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RESUMEN

Esta investigacion tuvo como objetivo establecer modelos de negocios innovadores que
fortalecieran estos emprendimientos mediante la profesionalizacion de sus practicas de gestion.
Se empled un disefio metodolégico mixto que integrd investigacion de campo, bibliografica,
diagnodstica y propositiva. La muestra probabilistica incluyd 299 microempresarios de un
universo de 1,345 locales comerciales registrados, aplicandose un cuestionario estructurado con
escala Likert de cinco puntos que evalu6 cuatro factores criticos del modelo de negocio. Los
hallazgos revelaron deficiencias alarmantes: el 50% de los participantes carecido de un modelo
de negocio claramente definido, el 51% no articuld una propuesta de valor diferenciada y el
49% evidencio control financiero deficiente. El Factor 1 (Estructura del modelo) obtuvo la
media mas baja (2.66/5), mientras que el Factor 2 (Innovacién) alcanzd apenas 2.63/5,
confirmando gestion empirica sin planificacion estratégica. Paraddjicamente, el 64% de clientes
valord positivamente la calidad de productos ofrecidos, evidenciando potencial competitivo
desaprovechado por ausencia de estructura administrativa. El analisis comparativo de
metodologias identifico al Business Model Canvas y Value Proposition Canvas como
herramientas dptimas por su simplicidad operativa, costo cero de implementacion y validacion
empirica en contextos similares. La propuesta integro tres componentes: BMC contextualizado,
VPC validado y sistema de control financiero simplificado. El modelo proyect6 un retorno de
inversion excepcional de 110,70% mediante inversion minima de $6.50 por microempresa,
estimando incrementos del 20% en ventas y 8 puntos porcentuales en margenes de utilidad a
doce meses. La estrategia de implementacion incluyo talleres participativos, formacion de
facilitadores locales y alianza con la Camara de Comercio, garantizando sostenibilidad
institucional. Se concluyd que la adopcion sistematica de estos modelos transformaria el
ecosistema empresarial local, beneficiando directamente a 1,345 negocios e indirectamente a
57,972 habitantes del canton.

Palabras clave: Modelo de negocio, microempresa, innovacion, gestion comercial.
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ABSTRACT

This research aimed to establish innovative business models that would strengthen these
ventures through the professionalization of their management practices. A mixed
methodological design was employed, integrating field, bibliographic, diagnostic, and
propositional research. The probabilistic sample included 299 micro-entrepreneurs from a
universe of 1,345 registered commercial establishments, applying a structured questionnaire
with a five-point Likert scale that evaluated four critical factors of the business model. The
findings revealed alarming deficiencies: 50% of participants lacked a clearly defined business
model, 51% failed to articulate a differentiated value proposition, and 49% demonstrated
deficient financial control. Factor 1 (Model Structure) obtained the lowest mean (2.66/5), while
Factor 2 (Innovation) reached merely 2.63/5, confirming empirical management without
strategic planning. Paradoxically, 64% of customers positively valued the quality of products
offered, evidencing competitive potential untapped due to the absence of administrative
structure. The comparative analysis of methodologies identified the Business Model Canvas
and Value Proposition Canvas as optimal tools due to their operational simplicity, zero
implementation cost, and empirical validation in similar contexts. The proposal integrated three
components: contextualized BMC, validated VPC, and simplified financial control system. The
model projected an exceptional return on investment of 110,70% through minimal investment
of $6.50 per micro-enterprise, estimating increases of 20% in sales and 8 percentage points in
profit margins within twelve months. The implementation strategy included participatory
workshops, training of local facilitators, and alliance with the Chamber of Commerce, ensuring
institutional sustainability. It was concluded that the systematic adoption of these models would
transform the local business ecosystem, directly benefiting 1,345 businesses and indirectly
impacting 57,972 habitants.

Keywords: Business models, microenterprises, innovation, commercial management.
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INTRODUCCION

La dindmica econdmica reconocidé a las microempresas como actores estratégicos para la
generacion de empleo, cohesion social y sostenibilidad territorial, particularmente en
economias emergentes caracterizadas por alta informalidad y limitaciones estructurales (INEC,
2025). En el contexto ecuatoriano, estas unidades productivas representaron mas del 90 % del
tejido empresarial nacional, configurandose como pilares del desarrollo local (Albarrasin et al.,
2023). Sin embargo, esta relevancia cuantitativa contrastd con una fragilidad organizativa
persistente, asociada al predominio de modelos de gestion empiricos y a una limitada capacidad

de adaptacion frente a entornos volatiles (Tapiero-Hernandez y Maruri-Revelo, 2025).

