;{Qué tan bien conoce a sus clientes?

14. ;Como caracteriza a sus clientes al momento de adquirir su
producto?

MODULO 3: CANALES DE COMUNICACION Y
DISTRIBUCION

15.- ;Con qué frecuencia utiliza los medios de comunicacion para
promocionar su producto?

16. ¢Cudles son los medios de distribucion para hacer llegar su
producto a los clientes?

17.- (A través de qué medios de comunicacion usted contacto a sus
clientes?

18. ;Qué canales de comunicacion resulta ser de bajo costo y
beneficioso para su negocio?

MODULO 4: RELACIONES CON LOS CLIENTES

19.- ;Qué tan seguido dialoga con sus clientes?

20.- ¢Cuanto ha invertido en promocion y/o medio de
comunicacion?

21 ¢Cuél es su estrategia paramantener a su cliente?
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22.- ¢Cudles son los beneficios que influyen en el consumidor para
que adquiera sus productos?

23.- ;Cémo conserva a su cliente?

MODULO 5: ACTIVIDADES CLAVES

24. ;Qué hace para que el cliente sienta que es fundamental para su
negocio?

25.- ¢ Qué tan beneficioso ha sido la importancia que da a su cliente?

26.- ;Qué actividades realiza para establecer una buena relacién con
sus clientes?

MODULO 6: RECURSOS CLAVES

27.- ;Qué recursos clave requiere para operar?

28.- ;Qué recursos utiliza para mantener a sus nuevos clientes y
clientes fijos?

29. ¢ Qué recurso clave le resulta costoso?

MODULO 7: SOCIOS CLAVES

30. ¢Quiénes sonsus socios claves?

31. ¢Qué tan seguido obtiene financiamiento o crédito de sus
proveedores?

32.- ;Qué tipo de acuerdos le resulta conveniente alcanzar con sus
proveedores?

33. ¢Coémo contribuyen sus socios en las tareas/responsabilidades de
la empresa?

MODULO 8: ESTRUCTURA DE COSTOS

34. ;Qué recursos clave son mas costosos?

35.- (Cudl de las siguientes acciones la considera mas importante de
las que usted haya tomado?

36.- (En el proceso productivo de cuanto es el costo mas alto?

MODULO 9: FUENTES DE INGRESO

37.- ;Cuadl es el precio del producto con mas frecuencia de consumo?

38.- (Qué tanto puede mantenerse la empresa con los recursos de si
mismo?

39.- ¢Qué tan seguido utiliza la banca para solicitar préstamos?

40.- ¢Su financiamiento proviene de?

41 ;Qué tacticas de precio usa con sus clientes?

42.- ;Cuél es la forma de pago en su negocio?

Elaborado por: Autoria Propia




11.2. Lista de negocios entrevistados
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Luego de haber elaborado el instrumento con preguntas acorde al sector, procedimos a su aplicacion

en negocios que se encuentran en una etapa de maduracién de 1 a 3.5 afios a continuacion se

reflejan el nombre de los propietarios.

Cuadro 4: Lista de negocios evaluados en el sector lacteo

N° PROPIETARIOS EDAD UBICACION
Negocio 1 | Rosa Chuquitarco | 1 afio 8 meses | EI Mayorista
Negocio 2 Delia Taipe 2 afios 3 meses El Salto
Negocio 3 Julian Chicaiza 1 afio 1 mes La Laguna
Negocio 4 Margoth Cayo 2 afios 4 meses | San Sebastian
Negocio 5 Myriam Muso 3 afios 2 meses | EI Mayorista
Negocio 6 | Magdalena Criollo | 2 afios 6 meses El Salto
Negocio7 Pastora Lema 1 afio 8 meses | San Sebastian
Negocio 8 Lucia Pucuji 3 afos El Salto
Negocio 9 | Manuel Morocho | 2 afios 11 meses| El Mayorista
Negocio 10 Piedad Zumba 1 afio 2 meses La Laguna
Negocio 11 | Enrique Tipantufia | 2 afios 7 meses | El Mayorista

Elaborado por: Autoria Propia

11.3. Puntaje total de cada Negocio

Seguidamente determinamos la mayor y menor puntuacion de entre los negocios evaluados para

establecer rangos de calificacion.

Tabla 1: Sumatoria Total de Negocios Evaluados

(o)

Neglg\locios Suma Total Lienzo
N5 142
N6 138
N8 136
N11 133
N4 127
N1 126
N9 124
N2 120
N3 119
N10 115
N7

Elaborado por: Autoria Propia




11.4. Escala de calificacion
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Acorde a la escala aplicada por los investigadores efectuamos la siguiente matriz en donde

determinamos una calificacion en la cual detallamos valores de acuerdo a la escala de 5 en

Excelente, 4 Muy bueno, 3 Bueno, 2 Regular, 1 Malo, Dentro de esta multiplicamos el valor de la

escala por el nimero de preguntas pertenecientes a cada modulo, sumamos los datos cada escala

para obtener valores perfectos y de esta manera establecer rangos de calificacion.

Tabla 2: Matriz de calificacion

N° Escala N° de preguntas por modulo

Excelente/ 50 | Muy Bueno/40 | Bueno/30 | Regular/20| Malo/10 10
Modulo 1

Excelente/20 | Muy Bueno/16 | Bueno/12 | Regular/8 | Malo/4 4
Médulo 2

Excelente/20 | Muy Bueno/16 | Bueno/12 | Regular/8 | Malo/4 4
Médulo 3

Excelente/25 | Muy Bueno/20| Bueno/15 | Regular/10| Malo/5 5
Madulo 4

Excelente/15 | Muy Bueno/12| Bueno/9 | Regular/6 | Malo/3 3
Madulo 5

Excelente/15 | Muy Bueno/12| Bueno/9 | Regular/6 | Malo/3 3
Médulo 6

Excelente/20 | Muy Bueno/16 | Bueno/12 | Regular/8 | Malo/4 4
Médulo 7

Excelente/15 | Muy Bueno/12| Bueno/9 | Regular/6 | Malo/3 3
Madulo 8

Excelente/30 | Muy Bueno/24 | Bueno/18 | Regular/12| Malo/6 6
Maodulo 9
TOTAL 210 168 126 84 42 42

Elaborado por: Autoria Propia

11.5. Rango de calificacion

Luego de haber determinado la matriz de calificacién procedemos a la elaboracion del rango de

calificacién en donde tomamos como base la mayor puntuacién de los negocios evaluados a esta

cantidad dividimos el valor total de la escala “Excelente”, de tal manera que obtenemos el valor

base para seguidamente fijar el maximo y minimo rango.




Tabla 3: Rangos de calificacion
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Rango de calificacion

Tipo de negocio Puntaje Porcentaje
Negocio Fracasado 210 - 160 0-25%
Negocio Préximo a Fracasar 157 - 107 26% - 50%
Requiere de Impulsos estratégicos o acompafiamiento 104 - 54 51% - 75%
Negocio Exitoso 52-0 76% - 100%

Elaborado por: Autoria Propia

11.6. Matriz general por escala de calificacion

Posteriormente realizamos la construccién de la siguiente matriz en donde plasmamos de manera

detallada la suma de cada valor de las preguntas respondidas en los modulos de la escala

“excelente”, procedemos a realizar el mismo paso para la siguiente escala de “Muy bueno”,

“Bueno”, “Regular” y “Malo”. Luego de esto, procedemos a realizar una suma horizontal de las 11

empresas por modulo. Finalmente establecemos una suma vertical de los nueve mddulos por cada

empresa. Una vez finalizado este paso continuamos a ejecutar una suma horizontal de los valores

totales por modulo de cada escala.

Tabla 4: Matriz general por escala

Negocios NI | N2 [ N3 [ N4 [ N5 [ N6 | N7 | N8 | N9 | NIO | NiL | Suma
excelente/50 |
Modulo 1 25 | 20 | 10 | 20 | 15 | 20 | 15 | 20 | 15 | 15 | 15 | 190
excelente/20 |
Madulo 2 10 | 15 | 10 | 10 | 10 | 10 | 10 5 | 10 | 10 | 10 [ 110
excelente/20 |
M6duTo 3 0 ] 0 | 0 | 0 ] 0 ] 5 ] 0 ] 0 ] 0 [ 0 ] 0 | 5
excelente/25 |
Modulo 4 5 | 0 ] 0 ] 0 | 5 ] 5 ] 0 | 5 ] 0 | 5 | 5 | 3
excelente/15 |
Médulo 5 0 [ o] o [ o] o] o] o] o] 5 | o 5 [ 10
excelente/15 |
Modulo 6 0O ] 0] 0 | o0 [ 5 5 0 0 ] 0 | 0 | 0 [ 10
excelente/20 |
Modulo 7 5 | 5 | 10 | 10 | 0 | 0 | 0 [ 5 | 5 | 0 [ 5 | 4
excelente/15 |
Médulo 8 0 [ o] o [ o J o [ 5 [ 5 [ 5 [ o ] o [ 5 [ 2
excelente/30 |
Modulo 9 10 | 15 | 15 | 10 | 5 | 5 | 5 | 10 | 10 | 10 | 10 | 105
Total 210 |
Total, suma 55 55 45 50 40 55 35 50 45 40 55 525
por empresa
Porcentaje 26% 26% 21% 24% | 19% 26% 17% 24% 21% 19% 26%

Elaborado por: Autoria Propia
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11.7. Matriz Individual
Despueés ejecutamos una matriz individual de los negocios evaluados en donde ubicamos los valores
individuales de cada escala, y procedemos a sumar horizontalmente las cantidades de las 5 escalas

de cada mddulo, esto nos servira para proceder con la semaforizacion.