A pesar de su riqueza productiva y posicion estratégica, las microempresas comerciales
evidenciaron debilidades estructurales en planificacion, innovacion y transformacion digital, lo
que restringio su competitividad y elevé su vulnerabilidad ante fluctuaciones del mercado (Puie,
2021); (Rivadeneira-Moreira, 2023). La literatura reciente subrayd que la innovaciéon en
modelos de negocio dejé de constituir ventaja opcional para convertirse en requisito de
supervivencia, especialmente en territorios periféricos donde la presion competitiva se

intensifica (Cosenz & Bivona, 2020; Ferreira et al., 2024).

Desde esta perspectiva, la presente investigacion se desarrolld con el proposito de disefiar
modelos de negocio innovadores, contextualizados a la realidad comercial de La Man4, que
permitieran fortalecer la sostenibilidad y resiliencia de sus microempresas. Se partid del
supuesto tedrico que la reconfiguracion estratégica de la propuesta de valor, articulada con
procesos de validacion empirica, constituye mecanismo eficaz para reducir la mortalidad
empresarial y dinamizar el desarrollo territorial (Amit & Zott; Glyptis et al., 2021). En
consecuencia, el estudio adoptd un enfoque propositivo para integrar innovacion, gestion y

sostenibilidad como ejes articuladores de la competitividad local.

Finalmente, esta investigacion buscé trascender el diagndstico descriptivo para ofrecer
soluciones operativas y replicables, capaces de transformar la ldgica tradicional de gestion en
un modelo orientado a la creacion de valor sostenible. Al hacerlo, se pretendio contribuir al
fortalecimiento empresarial y estabilidad socioecondmica de un territorio donde el comercio

local contintia siendo un factor decisivo para el bienestar colectivo.

XiX
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2. DESCRIPCION DEL PROYECTO

El tejido econémico del cantéon La Mand, encontr6 histéricamente en las micro, pequefias y
medianas empresas (MIPYMES) su motor de subsistencia y el principal generador de empleo
local. No obstante, se identificé que estas unidades productivas enfrentaron desafios criticos
que condicionaron su sostenibilidad a largo plazo. A pesar de su relevancia socioeconémica,
las microempresas comerciales operaron en un entorno marcado por la volatilidad tecnolégica
y las nuevas exigencias del mercado, factores que profundizaron la brecha de competitividad
frente a mercados mds globalizados y digitalizados (Tapiero-Hernandez y Maruri-Revelo,

2025).

A nivel nacional e internacional, la adopcion de modelos de negocio innovadores se consolido
como el factor determinante para la supervivencia empresarial. Como sefialaron Duarte-Lozada
y Restrepo-Rivillas (2021), la innovacion en los modelos de negocio no fue simplemente una
opcion estética, sino una reconfiguracion necesaria de la propuesta de valor para adaptarse a
entornos de alta incertidumbre. Sin embargo, en el contexto especifico de La Mana, predomind
el uso de estructuras organizativas tradicionales y empiricas. Esta resistencia al cambio se
manifestd en una comunicacion deficiente con los consumidores y un aprovechamiento casi
nulo de los ecosistemas digitales. El diagnostico inicial reveld que las causas subyacentes
incluyeron un marcado desconocimiento sobre metodologias de innovacion adaptadas a la
realidad local y una preocupante carencia de formacion técnica en la validacion de estrategias

comerciales directamente con el mercado (Becerra, 2025).

Esta situacion de estancamiento generd debilidades organizativas profundas. Al carecer de un
enfoque sistematico para la innovacion, los pequenos negocios locales se volvieron vulnerables
a las fluctuaciones del mercado. La falta de herramientas para la transformacion digital fue un
punto critico, pues como indicaron Ferreira et al. (2024), la digitalizacion en el sector minorista
dej6 de ser un valor agregado para convertirse en un requisito de acceso a nuevos nichos de
consumo. En La Mana, el uso ineficaz de canales digitales no solo limit6 las ventas, sino que
dificulté la creacion de vinculos de lealtad con clientes que, cada vez mas, demandaron

inmediatez y personalizacion.