Tabla 5: Matriz Individual

N1 EXC&'; nte Bu'g"n‘(’)y( 4| Breno @) Re(gzl;'ar Malo (1) | Suma

Madulo 1: Proposiciones de

Valor 25 0 0 2 4 31

Maddulo 2: Segmento de Clientes 10 4 3 0 0 17

Madulo 3: Canales de

Comunicacién y Distribucion 0 4 0 0 3 7

Modulo 4: Relaciones con los

Clientes 5 12 0 0 1 18

Mddulo 5: Actividades Claves 0 4 0 4 0 8

Madulo 6: Recursos Claves 0 0 0 0 3 3

Mddulo 7: Socios Claves 5 4 3 0 1 13

Madulo 8: Estructura de Costos 0 0 6 0 1 7

Mddulo 9: Fuentes de Ingreso 10 8 0 4 0 22
TOTAL 126

Elaborado por: Autoria Propia
11.8. Semaforizacion general

Finalmente establecemos una semaforizacion para verificar si los mddulos requieren de
acompafiamiento. Para ello en el mddulo 1 copiamos la suma por modulo de la matriz general,
seguida por el rango de calificacién que es 50, 40, 30,20 y 10 en total nos da 150 este valor
multiplicamos por 11 nos da 1650, Luego dividimos la suma total de la matriz general que es 321
por 1650 y nos arroja un porcentaje intermedio para establecer distintos rangos dentro de cada
mddulo. Finalmente establecemos valores totales de la matriz y dividimos para el total de la escala
que es 150 puntos de tal manera que automaticamente nos arroje valores y colores de la

semaforizacion en donde identificamos los rangos de calificacion.



Tabla 6: Semaforizacion General

SEMAFORIZACION
MODULO 1
Suma Total
Matriz 2 b
S”maZMa"'z 190 24 39 28 40 321
Escala de 50 40 30 20 10 150
calificacion
N° Negocios 11
1650
19,45%
0% - 25% 9,7%
26%- 50% | 19,45%
Rango
51%- 75% | 29,18%
76%- 100% | 38,9%
Negocios N1 N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 N10 N11
Suma por
médulo 31 29 25 30 33 30 27 31 29 26 30
Elaborado por: Autoria Propia




11.9. Analisis de 11 Negocios Evaluados

11.9.1. Negocio 1

Rosa Chuquitarco
Edad Negocio: 1 afio 8 meses

Ubicacion: El mayorista

Tabla 7: Matriz de evaluacion individual N1
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Excelente Muy
El ) Blehall) Bueno (3) | Regular (2)| Malo (1) Suma
Modulo 1: Proposiciones de Valor 25 0 0 2 4 31
Modulo 2: Segmento de Clientes 10 4 3 0 0 17
Mddulo 3: Canales de

Comunicacion y Distribucion 0 4 0 0 3 7

Modulo 4: Relaciones con los
Clientes 5 12 0 0 ! 18
Madulo 5: Actividades Claves 0 4 0 4 0 8
Mobdulo 6: Recursos Claves 0 0 0 0 3 3
Mobdulo 7: Socios Claves 5 4 3 0 1 13
Mbdulo 8: Estructura de Costos 0 0 6 0 1 7
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 10 8 0 4 0 22
TOTAL 126

Elaborado por: Autoria Propia

Tabla 8: Semaforizacion individual N1

NEGOCIO 1 (N1)
N° Total Puntuacion Porce’ntaje Cel Pesioidentu:o de la
modulo calificacion total
Mddulo 1: Proposiciones de Valor 31 20,7% 25%
Mbdulo 2: Segmento de Clientes 17 11,3% 13%
Mobdulo 3: Canales de Comunicacién
ales de - y 7 4.7% 6%
Distribucion
Mbdulo 4: Relaciones con los clientes 18 12,0% 14%
Mobdulo 5: Actividades Claves 8 6%
Mobdulo 6: Recursos Claves 3 2,0% 2%
Modulo 7: Socios Claves 13 8,7% 10%
Mbdulo 8: Estructura de Costos 7 6%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 22 14,7% 17%
TOTAL 126 100%

Elaborado por: Autoria propia
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Anélisis

Se puede apreciar en la Tabla 3 que en el negocio 1 existen 6 cantidades de color amarillo para lo
cual la cantidad mas elevada es de 31 puntos enel mddulo 1 al igual que en la Tabla 2 perteneciente
a proposiciones de valor, esto representa el 20,7% de los beneficios que el cliente ha adquirido del
producto y el trato que recibe por parte del ofertante; con un peso dentro de la calificacion total de
25% puesto que este médulo es de vital importancia para el negocio considerando que el producto
que ofrece satisface las necesidades o problemas del segmento de mercado determinado, ayudando
asia que el cliente priorice el consumo hacia lo ofertado. Mientras que el porcentaje mas bajo es de
4,7% con un valor de 7 puntos dentro del moédulo 3 que pertenece a canales de comunicacion y
distribucion tomando en consideracion que este negocio no ha contratado ningin medio de
comunicacién para hacer conocer su producto al cliente al igual que el medio de distribucion que
este ocupa, por consiguiente es necesario que el negociante sepa definir el medio de comunicacion y
distribucion mas adecuado y de menos costo para hacer llegar su producto al consumidor de tal
manera que esto sirva para obtener y entregar valor al negocio. Del resultado obtenido estos
mddulos se ubicanen el rango de 51% - 75% es decir requieren de impulsos estratégicos y para ello
se realizara un acercamiento al movimiento que realiza la empresa para ganar o mantener algun tipo
de ventaja competitiva. Ademas, se ubica 2 cantidades de color rojo, en el modulo 8 perteneciendo
a estructura de costos con un valor de 4,7% esto quiere decir que el propietario no optimiza los
costos de los recursos con los que opera el negocio; ubicandose en un rango de 26% - 50% lo cual
significa que estos mddulos pueden aproximar a que el negocio fracase, asumiendo que el
propietario tan solo se centra en la venta del producto mas no en brindar una buena atencion al
consumidor. Finalmente se sitda una cantidad de color gris siendo esta la puntuacion mas baja con
un total de 3 puntos en el médulo 6 de la Tabla 3 y 4 con un valor del 2,0% en lo que respecta al
porcentaje del médulo que trata de los recursos claves; para ello se recomienda al emprendedor que
establezca de manera minuciosa los recursos necesarios (tecnolégicos, financieros, materiales,
humanos) para poder concretar la propuesta de valor y poder llegar al cliente, permitiendo asi la
cuantificacion de la inversion necesaria para poder disponer de todos esos recursos identificados
como imprescindibles. Para lo cual estos modulos se encuentran dentro del rango de 0% - 25%,
comprobando que el negocio no emplea en su totalidad los recursos que dispone y esto podria

ocasionar el fracaso dentro del mismo.
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11.9.2. Negocio 2
Delia Taipe

Edad Negocio: 2 afios 3 meses
Ubicacion: El Salto

Tabla 9: Matriz de evaluacion individual N2

NEGOCIO 2 (N2) Exciée)”‘e Bu’;"#g’ @y | BUeno @) | Regular @)| Malo (1) | Suma
Mddulo 1: Proposiciones de Valor 20 0 3 2 4 29
Modulo 2: Segmento de Clientes 15 4 3 0 0 22

Modulo 3: Canales de
Comunicacién y Distribucion 0 0 0 0 4 4
Modulo 4: Rglaciones con los 0 4 6 4 9

Clientes 16

Modulo 5: Actividades Claves 0 0 6 4 0 10
Mddulo 6: Recursos Claves 0 0 0 0 3 3
Modulo 7: Socios Claves 5 0 0 2 2 9
Mddulo 8: Estructura de Costos 0 0 0 4 1 5
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 15 0 6 0 1 22
TOTAL 120

Elaborado por: Autoria Propia

Tabla 10: Semaforizacion individual N2

NEGOCIO 2 (N2)

- . , Peso dentro de la
N° Total Puntuacion Porcentaje del modulo e o
calificacion total
Madulo 1: Proposiciones de Valor 29 24%
Modulo 2: Segmento de Clientes 22 18%
Mddulo 3: Canales de Comunicacion y
A 4 3%
Distribucion
Modulo 4: Relaciones con los clientes 16 13%
Modulo 5: Actividades Claves 10 6,7% 8%
Modulo 6: Recursos Claves 3 2,0% 3%
Mobdulo 7: Socios Claves 9 8%
Modulo 8: Estructura de Costos 5 4%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 22 14, 7% 18%
TOTAL 120 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Anélisis

Se estima que en este negocio se encuentran 3 cantidades de color amarillo, representando a la
cantidad més alta que es 22 puntos dentro del médulo 2 en segmento de clientes, simbolizando el
14,7% del porcentaje del médulo debido a que el emprendedor aporta valor al cliente para que
consuma el producto y asi genere ingresos a su negocio; y un 18% del peso dentro de la calificacion
total, es decir este modulo ha creado una mezcla de distintos elementos para atender a lo que el
cliente requiere y brindando mayor accesibilidad del producto, para lo cual estos médulos estan se
encuentra dentro del rango de 51% - 75% de manera que los modulos necesitan de impulsos
estratégicos 0 acompafiamiento y a su vez encontrar acciones pertinentes para generar mas ingresos
y menos gastos. No obstante, en la Tabla 5 se ubican 5 cantidades de color rojo, siendo el valor mas
elevado de 29 puntos al igual que en la Tabla 4, por lo tanto este negocio agrupa bien a los clientes
con caracteristicas homogéneas en segmentos definidos, creando asi una ventaja competitiva que lo
hace diferente del resto, y complementandose con una correcta gestion que mejora la eficiencia del
negocio. El porcentaje del médulo més bajo es de 2,7% en el modulo 3 perteneciente a canales de
comunicacién y distribucién con un total de 4 puntos, siendo esto que el negocio no alcanza el
segmento elegido para entregarle su propuesta de valor para lo cual obstruye el equilibrio entre los
diversos tipos de canales, el aumento de suambito de actuacién conel cliente y el aumento maximo
de sus ingresos; en cuanto al rango en el que estos médulos se ubican es de 26% - 50% lo cual
significa que estos modulos acercan al negocio al fracaso por no percibir bien sus ingresos vy la
manera de relacionarse con sus clientes. Para terminar existe un valor de color gris en el modulo 6
dentro de los recursos clave con la suma total de 3 puntos tanto en la Tabla 4 y 5 con una cantidad
del 3,0% en lo que respecta al porcentaje del modulo y el peso dentro de la calificacion total, de
modo que el negocio estd dando un mal uso de los activos lo cual es recomendable saber claramente
cuales son los activos mas importantes que tiene el negocio para que de esta manera entregue su
oferta y mantenga una correcta relacion con su segmento de cliente generando asi rentabilidad para
el negocio. Esta cantidad esta en un rango de 0% - 25% por lo que el emprendedor no esta
valorando los recursos existentes para poder alcanzar lo propuesto por lo cual estd conduciendo al

negocio al fracaso con respecto a este modulo.