Para Galardi et al. (2022), las consecuencias de mantener este modelo tradicional fueron
tangibles y preocupantes: un riesgo creciente de cierre de negocios y un impacto negativo
directo en el desarrollo social y econdémico del cantén. Se observd que, de no intervenir
oportunamente, la capacidad de crecimiento sostenible de estas empresas se veria mermada,
derivando en una pérdida progresiva de empleos. Ante este panorama, el presente proyecto se
centr6 en la investigacion y el disefio de modelos de negocio disruptivos, especificamente
alineados con las particularidades territoriales. Se priorizé la creacion de herramientas practicas

que permitieran a las MIPYMES transitar hacia una gestion basada en la creacion de valor real.

La investigacion adopt6 un enfoque propositivo, reconociendo que la competitividad exigio una
flexibilidad que muchas microempresas aun no habian desarrollado. Al respecto, Ambriz et al.
(2024) subrayaron que la resiliencia de las microempresas dependié directamente de su
capacidad para pivotar sus estrategias frente a cambios disruptivos. Por ello, el estudio no solo
documento las debilidades existentes, sino que proporciond soluciones aplicables y testeadas.
Finalmente, la propuesta busco fortalecer el entorno comercial de La Mand mediante la
implementacion de estrategias de sostenibilidad. Como sugirieron Cosenz y Bivona (2020), la
innovacion en zonas rurales o semiurbanas debe ser contextualizada para que el impacto sea
real y perdurable. En definitiva, este proyecto representd un esfuerzo por asegurar que la
actividad comercial de la region no solo sobreviviera, sino que prosperara mediante la

profesionalizacion y la validacion empirica de sus modelos de negocio.
3. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

La relevancia de las pequefias y medianas empresas en el tejido socioeconémico de la region
andina fue un hecho incuestionable durante las tltimas décadas. Se reconoci6 que mas del 90%
de las estructuras empresariales en los paises de la Comunidad Andina correspondieron a este
segmento, siendo responsables de generar el 60% del empleo total (Nor, 2024). Este impacto
social convirti6 al sector en un eje estratégico para cualquier politica de desarrollo regional. En
el caso particular de Ecuador, las micro, pequefias y medianas empresas no solo actuaron como
motores de produccion, sino que fueron las principales encargadas de dinamizar la economia e
impulsar la innovacioén desde la base social. Seglin los registros del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos INEC (2025), para el periodo 2024-2025, la prevalencia de las

microempresas alcanz6 cerca del 92% del universo empresarial nacional, superando el millén



de unidades productivas, lo cual subrayo6 la necesidad imperante de fortalecer su estructura

operativa.

A pesar de esta hegemonia numérica, la realidad en zonas rurales y periféricas como el cantoén
La Mana revel6 una brecha profunda entre el potencial y la ejecucion. Estas unidades
productivas enfrentaron limitaciones estructurales que obstaculizaron su crecimiento sostenido.
Se identificaron barreras criticas como la informalidad persistente, el acceso limitado a
herramientas digitales de vanguardia y una preocupante debilidad en las cadenas de valor
locales (Tapiero-Herndndez y Maruri-Revelo, 2025). Ante este escenario, la implementacion
de modelos de negocio innovadores no se presentd como una opcion de lujo, sino como una
urgencia técnica. La literatura académica reciente, como la de Cosenz y Bivona (2020), enfatizé
que la competitividad de las microempresas en contextos emergentes dependi6 directamente de
su capacidad para reconfigurar sus propuestas de valor frente a consumidores cada vez mas

digitales y exigentes.

El entorno global demand6 empresas capaces de integrar la tecnologia, la sostenibilidad y la
inclusion social como pilares de gestion. En La Mand, se observo que la riqueza agricola,
turistica y cultural del territorio permanecié subutilizada debido a la ausencia de modelos de
negocio estructurados que lograran conectar estos recursos con el mercado moderno. Como
bien senalaron Inda et al. (2021), la innovacién en los modelos de negocio permitié que las
empresas rurales no solo sobrevivieran, sino que generaran ventajas competitivas mediante la
diferenciacion de sus servicios. Por tanto, este proyecto respondio a la necesidad de disefiar
marcos estratégicos que fomentaran tanto la formalizacién empresarial como la eficiencia
productiva, permitiendo que la identidad local se transformara en un activo comercial rentable

(Floridi et al., 2022).

Finalmente, se reconocid que, sin una intervencion técnica adecuada, el riesgo de estancamiento
de las microempresas del canton La Mand seguiria siendo elevado. La implementacion de los
modelos propuestos pretendid revitalizar la economia local, estimulando un desarrollo
socioecondmico que fuera tanto inclusivo como resiliente. Al cierre del analisis, se determin6
que fortalecer estas microempresas significaba, en tltima instancia, asegurar la estabilidad de

cientos de familias que dependian del comercio regional.



4. BENEFICIARIOS DEL PROYECTO

Tabla 1. Beneficiarios del proyecto
Beneficiarios directos Beneficiarios indirectos

Microempresarios del canton
1,345 57,972 Poblacion del canton La Mana
La Mana

Elaborado por: Las Autoras

4.1. Beneficiarios directos

Los beneficiarios directos son todos los emprendedores del canton La Mana que accedieron al
modelo de negocios presentado en este proyecto y a las recomendaciones que pueden
implementar en sus microempresas que segun datos del Cuerpo de Bomberos del canton
asciende a un total de 1,345 locales comerciales. Estos actores en corto plazo seran los

principales agentes del cambio, mejorando las capacidades empresariales y la competitividad.
4.2. Beneficiarios indirectos

La implementacion de modelos de negocios innovadores en las microempresas, no solo
beneficiaran a los emprendedores, esto beneficia de manera indirecta a los 57,972 habitantes
del canton La Mana segun datos del (INEC, 2025). La mejora en la calidad y sostenibilidad de
las pequetias empresas tendra un impacto positivo de la economia local, la creacion de empleo
y el bienestar general de la poblacion. Ademads, las instituciones publicas y privadas que
promueven el desarrollo econémico y social del estado también se consideran beneficiarias
indirectas, ya que pueden utilizar los resultados para desarrollar politicas y programas de apoyo

a los emprendedores.



5. PROBLEMA DE INVESTIGACION

A nivel global, la estabilidad de las microempresas se vio profundamente sacudida por la
volatilidad de los mercados y la acelerada transformacion digital. Se observé que, en el contexto
latinoamericano, estas unidades productivas funcionaron como el principal amortiguador social
frente al desempleo, aunque operaron bajo una vulnerabilidad sistémica (Salas-Paez et al.,
2022). Diversas investigaciones internacionales subrayaron que la carencia de estructuras
organizativas solidas no fue un fendmeno aislado, sino una respuesta a entornos
macroecondémicos inciertos. Como sefialaron Benites et al. (2021), la incapacidad de las
pequefias organizaciones para migrar hacia modelos de negocio disruptivos limitd su insercion

en cadenas de valor globales, condenandolas a competencia basada en precios y no innovacion.

Esta problematica se vio agravada por una brecha tecnoldgica persistente. A escala macro, la
digitalizacion se presentd como un requisito de supervivencia; sin embargo, las politicas
publicas no siempre lograron cerrar la distancia entre la oferta tecnoldgica y la capacidad de
adopcion de las microempresas (Pradana y Syahbandi, 2025). En este sentido, se identificd que
la falta de un enfoque sistematico para la gestion del cambio fue el factor comun que impidid
la resiliencia empresarial. La literatura académica de los tltimos afios reforzo la idea de que los
modelos de negocio tradicionales quedaron obsoletos frente a una economia basada en el
conocimiento y sostenibilidad. En consecuencia, el panorama internacional mostro una alta tasa
de mortalidad empresarial durante los primeros cinco afos de vida, debido a la ausencia de una

planificacion estratégica que integrara variables de entorno dindmico (Cosa, 2025).

En el &mbito nacional, Ecuador presentd un escenario donde las microempresas representaron
cerca del 92% del tejido empresarial, consoliddndose como un pilar fundamental para la
produccién y el dinamismo del pais (Albarrasin et al., 2023). No obstante, se determind que
gran parte de este sector operd en condiciones de informalidad y con modelos de gestion
empiricos. La problemética en este nivel se centrd en la desconexidon entre la importancia
tedrica de las MIPYMES y los recursos técnicos reales a los que tuvieron acceso. Segiin Pérez
et al. (2023), uno de los desafios determinantes para las empresas ecuatorianas fue la falta de
marcos estructurales adaptados al contexto local, lo que impidid la integracion de aspectos

como la sostenibilidad ambiental y la inclusion social en sus operaciones diarias.