11.9.3. Negocio 3

Julidn Chicaiza
Edad Negocio: 1 afio 1 mes

Ubicacién: La Laguna

Tabla 11: Matriz de evaluacion individual N3

a7

Excelente Muy
Suma
NEGOCIO 3 (N3) ) Bueno (4) Bueno (3) | Regular (2) | Malo (1)
Modulo 1: Proposiciones de Valor 10 0 9 4 25
Modulo 2: Segmento de Clientes 10 4 3 0 0 17
Mogiulo_ ’3: Can_ale_s de” 0 0 0 0 4
Comunicacién y Distribucion 4
Mddulo 4: Relaciones con
los Clientes 0 4 6 2 ! 13
Mbdulo 5: Actividades Claves 0 6 2 0
Modulo 6: Recursos Claves 0 3 0 3
Modulo 7: Socios Claves 10 0 3 0 2 15
Mddulo 8: Estructura de Costos 0 0 6 2 2 10
Médulo 9: Fuentes de Ingreso 15 0 3 2 1 21
TOTAL 119
Elaborado por: Autoria Propia
Tabla 12: Semaforizacion individual N3
NEGOCIO 3 (N3)
., . , Peso dentro de la
N° Total Puntuacion | Porcentaje del médulo e
calificacion total
Mddulo 1: Proposiciones de Valor 25 21%
Madulo 2: Segmento de Clientes 17 14%
Modulo 3: Canales de Comunicacion y
s 4 3%
Distribucién
Mddulo 4: Relaciones con los clientes 13 11%
Modulo 5: Actividades Claves 8 7%
Modulo 6: Recursos Claves 6 5%
Modulo 7: Socios Claves 15 10,0% 13%
Mobdulo 8: Estructura de Costos 10 6,7% 8%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 21 18%
TOTAL 119 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Andlisis

En la Tabla 7 se puede observar 6 cantidades marcadas de color rojo con una cantidad elevada de
16,7% y un total de 25 puntos en el modulo 1 del mismo modo en la Tabla 6 puesto que la atencion
que brinda al cliente es regular, es por ello que no han podido obtener mayor remuneracion para su
negocio por lo cual es recomendable superar las expectativas del cliente, comprendiendo gustos y
necesidades y asi pueda contribuir de manera efectiva al bienestar del cliente. Con respecto a la
cantidad méas baja con 4 puntos en ambas tablas y un 2,7% del porcentaje del médulo 3 se puede
establecer que el emprendedor no invierte en ninglin medio de comunicacién para promocionar su
producto ni tampoco en un medio distribucién mas adecuado para comercializar su producto en
razdn a su operatividad y rentabilidad, por consiguiente este modulo al aplicarlo de manera correcta
influiria en el margen del producto y por lo tanto en el nimero de unidades vendidas y en la
rentabilidad final del negocio. Estos resultados se ubican en un rango de 26% - 50% considerando
que estos mddulos podrian fracasar dentro del negocio por el desconocimiento que tiene este
emprendedor hacia el cliente en lo que respecta a cuanto esta dispuesto a pagar por su producto y
por la forma en la que le gustaria establecer contacto entre el cliente y ofertante. Por otra parte,
ubicamos 3 valores de color amarillo mencionando que en el médulo 2 de segmento de clientes con
un total de 10 puntos equivalente a un 6,7% dentro del médulo, esto es a causa de que el propietario
esta enfocado al producto y no al cliente por lo tanto esto genera menor rentabilidad y fuentes de
ingreso al negocio. Por consiguiente, estos resultados conllevan a ubicarse en un rango de 51% -
75% para lo cual estos mddulos requieren de impulsos estratégicos es decir deben establecer
alianzas con sus socios y proveedores para generar mayor contribucion de interés al negocio al igual

con el costo de relacion de cada segmento de cliente para analizar las ganancias que esta obtiene.



11.9.4. Negocio 4
Margoth Cayo

Edad Negocio: 2 afios 4 meses

Ubicacion: San Sebastian

Tabla 13: Matriz de evaluacion individual N4
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NEGOCIO 4 (N4) Excez!;; te Bult\a/l:g @) Bueno (3) Re?zl;lar Malo (1) | Suma Total
Modulo 1: Proposiciones de Valor 20 0 6 0 4 30
Modulo 2: Segmento de Clientes 10 4 3 0 17

Mddulo 3: )C/:zglizlte;'isbgiiécr?munlcamon 0 0 3 0 3 .
Mbdulo 4: Rt_elaciones con los 0 4 9 2 0
Clientes 15
Mddulo 5: Actividades Claves 0 3 4 0
Mddulo 6: Recursos Claves 0 3 2 3
Mddulo 7: Socios Claves 10 0 3 0 2 15
Modulo 8: Estructura de Costos 0 4 3 0 1 8
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 10 0 9 0 2 21
TOTAL 127

Elaborado por: Autoria Propia

Tabla 14: Semaforizacion individual N4

NEGOCIO 4 (N4)

Porcentaje del

Peso dentro de la

N° Total Puntuacion . e
médulo calificacion total
Modulo 1: Proposiciones de Valor 30 20,0% 24%
Modulo 2: Segmento de Clientes 17 11,3% 13%
Modulo 3: Can.aleé de.(llomunlcamon y 6 4.0% 5%
Distribucion
Mobdulo 4: Relaciones con los clientes 15 12%
Mobdulo 5: Actividades Claves 6%
Mbdulo 6: Recursos Claves 5,3% 6%
Mobdulo 7: Socios Claves 15 10,0% 12%
Mobdulo 8: Estructura de Costos 8 5,3% 6%
Mddulo 9: Fuentes de Ingreso 21 17%
TOTAL 127 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Anélisis

El mayor puntaje de los nueve mddulos situados en la Tabla 8 es de 30 puntos y en la Tabla 9 se
encuentran 6 valores de color amarillo siendo también la valoracion més alta de 30 puntos en el
mddulo 1 equivalente a un 20% debido a la relacion de precio/calidad del producto por lo cual el
cliente lo aprecia y por su manera de llevar a cabo sus propuestas de valor, logrando asi que el
ofertante capte mas clientes y los mantenga acorde a la atencion brindada durante la venta de su
producto. De lo contrario el menor valor es de 6 puntos en ambas tablas, dando como resultado un
4,0% en el modulo N°3, para esto se sugiere que el emprendedor considere variables como
informacion, evaluacion, compra, entrega y postventa. Es por ello que estan dentro del rango de
51% -75%, simbolizando que estos mddulos necesitan impulsos estratégicos, es decir se aconseja
analizar cada uno de los recursos que se requieren para una mejor funcionalidad de su proceso
productivo. Por lo que se refiere a los casilleros de color rojo perteneciente a 3 cantidades, situamos
el valor mas bajo de 7 puntos con un porcentaje de 4,7% Yy un peso dentro de la calificacion total de
6% en el modulo N°5 esto quiere decir que dichas actividades estratégicas no son bien desarrolladas
para llevar la propuesta de valor al mercado y asi relacionarse con el cliente y generar ingresos. En
efecto estas cantidades se encuentran en un rango de 26% - 50% por lo cual estos médulos podrian
llegar al fracaso y para ello es recomendable que el emprendedor utilice con mas frecuencia la

banca para solicitar preéstamos y poder llevar de manera mas adecuada la venta de su producto.



11.9.5. Negocio 5
Myriam Muso

Edad Negocio: 3 afios 2 meses
Ubicacion: El Mayorista

Tabla 15: Matriz de evaluacion individual N5
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NEGOCIO 5 (N5) Exc‘z'g)”te e ay | BUeno @ Re?ZIJ)Iar Malo (1) ?I.‘c’:;al
Mobdulo 1: Proposiciones de Valor 15 12 0 4 2 33
Mddulo 2: Segmento de Clientes 10 4 3 0 0 17
Modulo 3: Cag{a;lfrsib(liji iggmunlcamon y 0 4 0 0 3 7
Modulo 4: Relaciones con los Clientes 5 8 3 2 0 18
Modulo 5: Actividades Claves 0 8 0 2 0 10
Modulo 6: Recursos Claves 5 8 0 4 0 17
Modulo 7: Socios Claves 0 8 3 0 1 12
Modulo 8: Estructura de Costos 0 0 3 2 1 6
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 5 12 3 0 2 22
TOTAL 142

Elaborado por: Autoria Propia

Tabla 16: Semaforizacion individual N5

NEGOCIO 5 (N5)

N° Total Puntuacion Porce’ntaje del Pes.o.den.t[’o de la
maédulo calificacion total

Mddulo 1: Proposiciones de Valor 33 22,0% 23%
Mbdulo 2: Segmento de Clientes 17 11,3% 12%
Mddulo 3: Ca[;Iizlti?bsiiéCsmumcauon y 7 4.7% 50
Mddulo 4: Relaciones con los clientes 18 12,0% 13%
Modulo 5: Actividades Claves 10 6,7% 7%
Modulo 6: Recursos Claves 17 11,3% 12%
Modulo 7: Socios Claves 12 8%
Modulo 8: Estructura de Costos 6 - 4%
Mobdulo 9: Fuentes de Ingreso 22 14,7% 15%

TOTAL 142 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Anélisis

De acuerdo a la calificacion obtenida podemos identificar que en el médulo 1 de la Tabla 10 se
encuentra una sumatoria total mas alta de 33 puntos y en la Tabla 11 se ubican 6 cantidades de
color amarillo una de ellas con el mismo valor de 33 puntos equivalente al 22%, esto se debe a que
el negocio obtuvo una puntuacion de 15 en excelente porque el producto que oferta es un alimento
altamente procesado, es decir esto ayuda a que el producto sea de calidad y genere mayor beneficio
de duracion antes de su consumo pero a la vez este podria resultar perjudicial para la salud, también
el propietario ha sabido identificar las necesidades no cubiertas o insuficientemente atendidas de sus
clientes; generando asi mayor credibilidad hacia su negocio. Mientras que el puntaje mas bajo es de
6 puntos con un porcentaje del 4% en lo que respecta a canales de distribucion y comunicacionen el
modulo 3, esto ocurre porque el propietario no ha contratado ningiin medio de comunicacién para
promocionar su producto, al igual que el medio de distribucion de su producto es directo, esto no
permite que el cliente se sienta cdmodo a la hora de adquirir el producto por la distancia en la que se
encuentran ambas partes, este resultado se encuentra en entre un rango de 51% - 75% de manera
que estos modulos necesitan de impulsos estratégicos basandose mas en el cliente que en el
producto en si, conociendo sus necesidades para que el producto que ofrece las cubra. En cuanto a
las dos cantidades de color rojo ubicadas en la Tabla 11 nos proporciona el valor mas bajo del 4%
con 6 puntos del mismo modo en la Tabla 10 con respecto al médulo 8 de estructura de costos,
siendo recomendable que se conozca a plenitud los costos de la operacion y tratar de minimizarlos
para la puesta en marcha o la permanencia del negocio. Este resultado los ubica en un rango de 26%
-50% expresando que estos modulos estdn proximos a fracasar, siendo necesario que los socios
contribuyan en algin ambito dentro del emprendimiento que se estd efectuando. Por ultimo,
ubicamos un valor de color verde en el modulo 6 en un rango del 76% - 100% convirtiendolo en un
negocio exitoso sobre los que ya fueron analizados anteriormente a causa del buen reconocimiento
de los activos y recursos clave que se necesitan como piezas imprescindibles en el ambito del

emprendimiento.
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11.9.6. Negocio N6
Magdalena Criollo
Edad de negocio: 2 afios 6 meses