Ademds, el entorno nacional estuvo marcado por un emprendimiento que surgid
mayoritariamente por necesidad econémica antes que por una oportunidad de mercado validada
(Barrén, 2020). Esta génesis reactiva provocd que muchos negocios carecieran de una base
administrativa minima, afectando su capacidad de financiamiento y su crecimiento a largo
plazo. Se evidencio6 que el bajo nivel de alfabetizacion digital en las zonas rurales y semirrurales
del pais actué como una barrera invisible que bloque6 el acceso a nuevos clientes y mercados
digitales. La falta de validacion de estrategias comerciales ante clientes reales resultd en una
oferta de valor genérica que no lograba diferenciarse en un mercado nacional cada vez mas
saturado (Payne et al., 2020). Asi, la problematica meso-econémica se definié por una lucha
constante por la formalizacidon en un ecosistema que ain demandaba mayor asistencia técnica

y formacion empresarial especializada.

Al descender al nivel micro, especificamente en el canton La Mana, provincia de Cotopaxi, las
dificultades estructurales se intensificaron debido a las particularidades geograficas y sociales
del territorio. Se identifico que las microempresas locales, a pesar de estar inmersas en una zona
con gran riqueza agricola y turistica, no lograron capitalizar estas ventajas competitivas. Como
indicaron Rivadeneira-Moreira (2023), las condiciones del subtropico ecuatoriano presentaron
barreras logisticas y de acceso que limitaron la adopcion de herramientas de gestion modernas.
La mayoria de los establecimientos comerciales en La Mand mantuvieron procesos manuales y
estructuras familiares rigidas que dificultaron la delegacion de funciones y la

profesionalizacion.

La problematica micro se manifestd en una comunicacion deficiente con el cliente y un uso
ineficaz de los canales de venta. Los estudios de Puie (2021) evidenciaron que el
desconocimiento de modelos de innovacion adaptados a la realidad rural fue el detonante de
una baja rentabilidad. Los emprendedores de La Mané enfrentaron un ciclo de estancamiento
donde la falta de criterios técnicos en comercializacion y gestion financiera derivo en el
agotamiento de recursos en periodos cortos (Tapiero-Hernandez y Maruri-Revelo, 2025). Esta
carencia de un modelo de negocio innovador y contextualizado impidi6 que el comercio local
se transformara en un motor de desarrollo sostenible. Por lo tanto, el problema en este nivel se
sintetizo en la desconexion total entre el potencial productivo del canton y la realidad operativa
de sus negocios, los cuales requirieron de un enfoque mixto y participativo para disefiar

soluciones que garantizaran su permanencia en el tiempo.



5.3.1 Causas y efectos del problema

El analisis sistematico de la realidad comercial en el canton La Mana permiti6 identificar una
red compleja de causalidades que condicionaron el desempefio de sus microempresas. Para
comprender este fenomeno, se utilizd una matriz causa-efecto que desglosé cémo los factores
internos y externos se entrelazaron para generar un estado de vulnerabilidad competitiva. Se
determind que las raices del problema no fueron hechos aislados, sino un conjunto de

deficiencias estructurales que se retroalimentaron constantemente.

En primer lugar, se identific6 como causa primaria el predominio de una gestion empirica y
tradicional. La mayoria de los emprendimientos locales nacieron de la necesidad de
subsistencia, lo que resultd en una ausencia casi total de planificacion estratégica. Como bien
sefalaron Bocken y Geradts (2020), esta falta de una arquitectura organizacional s6lida impidid
que las empresas articularan propuestas de valor diferenciadas. El efecto inmediato de esta
carencia fue una alta tasa de mortalidad empresarial; los negocios se vieron incapacitados para
resistir las fluctuaciones del mercado, operando bajo un modelo de ensayo y error que agotd

prematuramente sus limitados recursos financieros.