Ubicacion: El Salto

Tabla 17: Matriz de evaluacion individual N6

8 Excelente Muy Regular Suma
Negocio 6 (N6 Bueno (3 Malo (1
g (N6) 5) Bueno (4) ®) ?) W | ol
Modulo 1: Proposiciones de valor 20 0 4 30
Modulo 2: Segmento de clientes 10 4 3 0 0 17
Mbdulo 3: Canales de distribucion y
comunicacion 5 0 0 0 8 8
Modulo 4: Relaciones son los 5 12 0 ) 1 20
clientes
Mobdulo 5: Actividades clave 0 4 3 2 0 9
Mbdulo 6: Recursos Clave 5 8 0 0 0 13
Mobdulo 7: Socios clave 0 8 3 0 1 12
Mobdulo 8: Estructura de costos 5 0 3 0 1 9
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 5 8 6 0 1 20
TOTAL 138
Elaborado por: Autoria Propia
Tabla 18: Semaforizacion Individual N6
Negocio 6 (N6)
N° Total puntuacién | Porcentaje Ponderacion
Modulo 1: Proposiciones de valor 30 20,00% 22%
Modulo 2: Segmento de clientes 17 11,30% 12%
Modulo 3: Canales de distribucion y comunicacién 8 5,30% 6%
Mobdulo 4: Relaciones son los clientes 20 13,30% 14%
Mbdulo 5: Actividades clave 9 6,00% 7%
Mobdulo 6: Recursos Clave 13 8,70% 9%
Mbdulo 7: Socios clave 12 9%
Mobdulo 8: Estructura de costos 9 6,00% 7%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 20 14%
TOTAL 138 92% 100%

Elaborado por: Autoria Propia

Analisis

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos interpretar que el negocio 6 tiene 6 valores de color
amarillo, los cuales requieren de impulsos estratégicos para que el negocio pueda prosperar en un
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futuro; el primero es el 20% en el médulo 1 Proposiciones de Valor con una puntuacion de 30, este
valor es el mas alto de entre los demas debido a que el propietario esta manejando adecuadamente
los procesos en cuanto al producto, es por ello que sus clientes consideran que los productos que
oferta son de calidad, al igual que la atencidn que les brinda es muy amable, de tal manera que esto
podria servirle como una buena estrategia para captar mas clientes, esto nos da un total de 20 puntos
de acuerdo a las preguntas respondidas en “excelente”. Lastimosamente por la falta de
financiamiento el negocio no cuenta con suficiente personal para sobrellevar todo el trabajo que
realizan los duefios, al igual que las innovaciones las realiza anualmente, esto representa un valor de
4 puntos en “regular. Seguidamente tomamos a consideracion para su respectivo analisis el menor
valor que es 5.30% en Canales de Comunicacién y Distribucion por una puntuacion de 8, esto
sucede porque el negocio no ha contratado ninglin medio para promocionarse como empresa y de
igual forma hacerlo con el producto, de igual forma el medio de para contactarse con sus clientes es
personalmente, por ende por ser un negocio pequefio le resulta factible y menos costoso
comunicarse con sus clientes a través de un equipo de trabajo, esto da como resultado un valor de 3
puntos en “Malo”.

Respectivamente podemos observar 2 valores de color rojo, esto significa que el descuido del
propietario en estos modulos podria llevarle a un proximo fracaso en un corto tiempo y para que
esto no suceda el duefio debe investigar que errores estd cometiendo dentro de ella de manera
inmediata. Esto representa el 8% es decir el valor mas bajo en el médulo 7 Socios Clave con una
puntuacion de 12, esto se debe a que el negocio estad teniendo muchos gastos por tal motivo se
encuentra en la necesidad de solicitar crédito semestralmente a sus socios, al igual el acuerdo con
sus proveedores lo realiza en el mismo lapso de tiempo, esto le arroja un valor de 8 puntos en la

escala de “Muy bueno”.

Finalmente se observa un valor de color verde, lo que significa que el negocio se estd manteniendo
en el mercado debido al correcto manejo de sus recursos. Esto representa una cantidad del 8.70% en
el médulo 6 con un valor de 13 puntos, esto se debe a que el negocio requiere de todos los recursos
para operar y realizar productos de calidad, esto le da un valor de 5 puntos en “excelente”,
seguidamente tenemos un valor de 8 puntos en “Muy bueno” porque el propietario realiza ofertas a

sus clientes para captarlos o a su vez mantenerlos.

Es importante mencionar el peso que obtiene cada mddulo, el valor mayor recae sobre el médulo 1
con un 22% a causa que dentro del mismo se manejan preguntas muy importantes que tratan sobre
el producto y sus clientes.



11.9.7. Negocio N7

Pastora Lema

Edad de negocio: 1 afios 8 meses

Ubicacion: San Sebastian

Tabla 19: Matriz de evaluacion individual N7

Negocio 7 (N7) EXC?!;; te Bulc\e/lr:g @) Bueno (3) Reg(;zu)lar Malo (1) ?r%g?
Modulo 1: Proposiciones de Valor 15 0 6 2 4 27
Modulo 2: Segmento de Clientes 10 0 6 0 0 16
I\/I_édglo 3: Canales de Comunicacion y 4
Distribucion 0 0 0 0 4
Mbdulo 4: Relaciones con los Clientes 0 8 6 0 1 15
Mobdulo 5: Actividades Claves 0 4 0 4 0 8
Modulo 6: Recursos Claves 0 0 0 0 3 3
Mobdulo 7: Socios Claves 0 4 6 2 1 13
Mbdulo 8: Estructura de Costos 5 0 3 0 1 9
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 5 4 3 6 0 18
TOTAL 113
Elaborado por: Autoria Propia
Tabla 20: Semaforizacion Individual N7
Negocio 7 (N7)

N° Total puntuacion | Porcentaje Ponderacion
Modulo 1: Proposiciones de valor 27 24%
Modulo 2: Segmento de clientes 16 14%
Modulo 3: Canales de distribucion y comunicacion 4 4%
Modulo 4: Relaciones son los clientes 15 13%
Modulo 5: Actividades clave %
Modulo 6: Recursos Clave 3%
Modulo 7: Socios clave 13 8,70% 12%
Modulo 8: Estructura de costos 9 6,00% 8%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 18 16%
TOTAL 113 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Andlisis

De los datos obtenidos se observan 6 valores de color rojo, esto significa que el negocio no esta
usando adecuadamente los aspectos que conllevan cada médulo y como resultado de ello podria
estar proximo a fracasar. Tomaremos en consideracion el valor més alto y bajo, empezamos con el
18% que recae en el modulo 1 Proposiciones de Valor con una puntuacion de 8, esto se debe a que
el negocio no cuenta con personal suficiente para sobrellevar todas las actividades que conllevan
realizar la produccion de Queso, ademas realiza innovaciones a veces, es decir, cuando cree
necesario es por ello que no tiene un incremento en sus ventas, esto da como resultados un valor de
4 puntos en “Malo”. Mientras que el valor menor es de 2.70% en el mdédulo 3 Canales de
Comunicaciéon y Distribucion con una puntuacion de 4 en la escala de “Malo” a causa de que el
propietario no ha contratado ningin medio para promocionarse ni realizarlo con el producto, al
igual que el medio para contactar a sus clientes lo realiza personalmente lo cual no le favorece
debido a que pierde tiempo al buscar a sus clientes, y por ende el canal de comunicacién que le

resulta menos costosos es el trabajo en equipo.

Ademas, notamos dos valores de color amarillo, esto representa que el negocio sigue en pie gracias
a estos dos mddulos, pero esto no quiere decir que no necesite de estrategias para sobrellevarlos. El
8.70% esté4 ubicado en el moédulo 7 Socios Clave en la cual hablaremos del valor de 6 puntos en la
escala de “Bueno”, esto se debe a que el propietario obtiene financiamiento de sus socios
Trimestralmente lo cual da como resultados que no realice innovaciones, asi como tampoco este en
la capacidad de adquirir nueva maquinaria para realizar productos de calidad y las actividades no
estan adecuadamente distribuidas para llevarlas a cabo.

Finalmente tenemos un valor de color gris, esto significa que la causa de tener 6 valores de color
rojo se debe al mal manejo de los recursos clave y la falta de financiamiento. Como resultado
podemos interpretar que el Negocio 7 corre peligro de fracasar por tal motivo este requiere atencion
inmediata en cuanto al manejo y administracién del mismo. Por lo tanto, el peso méas alto recae
sobre el médulo 1.