Una segunda causa critica fue la brecha tecnologica y el bajo nivel de alfabetizacion digital. A
pesar de la omnipresencia de las redes sociales, se observd que el uso de estas herramientas en
La Mana fue meramente recreativo o rudimentario, sin una estrategia de conversiéon o
fidelizacion. Al respecto, Sewpersadh (2023) explicaron que la falta de integracion digital en el
sector minorista actué como un techo de cristal que bloqueo el acceso a nuevos mercados. El
efecto derivado fue un aislamiento comercial; mientras los habitos de consumo evolucionaron
hacia la inmediatez y el e-commerce, las microempresas de La Mana permanecieron estancadas
en métodos de venta fisicos y pasivos, perdiendo competitividad frente a actores externos mas

dindmicos.

Asimismo, se detectd una causa relacionada con la debilidad de las cadenas de valor y la falta
de asociatividad. Los comerciantes operaron como islas, con escasa colaboracion o validacion
de sus estrategias frente a las necesidades reales del entorno. Esta fragmentacion, sumada a la
informalidad, generd un efecto domino sobre la economia del cantdén: una disminucion en la

generacion de empleo de calidad y una reduccion del dinamismo econdmico regional. La



investigacion de Affa et al. (2020) reforz6 esta idea, indicando que la ausencia de innovacion
contextualizada en zonas semiurbanas suele derivar en un estancamiento socioeconémico que

afecta la resiliencia del territorio.

En conclusion, la matriz causa-efecto reveld que el problema central no fue solo la falta de
capital, sino la carencia de modelos de negocio innovadores que integraran la técnica con la
realidad local. El analisis pasado demostré que, de no haberse abordado estas causas raiz, el

destino inevitable de estas unidades productivas habria sido la obsolescencia.

Tabla 2. Matriz causa-efecto

] ., Causa Identificada Efecto Generado
Dimension de . . Impacto en el
fye s (Variable (Variable .
Analisis . . Desarrollo Sostenible
Independiente) Dependiente)
Predominio de una
gestion empirica 'y Alta tasa de Inestabilidad en la
L. ausencia de mortalidad empresarial economia local y
Estratégica ] ., .. L. ) 7,
planificacion y vulnerabilidad ante ~ pérdida de inversion
estratégica a largo cambios externos. privada.
plazo.
Brecha digital y uso Pérdida de .,
. e Desconexion con los
limitado de competitividad y
. . ) . mercados globales y
Tecnoldgica herramientas de aislamiento frente a las .
. L . estancamiento
comercio electronicoy nuevas tendencias de .
. . comercial.
marketing digital. consumo.
Estructuras familiares Debilidad . .
.. . ) Limitada capacidad de
rigidas y falta de administrativa y g
L . . escalabilidad y
Organizacional modelos de negocio dificultades para el .
. crecimiento del
innovadores y acceso a Heeocio
validados. financiamiento formal. gocto.
Desconexion entre la Oferta de servicios Subutilizacion de los
o oferta productiva local genérica con baja recursos y
Territorial , . ) .., -
(agricola/turistica) y la  diferenciacion en el potencialidades del
propuesta de valor. mercado. canton La Mana.
Canales de
comunicacion Escasa fidelizacion y Reduccion del
. deficientes y faltade  pérdida progresiva de dinamismo econdémico
Comercial . C .,
conocimiento de las la cuota de mercado y disminucion del
necesidades del local. empleo.
cliente.

Elaborado por: Las Autoras
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Delimitacion del objeto de investigacion:
Area: Administracion

Aspecto: Modelos de negocios innovadores para microempresas comerciales del canton La

Mana.

Espacial: La investigacion en curso se ejecutara en el canton La Man4, provincia de Cotopaxi.
Temporal: Octubre 2025 — Marzo 2026.

Formulacion del problema

(En qué medida la implementacion de modelos de negocio innovadores incide en la
competitividad y sostenibilidad de las micro y pequefias empresas comerciales del canton La

Mana?
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6. OBJETIVOS
6.1. Objetivo general

Establecer modelos de negocios innovadores que contribuyan al fortalecimiento de los
emprendimientos en las microempresas del canton La Mand, promoviendo su sostenibilidad,

competitividad y adaptacion al entorno actual.
6.2. Objetivos especificos

e Analizar los modelos de innovacion aplicables para fortalecer los emprendimientos

en microempresas dentro del contexto del canton La Mana.

e Diagnosticar las principales debilidades de los modelos de negocios actuales de las

microempresas del canton La Mana.

e Disefiar un modelo de negocios innovadores al entorno local, validados con base en los

resultados obtenidos de la investigacion de campo.
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7. ACTIVIDADES Y SISTEMA DE TAREAS EN RELACION A LOS OBJETIVOS

Tabla 3: Actividades y sistema de tareas

debilidades de los
modelos de negocios

actuales de las|e
microempresas del
canton La Mana.

microempresas del canton
La Mana.