11.9.8. Negocio N8

Luis Pucuji

Edad de negocio: 3 afios

Ubicacion: El salto

Tabla 21: Matriz de evaluacion individual N8

Negocio 8 (N8) Exceil;)nte Buz/rﬁ)y @) Bueno (3) Re?zu)lar Malo (1) i_%:;?
Modulo 1: Proposiciones de Valor 20 4 3 0 31
Modulo 2: Segmento de Clientes 5 8 3 0 16
Modulo 3: Canales de Comunicacion y 8
Distribucion 0 0 6 0 2
Modulo 4: Relaciones con los Clientes 5 4 9 4 0 22
Modulo 5: Actividades Claves 0 0 3 4 0 7
Modulo 6: Recursos Claves 0 8 0 2 1 11
Modulo 7: Socios Claves 5 4 3 0 1 13
Modulo 8: Estructura de Costos 5 0 0 2 1 8
Mbdulo 9: Fuentes de Ingreso 10 4 3 2 1 20
TOTAL 136
Elaborado por: Autoria Propia
Tabla 22: Semaforizacion Individual N8
Negocio 8 (N8)

N° Total puntuacién | Porcentaje Ponderacion
Modulo 1: Proposiciones de valor 31 20,70% 23%
Modulo 2: Segmento de clientes 16 _ 12%
Modulo 3: Canales de distribucion y comunicacién 8 5,30% 6%
Modulo 4: Relaciones son los clientes 22 14,70% 16%
Modulo 5: Actividades clave 7 _ 5%
Modulo 6: Recursos Clave 11 7,30% 8%
Modulo 7: Socios clave 13 8,70% 10%
Modulo 8: Estructura de costos 8 5,30% 6%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 20 15%
TOTAL 136 91% 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Anélisis

En el Negocio 8 observamos 6 cantidades de color amarillo, esto quiere decir que de acuerdo al
color los modulos que corresponden requieren de acompafiamiento para sobresalir de entre las
demas y ser altamente competitivos. Tomaremos a consideracion el valor mas alto y bajo para su
respectiva interpretacion. El valor més alto es el 2.70% en cuanto refiere al mddulo 1 Proposiciones
de valor con una puntuacion de 31 puesto que maneja adecuadamente la produccion de modo que
sus clientes aprecian el producto por su calidad y precio a su vez también por la atencion que les
brida esto da como resultados 20 puntos en la escala de “Excelente” y 4 puntos en “Malo” porque el
negocio ha contratado personal para distribuir las actividades del negocio, asi como tampoco ha
realizado innovaciones en su negocio y por ende no ha incrementado sus ventas, es decir que se
mantiene. Mientras que el valor menor es 5.30% en el médulo 3 Canales de comunicacion y
Distribucién con una puntuacién de 8, esto se debe a que el negocio si ha contratado medios de
comunicacién para promocionarse como empresa y a su vez el producto que oferta a través de

boletines de Noticia esto da un valor de 6 puntos en la escala de “Bueno”.

Posteriormente se observan tres valores de color rojo, esto representa que la falta de atencion en sus
respectivos modulos con el tiempo le puede llevar a un préximo fracaso en el caso que el
propietario no tome la suficiente importancia y logre dar solucion. El valor mayor es de 13.30% en
el médulo 9 Fuentes de Ingreso a causa de que el duefio maneja precios Unicos para sus clientes y su
forma de pago es mediante crédito diario, esto representa un valor de 10 puntos en la escala de
“Excelente”; este modulo requiere de atencion inmediata debido a que no estd manejando
adecuadamente el dinero que obtiene como ingreso. El valor menor es de 10.70% en el modulo 2
Segmento de clientes con una puntuacion de 16, el propietario deberia dar la importancia que
merece a sus clientes debido a que mediante ellos el negocio puede tener exito o definitivamente
podria fracasar, es de vital importancia conocerlos considerablemente para asi tener una nocion de
los gustos y preferencias de cada cliente. Finalmente, el peso mayor recae sobre el médulo 1 con el
23%.



11.9.9. Negocio N9
Manuel Morocho

Edad de negocio: 2 afios 11 meses

Ubicacion: El Mayorista

Tabla 23: Matriz de evaluacion individual N9
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Negocio 9 (N9) Exceélg)nte Bu';/lrlljg @) Bueno (3) Regzu)lar Malo (1) &:’rl:)':;?
Mbdulo 1: Proposiciones de Valor 15 0 6 4 4 29
Modulo 2: Segmento de Clientes 10 0 3 4 0 17
Modulo 3: Canales de Comunicacion y 5
Distribucion 0 0 0 2 3
Madulo 4: Relaciones con los Clientes 0 4 6 0 2 12
Modulo 5: Actividades Claves 5 4 0 2 0 11
Mbdulo 6: Recursos Claves 0 0 0 4 2 6
Mddulo 7: Socios Claves 5 4 3 0 2 14
Mbdulo 8: Estructura de Costos 0 0 0 4 1 5
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 10 8 6 2 0 26
TOTAL 125
Elaborado por: Autoria Propia
Tabla 24: Semaforizacion Individual N9
Negocio 9 (N9)

[\ Total puntuacién | Porcentaje Ponderacion
Modulo 1: Proposiciones de valor 29 23%
Médulo 2: Segmento de clientes 17 14%
Modulo 3: Canales de distribucion y comunicacion 5 4%
Modulo 4: Relaciones son los clientes 12 10%
Modulo 5: Actividades clave 11 9%
Modulo 6: Recursos Clave 6 5%
Modulo 7: Socios clave 14 11%
Modulo 8: Estructura de costos 5 4%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 26 17,30% 21%
TOTAL 125 83% 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Anélisis

De acuerdo a los siguientes datos se puede estimar 5 valores de color amarillo, esto significa que el
negocio esta proximo a fracasar debido a que si no da solucién inmediata a los aspectos que
conllevan estos mddulos, posiblemente le podrian llevar a un préximo fracaso; Tomaremos en
cuenta los valores més relevantes para su analisis, como el 19.30% en el mddulo 1 Proposiciones de
Valor con una puntuacién de 29 debido a la atencion que brinda a sus clientes, el propietario
considera que mediante este trato puede incrementar sus ventas, y no presta atencion a otros
aspectos que al igual que el trato también es fundamental para llamar su atencion; esto da una
puntuacion de 15 en “Excelente” y 6 en “Bueno”. El duefio del negocio debe prestar mayor atencion
en la produccion de Queso, es decir que sea de calidad mantener a sus clientes. Luego tenemos el
valor menor que es de 3.30% en el médulo 3 Canales de Comunicacion y distribucién con una
puntuacion de 5, esto se debe porque no ha contratado ninglin medio para promocionar su negocio
al igual que el producto que oferta, al mismo tiempo invierte mucho tiempo al contactar a sus
clientes personalmente esto le da un valor de 3 puntos en “Malo”. Por esta razon el negocio no

prospera y corre el riesgo de fracasar.

De igual manera interpretaremos los valores de color amarillo, se observan 4 de los cuales tomamos
en cuenta el mayor y el menor debido a que estos son los mayormente riesgosos para el negocio y
estan en la posibilidad de poder implementar estrategias o a su vez realizar un acompafiamiento
para que pueda trabajar en conjunto con los de color rojo, Tenemos 17.30% en el médulo 9 Fuentes
de Ingreso con una puntuacion de 26, esto sucede gracias a que el producto con mayor frecuencia de
consumo esta en un rango de entre $1 a $2 y su pago es de manera inmediata es decir en el
momento que adquiere el producto el cliente lo cancela. Esto le ha favorecido con un valor de 10
puntos en “Excelente”, luego tenemos una puntuacion de 8 en “Muy Bueno” porque a través de sus
ingresos la empresa esta en la capacidad de mantenerse medianamente. Finalmente tenemos el valor
menor que es de 7.30% en el modulo 5 Actividades Clave con una puntuacionde 11 a causa de que
el propietario estd en disposicion de escuchar sugerencias de sus clientes para luego aplicarlas de tal
modo que le da un valor de 5 puntos en la escala de “Excelente” de igual modo la entrega del
producto es directa de modo que facilita su entrega inmediata, esto le da un valor de 4 puntos en
“Muy bueno”. Esto significa que, si el negocio encuentra el modo de aprovechar al maximo las

fuentes de ingreso, esta en la posibilidad de poder sobresalir y recuperarse ante los valores de color



rojo. De igual manera el peso mayor recae sobre Proposiciones de valor porque trata mayormente

del producto.

11.9.10. Negocio N10
Piedad Zumba

Edad de negocio: 1 afios 2 meses

Ubicacion: La Laguna

Tabla 25: Matriz de evaluacion individual N10
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Negocio 10 (N10) Excezl;)n e Bulg/lnug @ Bueno (3) Re%;)l ar Malo (1) ?rli)r;?
Modulo 1: Proposiciones de Valor 15 0 3 4 4 26
Modulo 2: Segmento de Clientes 10 0 3 2 0 15
Modulo 3: Canales de Comunicacion y A
Distribucion 0 0 0 0 4
Modulo 4: Relaciones con los Clientes 5 8 0 4 1 18
Mobdulo 5: Actividades Claves 0 0 3 4 0 7
Mbdulo 6: Recursos Claves 0 4 0 0 2 6
Modulo 7: Socios Claves 0 0 6 0 3 9
Mobdulo 8: Estructura de Costos 0 0 6 2 1 9
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 10 4 3 4 0 21
TOTAL 115
Elaborado por: Autoria Propia
Tabla 26: Semaforizacion Individual N10
Negocio 10 (N10)
N° Total puntuacion | Porcentaje Ponderacion
Modulo 1: Proposiciones de valor 26 23%
Modulo 2: Segmento de clientes 15 13%
Modulo 3: Canales de distribucion y comunicacion 4 3%
Modulo 4: Relaciones son los clientes 18 16%
Modulo 5: Actividades clave 6%
Modulo 6: Recursos Clave 5%
Modulo 7: Socios clave 8%
Modulo 8: Estructura de costos 8%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 21 18%
TOTAL 115 77% 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Anélisis

De acuerdo a los datos obtenidos podemos apreciar 7 valores de color rojo, esto significa que el
negocio estd proximo a fracasar si deja desapercibido los aspectos que conllevan cada modulo.
Tomaremos en cuenta el mayor y menor valor; siento el 17.30% el mayor en el modulo 1
Proposiciones de valor con una puntuacion de 26, debido a que la empresa esta logrando producir
productos de calidad y con precios cdmodos, gracias a esto el negocio puede mantener mas clientes
que a futuro pueden ayudar a promocionarlo con clientes nuevos y obtiene como resultados un valor
de 15 puntos en la escala de “excelente”. Seguidamente analizamos el valor menor que es 2.70% en
el modulo 3 Canales de Comunicaciones y Distribucion esto sucede porque el negocio no ha
contratado ningln medio para promocionarse, e invierte demasiado tiempo al estar en busca de

nuevos clientes, de modo que como resultado arroja un valor de 4 puntos en “Malo”.