Observacion directa y
recopilacion de
informacion.

debilidades actuales
en los modelos de
de
microempresas
cantén La Mana

las
del

negocios

Objetivos Resultado de las Técnicas e
Actividades

especificos actividades instrumentos
Analizar los modelos | e Revision bibliografica |e Informe sobre los | @ Revision
de innovacion | sobre  innovacion en | modelos de | documental.
aplicables para | modelos de negocios. negocios. e Analisis
fortalecer los | ¢ Andlisis comparativo de |e Seleccion de | comparativo.
emprendimientos en | modelos de negocios en | modelo de negocios
microempresas contextos similares. aplicable al contexto
dentro del contexto de las
del canton La Mana microempresas del

canton La Mana.

Diagnosticar las | @ Aplicar  encuestas y |e Informe detallado | ® Encuestas.
principales entrevistas a sobre las | o Entrevista

Disefiar un modelo | e

de negocios
innovadores al
entorno local, | e

validados con base

en los resultados
obtenidos de la
investigacion de | o
campo.

Disefio de modelos de
negocios adaptados tras el
diagnostico y analisis.

Validacion mediante
talleres participativos y

focus groups con
emprendedores locales.
Ajustes finales e
integracion de
recomendaciones  segun
retroalimentacion.

e Modelo de negocios
innovador, aplicable
y validado,
potencie

que
la

sostenibilidad y

competitividad.

o Talleres
e Focus groups

e Informe de
validacion.

e Analisis de
retroalimentacion.

Elaborado por: Las Autoras
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8. FUNDAMENTACION CIENTIFICA TEORICA

Con el propdsito de establecer un marco referencial solido, se procedid a realizar un rastreo
bibliografico de la literatura preexistente en repositorios institucionales de alcance nacional. La
seccion subsiguiente articula una sintesis critica de dichos antecedentes, subrayando aquellos
hallazgos empiricos y constructos tedricos cuya relevancia y pertinencia resultaron

determinantes para el andamiaje de la presente investigacion.

8.1 Antecedentes investigativos

Proyecto 1: Desarrollo del modelo de negocio Canvas en microempresas de las parroquias

rurales del Distrito Metropolitano de Quito, realizado por Redin et al. (2021).

Este trabajo expuso una evaluacion técnica sobre la implementacion de metodologias agiles en
entornos rurales ecuatorianos para estructurar propuestas de valor solidas en unidades

productivas de pequefia escala.
Resumen

La investigacion, de cardcter cuantitativo y transversal, se centrd en seis microempresas de
diversos sectores en las parroquias de Tababela y Checa. Mediante el diagnostico de los nueve
modulos del lienzo de Alexander Osterwalder y una muestra de 479 clientes, se identificaron
debilidades criticas: infraestructura insuficiente, baja diversificacion y escasa presencia digital.
El estudio determind que el modelo Canvas es una herramienta versatil y minimalista que
facilita la identificacion de segmentos de clientes y la optimizacion de recursos, permitiendo
visualizar graficamente la lo6gica organizativa del negocio para mejorar la sostenibilidad y

competitividad.
Analisis

Este estudio constituye un referente fundamental para la investigacion actual, ya que valida la
eficacia del Lienzo Canvas como herramienta de diagndstico y disefio en el contexto
ecuatoriano. Al igual que en el caso de las parroquias de Quito, las microempresas de La Mana
requieren una metodologia que les permita salir del empirismo. El aporte principal radica en

demostrar que el uso de herramientas visuales de gestion ayuda a los propietarios a comprender
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su propia estructura de costos y canales de distribucion, sirviendo como base para el objetivo

de disefiar un modelo innovador validado con la realidad del entorno local.

Proyecto 2: Antecedente Gestion de la innovacion y la creatividad en la Asociacion Cotopaxi

(La Bahia) en el cantén La Mana, ano 2024, de Loor (2024).