También observamos dos valores de color amarillo esto significa que estos mddulos requieren de
estrategias para intentar recuperar los modulos de color rojo que posiblemente le lleven al fracaso.
El primer valor es el 12% en el médulo 4 Relacion con los clientes debido a que el propietario
ofrece mas de lo que sus clientes esperan de modo que esto le permite realizar promociones y
ofrecer precios comodos para llamar su atencion; esto arroja un valor de 8 puntos en “Muy bueno”,
posteriormente tenemos un valor de 5 puntos en la escala de “Excelente” porque el producto que
ofrece contiene una buena cantidad como para que el clientes se sienta conforme con ellos y regrese
a adquirirlo nuevamente. Finalmente, el peso recae sobre el médulo 1 con el 23%.



11.9.11. Negocio N11

Enrique Tipantufia

Edad de negocio: 2 afios 7 meses

Ubicacion: El Mayorista

Tabla 27: Matriz de evaluacion individual N11
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Negocio 11 (N11) Exce(lse)n e Muy (f)ueno Bueno (3) Re?zu)lar Malo (1) i%:;?
Modulo 1: Proposiciones de Valor 15 8 0 4 3 30
Modulo 2: Segmento de Clientes 10 4 0 2 0 16
Modulo 3: Canales de Comunicacion 6
y Distribucion 0 0 3 0 3
M@dulo 4: Relaciones con los 16
Clientes 5 4 3 4 0
Modulo 5: Actividades Claves 5 4 0 4 0 13
Mbdulo 6: Recursos Claves 0 0 3 0 2 5
Modulo 7: Socios Claves 5 4 3 2 2 16
Mbdulo 8: Estructura de Costos 5 0 0 2 1 8
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 10 4 3 4 2 23
TOTAL 133
Elaborado por: Autoria Propia
Tabla 28: Semaforizacion Individual N11
Negocio 11 (N11)

[\ Total puntuacién | Porcentaje Ponderacion
Modulo 1: Proposiciones de valor 30 20,00% 23%
Modulo 2: Segmento de clientes 16 _ 12%
Modulo 3: Canales de distribucion y comunicacion 6 4,00% 5%
Modulo 4: Relaciones son los clientes 16 | 12%
Moédulo 5: Actividades clave 13 10%
Modulo 6: Recursos Clave 5 | 4%
Modulo 7: Socios clave 16 10,70% 12%
Modulo 8: Estructura de costos 8 5,30% 6%
Modulo 9: Fuentes de Ingreso 23 15,30% 17%
TOTAL 133 89% 100%

Elaborado por: Autoria Propia
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Anélisis

En el negocio 11 se observan 6 valores de color rojo, esto quiere decir que el negocio si se
encuentra en una posicién moderada para sobresalir ante las deméas aplicando estrategias que le
permitan resaltar aspectos importantes que conllevan cada médulo, tomaremos en cuenta el valor
mayor que es 20% en el médulo 1 Proposiciones de Valor con una puntuacion de 30, esto se debe
porgue los clientes que atiende dicho negocio consideran que el producto es de calidad y sus precios
son codmodos, lo cual le da una valoracion de 15 puntos en la escala de “Excelente”, Al igual que la
atencion que les brida es muy buena de modo que esto le ha permitido captar y mantener clientes en
gran medida de tal forma que le arroja un valor de 8 puntos en la escala de “Muy bueno”, el negocio
debe tomar en cuenta que la contratacion de nuevo personal le podria facilitar agilidad en cuanto a
produccion y distribucion del producto, al igual que deberia realizar innovaciones anualmente como
minimo. Seguidamente tenemos el valor menor que es 4% en el modulo 3 Canales de
Comunicacién y Distribucion con una puntuacion de 6, esto se debe a que la empresa no ha
contratado ningin medio para promocionar su producto debido a esto el negocio no podra
incrementar sus ventas ni obtener mejores ingresos como resultado el negocio arroja el valor de 3

puntos en “Malo”.

Seguidamente tomamos en cuenta 3 valor de color rojo, esto significa estos modulos que requieren
de atencion inmediata podria llevar al negocio a fracasar; el valor mayor es de 10.70% enel mddulo
2 Segmente de Clientes con una puntuacion de 16 esto sucede porque el propietario no conoce
considerablemente a sus clientes de modo que esto no le permite conocer a fondo los gustos y
preferencias de los mismos de tal manera que ellos pueden ir insatisfechos con dicho producto. El
valor menor es 3.30% en el modulo 6 Recursos Clave con una puntuacién de 5 porgue el propietario
usa recursos humanos en gran cantidad para elaborar sus productos, de modo que esto no le permite
usar ningun otro recurso para mantener a sus cliente y clientes fijos, en consecuencia, de esto los

resultados arrojan un valor de 2 puntos en la escala de “Malo”.

Finalmente, el mayor peso sobre la puntuacion recae en el modulo 1 Proposiciones de Valor el 23%.



12. IMPACTOS
Tabla 29: Matriz de valoracién de impactos
POSITIVO NIVEL
1 Bajo
2 Medio
3 Alto
NEGATIVO NIVEL
-1 Bajo
-2 Medio
-3 Alto

Elaborado por: Autoria propia

12.1. Impacto Econémico

Tabla 30: Impacto econdmico
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NIVEL DE IMPACTO -3 -2 -1 TOTAL

INDICADOR

Generacion de fuentes de empleo 3
Incremento de ventas 2
Estabilidad econdmica 3
Total 8
Elaborado por: Autoria propia

Sumatoriatotal

Total de impacto econdémico =

Total de impacto econdémico 2,6

Nivel de impacto econémico = Alto positivo

Analisis

Total de indicadores

Este impacto tendra un alto beneficio econdémico en lo que respecta a los pequefios negocios del

sector lacteo de tal manera que esta generara fuentes de empleo a personas que estén empezando a

emprender, es por ello que el dinero podra ser invertido de manera adecuada generando mayor

utilidad y estabilidad econdmica; por esa razdn se concebird al mundo una perspectiva econémica

eficiente en la que vender, ganar y repartir las ganancias esté encaminado a crear bienestar para

todos los involucrados.
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12.2. Impacto Social

Tabla 31: Impacto Social

NIVEL DE IMPACTO -3 -2 -1 0 1 2 3 TOTAL
INDICADOR
Mejores condiciones de vida X 3
Relacion con el cliente X 2
Gustos y preferencias X 2
Total 4 3 7

Elaborado por: Autoria propia

Total de impacto econémico = Sumatoria_total = L
Total de indicadores 3

Total de impacto econémico 2,33

Nivel de impacto econémico = Medio positivo

Andlisis

El nivel de impacto social en el proyecto es medio positivo para lo cual se crearan estrategias para
que el ofertante mejore la relacion que establece con sus clientes, sin dejar de lado los gustos y
preferencias que tienen los consumidores al momento de adquirir el producto y asi fidelizar su
compra. También se podra brindar a los emprendedores la oportunidad de tener una salida para el

incremento de la venta de sus productos y de posicionamiento en el mercado de tal manera que esto

pueda mejorar las condiciones de vida de sus familias y comunidad en general.




13. PRESUPUESTO DEL PROYECTO

Tabla 32: Presupuesto

PRESUPUESTO
RECURSOS Cantidad Unidad V. Unitario ($) | Valor Total ($)
Grapadora 1 Unidad 2,40 2,40
Material Bibliografico y
fotocopias.
Boligrafos de tinta azul 2 Unidad 0,35 0,70
Anillados 3 Unidad 3,00 9,00
Impresiones 470 Unidad 0,15 70,50
Escaneo 69 Unidad 0,25 17,25
Pasajes (Bus) 100 Unidad 0,75 75,00
Transporte estudiantil mensual 1x5 Unidad $30,00 150
meses
Otros Recursos (detallar)
Internet (Planilla) 1 5 meses Unidad $18 90
Internet (Planilla) 2 5 meses Unidad $27 135
Luz (Planilla) 1 5 meses Unidad $25 125
Luz (Planilla) 2 5 meses Unidad $19 95
Sub Total 767,45
12% 92,094
TOTAL 859,54

Elaborado por: Autoria Propia
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14, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El desarrollo del marco tedrico permitid establecer como herramienta de evaluacion al
lienzo de Canvas puesto que permite comprobar la forma en que las organizaciones crean,
entregan y capturan valor economico, basado en los nueve criterios se busca fomentar
aspectos relacionados al area administrativa, financiera, produccion y mercadeo de los
nuevos emprendimientos.

Al aplicar la evaluacion con el instrumento propuesto por los investigadores podemos
determinar que modulos se encuentran dentro de peligro de acuerdo a los rangos
establecidos, de modo que se analizé aspectos externos e internos es decir plasmar el estado
en el que se encuentran. De igual manera se pudo apreciar si los negocios pueden tener
éxito, si requieren impulsos estratégicos o acompafiamiento, del mismo modo si los
negocios estan proximos a fracasar y finamente si los negocios ya fracasaron de acuerdo a la
calificacion estipulada en el desarrollo del proyecto.

De acuerdo a la informacion obtenida por parte de los nuevos emprendedores del sector
lacteo del cantdn Latacunga en lo que respecta a tener en el negocio entre 1 afio a 3.5 afios
logramos evaluar el beneficio que puede existir al momento de iniciar un emprendimiento,
de esta manera tener en cuenta que tan exitosa es la idea que se tiene en mente y que clientes
potenciales, insumos, recursos y financiamiento se deben tener para adquirir mayor
rentabilidad.
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Recomendaciones

Este instrumento deberia ser utilizado con frecuencia puesto a que contribuye al crecimiento
y aumento de sus ingresos y a la vez fortalecer su rol como negocio privado al cual fue
evaluado, brindando soluciones que generen impacto sobre la sociedad en cuestion de
competitividad, empleo, entre otros.

Implementar el instrumento para la evaluacion de una idea de negocio mediante el lienzo
Canvas con presupuesto de base cero, para determinar si los emprendimientos o negocios
perduraran o fracasaran; lo cual este instrumento constituye de nueve mddulos de vital
importancia que desarrollan cuestiones planteadas inicialmente y que nos ayudara a validar
la forma de hacer viable la idea de negocio.

Se recomienda aplicar el instrumento en investigaciones en otros sectores productivos para

ganar confianza en el instrumento que sera beneficioso para futuros emprendimientos.
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16. ANEXOS

Anexo 1: Hoja de vida tutor

DATOS PERSONALES

APELLIDOS: Merino Zurita

NOMBRES: Milton Marcelo

ESTADO CIVIL: Casado

CEDULA DE CIUDADAN{A: 0501802441
NUMERO DE CARGAS FAMILIARES: 2
LUGAR Y FECHA DE NACIMIENTO: Latacunga, 14/Marzo/1971
DIRECCION DOMICILIARIA: Marqués de Maenza

TELEFONO CONVENCIONAL: s/n

EMAIL INSTITUCIONAL: milton.merino@utc.edu.ec
TIPO DE DISCAPACIDAD: no

# DE CARNET CONADIS: no

ESTUDIOS REALIZADOS Y TITULOS OBTENIDOS

TELEFONO CELULAR: 0992531909

CODIGO DEL
FECHA DE REGISTRO
WAL TITULO OBTRNIDO REGISTRO CONESUP 0O
SENESCYT
TERCER INGENIERO COMERCIAL 2002-09-19 | 1004-02-245525
CUARTO DIPLOMA SUPERIOR EN GESTION DEL TALENTO | 2012-05-16 | 1027-12-746871
HUMANO
ESPECIALISTA EN DISENO CURRICULAR POR 2008-08-20 | 1045-08-680170
COMPETENCIAS
MAGISTER EN DOCENCIA UNIVERSITARIA Y 2009-05-18 | 1045-09-691875
ADMINISTRACION EDUCATIVA .
HISTORIAL PROFESIONAL
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UNIDAD ADMINISTRATIVA O ACADEMICA EN LA QUE LABORA: Ciencias Administrativas y

Humanisticas

AREA DEL CONOCIMIENTO EN LA CUAL SE DESEMPENA: Ciencias Sociales, Educacion
Comercial y Derecho; Educacion Comercial y Administracion

FECHA DE INGRESO A LA UTC: 01/Abril/2006




Anexo 2: Hoja de vida autor 1

DATOS PERSONALES
APELLIDOS: Espinel Viteri

NOMBRES: Jennifer Fransheska

ESTADO CIVIL: Soltera

CEDULA DE CIUDADANIA: 0503336687

NUMERO DE CARGAS FAMILIARES: 0

LUGAR Y FECHA DE NACIMIENTO: Latacunga, 09/Marzo/ 1994
DIRECCION DOMICILIARIA: Avenida Ruminahui v Roosevelt

TELEFONO CONVENCIONAL: (2) 800-539 TELEFONO CELULAR: 0960626151
EMAIL: espineljenni@gmail.com

FORMACION ACADEMICA

ESTUDIOS UNIDAD EDUCATIVA SAN JOSE “LA SALLE”

PRIMARIOS

ESTUDIOS UNIDAD EDUCATIVA SAN JOSE “LA SALLE"

SECUNDARIOS

EDUCACION UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

SUPERIOR

CARRERA INGENIERIA EN COMERCIO

CURSOS REALIZADOS

Seminario de Planificacion Estratégica de Enfoque de Gestion de la
CORPORACION EDI ABACO CIA LTDA. Division Capacitacion

Foro Empresarial, Imagen Corporativa y Responsabilidad Social

Holsa de Valores Quito (La Bolsa y su Funcionamiento}




Anexo 3: Hoja de vida autor 2

DATOS PERSONALES

APELLIDOS: Tamay Moposita
NOMBRES: Sofia Tamay

ESTADO CIVIL: Soltera

CEDULA DE CIUDADANIA: 0503721052
NUMERO DE CARGAS FAMILIARES: 0

LUGAR Y FECHA DE NACIMIENTO: Latacunga, 12 /Octubre/1995

DIRECCION DOMICILIARIA: Milton Patifio y Patuca

TELEFONO CONVENCIONAL: (2) 663-300 TELEFONO CELULAR: 0993782498
EMAIL: sofy_123@hotmail.es

FORMACION ACADEMICA

ESTUDIOS UNIDAD EDUCATIVA LUIS FERNANDO VIVERO
PRIMARIOS

ESTUDIOS UNIDAD EDUCATIVA PARTICULAR GRAD. MIGUEL

SECUNDARIOS | ITURRALDE

EDUCACION UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
SUPERIOR

CARRERA INGENIERIA EN COMERCIO

CURSOS REALIZADOS

Seminario de Planificacion Estratégica de Enfoque de Gestion de la
CORPORACION EDI ABACO CIA LTDA. Division Capacitacion

Foro Empresarial, Imagen Corporativa y Responsabilidad Social

Bolsa de Valores Quito (La Bolsa v su Funcionamiento)
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Anexo 4: Matriz General Detalle de Cada Empresa

Matriz general detalle de cada empresa
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Anexo 5: Semaforizacién

general
SEMAFORIZACION
MODULO 1
Suma Total
Matriz 2 el
Suma Total
Metris 2 190 24 39 28 40 321
Escala de 50 40 30 20 10 150
calificacion
N° Negocics 1
1650
19,45%
0% - 25% 9,7%
26% - 50% 19,45%
Rango
51% - 75% 29,18%
76% - 100% 38,9%
Negocios NI N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 N10 NI1
Suma_por 31 29 25 30 33 30 27 31 29 26 30
médulo
20,7% 20,0% | 220% | 200% |- 20,7% 20,0%
MODULO 2
Suma Total Matriz2 187
Suma Matriz 2 110 36 33 8 0 187
Escala de 50 40 30 20 10 150
calificacion
N° Negocios 11
1650
11,33%
0% - 25% 5.7%
26% - 50% 11,33%
Rango 51% - 75% 17,000
76% - 100% 227% | |
Negocios NI N2 N3 NA N5 N6 | N/ ] N8 | N9 | N0 [ NI
7 77 7 7 7 7 6 6 7 5 6
11,3% 14,7% 11,3% 11,3% 11,3% 11,3% || | 11,3% |
MODULO 3
Suma Total Matriz2 63
Suma Matriz2 5 8 12 2 36 63
Bscala de 50 40 30 20 10 150
calificacion
N° Negocios 1
1650
3,82%
0% - 25% 1,9%
26% - 50% 3,82%
Rango
51% - 75% 5,73%
76% - 100% 7,6%
Negocios NI N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 NI0 NIT
7 4 4 6 7 8 4 5 4 6
4,7% -- 4,0% 4,7% 5,3% |

4,0%




MODULO 4
Suma Total
Matriz2 B
Suma Matriz2 30 72 48 24 9 183
Escala de 50 40 30 20 10 150
calificacion
N° Negocios 11
1650
11,09%
0% - 25% 5,5% | |
26% - 50% 11,09%
Rango
51% - 75% 16,64%
76% - 100% 22,2%
Negocios NL N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 N10 N11
18 16 13 15 18 20 15 22 12 18 16
MODULO 5
Suma Total
Matriz 2 %
Suma Matriz 2 10 28 24 36 0 98
Escala de 50 40 30 20 10 | 150
calificacion
N° Negocios 11
1650
5,94%
0% - 25% 3,0%
26% - 50% 5,94%
Rango 51%- 75% 891%
76%- 100% 11,9%
Negocios N1 N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 N10 N11
8 10 8 7 10 9 8 7 11 7 13
MODULO 6
Suma Total 81
Matriz 2
Suma Matriz 2 10 28 9 12 22 81
Escala de 50 40 30 20 10 150
calificacion
N° Negocios 11
1650
4,91%
0% - 25% 2,5%
26%- 50% 491%
Rango 51%- 75% 736%
76%- 100% 9,8%
Negocios N1 N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 N10 N11
3 3 6 8 17 13 3 11 6 6 5
Zo% | 7o% | 5% | T13% | 7% | 20% | 7o [
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Suma Total

MODULO 7
Matriz 2 il
Suma Matriz 2 45 36 36 6 18 141
Escala de
aliadon 50 40 30 20 10 150
N° Negocios 11
1650
8,55%
0% - 25% 4,.3%
26%- 50% 8,55%
Rango
51%- 75% 12,82%
76%- 100% 17,1%
Negocios N1 N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 | N10 N11
13 9 15 15 12 12 13 13 14 9 16
8,7% - 10,0% | 10,0% 87% | 87% | 9,3% - 10,7%
MODULO 8
Suma Total
Matriz 2 84
S“maz""a‘”z 20 4 30 | 18| 12 | 84
Escala de
calificacién 50 40 30 20 10 150
N°Negocios 11
1650
5,09%
0% - 25% 2,5%
26%- 50% 5,09%
Rango
51%- 75% 7,64%
76%-100% | 10.2%
Negocios N1 N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 [ N10 | N11
7 5 10 8 6 9 9 8 5 9 8
_ 6.7% | 53% 60% | 60% | 53% 6.0% | 53%
MODULO 9
Suma Total
Matriz 2 236
Suma Matriz 105 52 | 45 | 24 | 10 | 236
Escala de 50 40 30 20 10 150
calificacion
N° Negocios 11
1650
14,30%
0% - 25% 72%
" 26%-50% | 14,30%
ango 51%- 75% | 2145%
76%- 100% | 28,6%
Negocios N1 N2 N3 N4 N5 N6 N7 N8 N9 N10 | N11
22 22 21 21 22 20 18 20 26 21 23
14,7% 14,7% | 14,7% | |

17.3% |- 15,3%
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Anexo 6: Validacion del Instrumento/ Mtr. Renato Lopez

/ UNIVERSIDAD TECNICA DE COTC PAXT
u FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Latacunga, Junio 21 del 2017

Mtr. Renato Lopez P
DOCENTE DE LA UNIVERSIDAD TECNICA
DE COTOPAXI

Presente.-

De mi consideracion

A traves del presente expreso un cordial y efusivo salude, a la vez: conocedor de su alta
capacidad profesional, me permito solicilar de la manora mas comedida, su valiosa
colaboracion en la VALIDACION DEL INSTRUMENTO a utilizarse en la recoleccion de
datos para mi investigacion sobreInstrumento para evaluar ideas de negocio en

el sector lacteo del cantén Latacunga.
Mucho agradeceréd seguir las instrucciones que se anexan al presente. matnz de

operacionalizacién de variables, los objetivos, inatrumentos y los formularios.

Por la atencién favorable al presente, anticipo mis mas sinceros agradecimientos de alta
consideracidn y estima.

Atentamente,

I3

Jebgel g
Jennifer Pransheska Espinet Viteri Sofia Aléxandra Tamay Moposita

RESPONSABLES DE LA INVESTIGACION

80



UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
u DIRECCION DE POSTGRADOS

INSTRUCCIONES PARA VALIDACION

INSTRUCCIONES PARA LA VALIDACION DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO
SOBRE:"Instrumento para evaluar ideas de negocio en el sector lacteo del
canton Latacunga”.

Lea detenidamente los objetivos, la matnz de operscionalzacién de variables y el

cuestionano de opinion.

1. Concluir gcerca de la pertinencia enfre objetivos con los [lems del instrumento.

2. Determinar la calidad lécnica de cada ilem, asi como la adecuacion de éslos a
nivel cultural, social y educativo de la poblacion 3 la gue esta dirigido el
nsirumento.

3. Consignar las observaciones en el espacio correspondiente.

Realizar la misma aclividad para cada uno de Jos items, utilizando las siguientes

categorias.

A. Correspondencia de las preguntas del instrumento con los objetivos e
items.

P PERTINENCIA

NP NO PERTINENCIA

En caso de marcar NP, por favor pase al espacio de observaciones y justifique su

opinién,

B. Calidad técnica y representatividad

Margue en la casilla correspondiente;

(o) OPTIMA

B8 BUENA

R REGULAR

D DEFICIENTE

En caso de marcar R o D, por favor justfiqgue su opinidn en el espace de

observaciones.

C. Lenguaje

Marque en la casilla correspondiente:

A ADECUADO

1 INADECUADO

En caso de marcar |, por favor justifique su opinidn en el espacio de observaciones
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UNIVERSIDAD 'l'l.i(‘Nl("!\ DE COTOPAXI
u FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO PARA LA FASE DE DIAGNOSTICO
Objetivo General

Justipreciar las ideas de negocio a través de herramientas de evaluacion de
proyectos que permitan garantizar el éxito de los emprendimientos en la Ciudad de
Latacunga.

Objetivos especificos

a. Recabar informacidn en relacién a los nueve madulos del Lienzo Canvas para el
establecimiento de punluaciones a 1a idea de negoco

b. Determinar la puntuacion de la idea de negocio en refacion a 1a valoracidn del
smprendedor. :

¢. Establecer acorde a |a calficacion la permanencia en el tiempo y éxito de la idea
de negocio 0 su proximo lracaso.




UNIVERSIDAD TEONICA DI COTOPAXI
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CALIFICACION DE LA PREGUNTA EN RELACION AL MODULO Y A LA

EVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

CALIFICACION DE LA PREGUNTA EN RELACION AL MODULO Y A LA
EVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO
P = PERTINENTE NP = NO PERTINENTE
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAN]
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
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UNIVERSIDAD TECNICA BE COTOPAN]
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CALIDAD TECNICA Y REPRESENTATIVIDAD

?
o§§

£

g

CALIDAD TECNICA Y REPRESENTATIVIDAD
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O UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
u . FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

LENGUAJE
LENGUAJE
A= ADECUADO |= INADECUADO
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Anexo 7: Validacién del instrumento/ Dra. Patricia Hernandez

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAX!
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

INSTRUCCIONES PARA VALIDACION

INSTRUCCIONES PARA LA VALIDACION DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

SOBRE: INSTRUMENTO PARA EVALUAR IDEAS DE NEGOCIO EN EL SECTOR LACTEO DEL
CANTON LATACUNGA

Lea detenidamente los objetivos, la malriz de operacionalizacion de variables y e
cuestionano de opinidn.

1. Concluir acerca de la pertinencia entre objetivos con los items del instrumento.

2 Determinar ia calidad técnica de cada ltem, asi como la adecuacion de éstos a
nivel cultural, social y educative de la poblaciin a la que estd dingido el
instrumento.

3. Consignar las observaciones en el espacio correspondiente,

4. Realizat 13 misma actividad para cada uno de los items, utilizando las siguientes
catagorias.

A. Correspondencia do las preguntas del instrumento con los objetivos o
items,

P PERTINENCIA

NP NO PERTINENCIA

En caso de marcar NP, por favor pase al espacio de observaciones y justifique su

opinién.

B. Calidad técnica y representatividad

Marque en la casilla correspondiente:

o} OPTIMA
B BUENA
R REGULAR

D DEFICIENTE

En caso de marcar R o D, por favor justifique su opinién en el espacio de
observaciones.

C. Lenguaje

Marque en la casilla correspondiente:

A ADECUADO

I INADECUADO

En caso de marcar |, por favor justifique su opinidn en el espacio de chservaciones
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAX]
FACULTAD DE CIENCIAS ADMNISTRATIVAS

OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO PARA LA FASE DE DIAGNOSTICO

Objetivo General

Justipreciar las ideas de negocio a lravés de hemmamientas de evaluacion de
proyectos que permitan garantizar el éxito de los emprendimientos en la Ciudad da
Latacunga

Objetivos especificos

a. Recabar informacion en relacién a los nueve mddulos del Lienzo Canvas para el
establecimiento de puntuaciones a a idea de negocio

b. Determinar Ia puntuacion de la Idea de negocio an relacién a la valoracion del
emprendedor.

c. Establecer acorde a la calificacion ta permanencia en el tiempo y éxito de la idea
de negocio o su proximo fracaso.
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
FACULTAD DE GIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CALIFICACION DE LA PREGUNTA EN RELACION AL MODULO Y A LA

EVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

CALIFICACION DE LA PREGUNTA EN RELACION AL MODULO Y A LA

EVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CALIDAD TECNICA Y REPRESENTATIVIDAD

CALIDAD TECNICA Y REPRESENTATIVIDAD
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
FAGULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
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UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
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Anexo 8: Aplicacién del instrumento Negocio (N1)
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Anexo 9: Aplicacién del instrumento Negocio (N2)
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Anexo 10: Aplicacion del instrumento Negocio (N3)
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Anexo 11: Aplicacion del instrumento Negocio (N4)

) -
2 ooy 2 OROY 4 e
cotion Dany, D¢
Facottud b Coprrine Alminbifratio o
Foawvwrsl bngmaberie on fmers N q
INSTHUMENTO PARA EVALUAN IDEAY HE NEGOCH KN ELSECTOM LACTEO DEL CANTON
TATACUNGA MIOMANTE EL LIENZO CANVAS

CALINICACTON

Cacwhomte | Moy | Nuvo | Nogosar
umn-xmmmuqvama " . Wil vy By

Mok
1 Cuabavny emgabomalns irvian cvnindhs imasecil be segoe s ” x
T Crmiatin s enr (1o o maavTy * R
2t i e proaucns uieen”
4 1) prducsy pur suied b wor b penerasls sesinAlatad pris s gk’
14 Por yud 1 civenter aprecson ol oo e’
A (D i mawverin Sty = setienel 51 su efviewe |

¥ it 4 ls crmmerin Qur Brinchi o i il b Magrisdy s it Aoy
o anverwerien ©

& 0 wennniodd aorintoon du oo wf sy *
W JHA peafais Meanaimes v segecio”
10, Desprwes e M dnncrverenin fex Moaihe svrvenens &k vpwies
MODULD I SEGMENTO DE CLIENTES
11, 44 et sipse e oty v gl s segenion
17 Omdoney s g elidoves ety impovrontsr
Fh - SO bont i comece & mx cleer*
P4 i imvmcver siss ot ant sVenises i svowwrnitr i i 1w porostici *
MADULO 3 CANALES DE COMUNICACION ¥ DESTRINUCION
P35 Tnn yue Svewercior nbinw (3 shfion A0 comememiatciie utes oo Tomds o
producse’ K

®| PAA %

B4

st | | i
.
Ol

I Crdver mom or madlior de dizsriivacion para Apcew Dager 1w Jvodon o for
hvonter? X

17 -, 4 trarves de gvé mndint e commr sy sodnd covencsy & tut cfemter” 1\

I¥ [ Ove camatos sy commenomcnbe remadss sor e Mgle 0oumo 3 Meseticinso para s
i’

MOBLLE & MELACKINES CON LOS CLIENTES (o] (@]
¥ i ram segmido diafepe cuw s chiowes”
PR — Prmccive yio weda St r
21 Ol v wv wrvamwpla pars wesiener a1y v !
28+ JCndden vom Mt femeficins gue oy o o conmmailor it gue adpeiiod
et prohectae

% % o R

21~ jCriass sovawrre & sw slionie?

MEDULO $: ACTIVIBADES CLAVES [
2. )0wé have para gue ol clienss sovnis gue o3 fandueeniz] pers 2x segocie’
20 100t an Demeficiems b 3hto I v da & 1w chiense? 3

26 - (I mrvivedaden reiis pure evtadivesr s buma relacide con 1w
hewier

Awﬁ

&
%

l

MOBULD & RECURSOS CLAVES [6) [<)
27 Ond recsesen chave regavers v sperer * x

= L

D (W e ses wiilln pare maiwenes « s neved clontes o cliewies i ”

¥ |* ® o

22 | Ow reswryo vhive i resulia cosiane !
MODULO 7: SOCIOS CLAVES I - T I
F0  Quismes som a0t socies cheves?

11, (A 3t repasdn atwrme fivasciowrents @ rrvdin de s provewdres |

* %

A2 i dper die severdioy le resssiia cowvenienty almmcr cem gus provesdores

21, Comu conistivepen sum s ow it e fe ot g +

A @ 3 ©

ol X



MODULO & ESTHUCTURA DE COSTOS
3 Ot vwcnezus cliove sow mky cusin ?
1Y il e e i = dery it pnpergrtedie ALt yar st/
Py ey ! ®
S kn ol provesn prabncsn de codve 3 0l cai iy ale
MODLLO 9 FUENTES DI INGHESO
FT Gl ex ol peecu ! prindhacts o mdy recmesciu de cimmmeeie’
PR (A brrh el St I T VYR et BT eI e s mirn
T S A e ey
A S L b it prercien de
W1 ol Whesicie e Jmois i i dher Oty 1
1 ke o At frrvnt de e oo 2w wepocis?

Gumatcld 50 12 @ 8§ 18 =1n

==
*
AC _g-

104



105

Anexo 12: Aplicacion del instrumento Negocio (N5)
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Anexo 13: Aplicacion del instrumento Negocio (N6)
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Anexo 14: Aplicacion del instrumento Negocio (N7)
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Anexo 15: Aplicacion del instrumento Negocio (N8)
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Anexo 16: Aplicacion del instrumento Negocio (N9)
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Anexo 17: Aplicacion del instrumento Negocio (N10)
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Anexo 18: Aplicacion del instrumento Negocio (N11)
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MODULD X EXTRUCTURA DE CONTOS
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