Esta investigacion analizo6 la importancia de la gestion estratégica en las MIPYMES del canton

La Man4, subrayando su papel como pilar de la economia regional frente a entornos volatiles.
Resumen

Bajo un enfoque mixto, el estudio realizo un diagnostico situacional que reveld limitaciones
estructurales en los negocios locales, los cuales operan mayoritariamente bajo modelos
tradicionales con comunicacion deficiente y uso ineficaz de herramientas digitales. Se identificd
que la falta de un enfoque sistematico para la innovacién es la causa raiz de la baja
competitividad. Los hallazgos principales postulan que el factor determinante para la
supervivencia es la capacidad de adaptacion a las tendencias de mercadeo, concluyendo que la
profesionalizacion de la gestion y la validacion de estrategias con clientes reales son esenciales

para el crecimiento sostenible.
Analisis

Este antecedente es de maxima relevancia por su proximidad geografica y temporal, situdndose
directamente en el canton La Mand. Proporciona la evidencia empirica necesaria para el primer
objetivo especifico del proyecto: diagnosticar las debilidades de los modelos actuales. El
estudio de Loor confirma que la problematica local no es solo la falta de capital, sino la carencia
de innovacion estratégica, lo que justifica la necesidad de proponer un modelo de negocio que

rompa con las estructuras tradicionales detectadas en la zona.

Proyecto 3: La actividad emprendedora de la mujer ecuatoriana para el desarrollo social. Caso:

Canar — Ecuador, propuesto por Bufiay y Ordofiez (2022).

El trabajo analiz6 las motivaciones y barreras que condicionan el desempefio de las mujeres en

el ecosistema empresarial nacional, enfocdndose en su rol como dinamizadoras de la economia.
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Resumen

A través de una revision descriptiva, el estudio determiné que, aunque Ecuador posee altas tasas
de emprendimiento femenino, la mayoria se concentra en sectores de baja intensidad
tecnologica y servicios tradicionales. Se identificaron obstaculos como el acceso limitado a
financiamiento formal y cargas domésticas desproporcionadas. No obstante, los resultados
resaltaron una notable resiliencia y capacidad superior para la gestion de crisis en las mujeres.
La investigacion concluy6 que la formalizacion y la capacitacion técnica son determinantes
para transformar emprendimientos de subsistencia en unidades econdmicas competitivas y

sostenibles.
Analisis

Dada la naturaleza de negocios como la Boutique Nallely Store, este antecedente aporta una
perspectiva de género y resiliencia administrativa crucial. El estudio ofrece un marco para
analizar los modelos de innovacion aplicables, sugiriendo que la "ventaja competitiva" en estos
negocios suele residir en la gestion relacional y la adaptabilidad de la mujer emprendedora. Su
aporte metodologico ayuda a comprender que cualquier disefio de modelo de negocio en el
sector retail local debe considerar no solo la técnica administrativa, sino también las redes de

apoyo y la profesionalizacion del servicio para asegurar la sostenibilidad a largo plazo.

8.2. Categorias de investigacion

Figura 1. Categorias de investigacion

Fuente: Elaboracion Propia
Elaborado por: Las Autoras
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8.3. Fundamentacion teorica
8.3.1. Modelos de Negocios

8.3.1.1 Concepto de modelo de negocios

El modelo de negocios para (Jacobides et al., 2028)

Representa la arquitectura fundamental que establece como una organizacién genera,
proporciona y captura valor econdmico en su entorno competitivo. Esta
conceptualizacién integra elementos estratégicos, operacionales y financieros que
determinan la viabilidad empresarial a largo plazo, considerando tanto las necesidades
de los clientes como las capacidades internas de la organizacion para satisfacerlas de

manera rentable y sostenible.
La estructura de un modelo de negocios para (Colovic, 2022)

Articula la légica mediante la cual una empresa crea valor diferenciado para sus
segmentos objetivo, estableciendo simultineamente mecanismos para capturar parte de
ese valor generado. Este constructo estratégico abarca decisiones relacionadas con la
propuesta de valor, la configuracion de recursos y capacidades, asi como la arquitectura
financiera que sustenta las operaciones empresariales en mercados dindmicos y

competitivos.

El modelo de negocio es la arquitectura sistémica que orquesta la captura y entrega de valor.
Mas que un plan, es un ecosistema dinamico donde la viabilidad financiera converge con la
resolucion de fricciones sociales, transformando recursos en soluciones sostenibles mediante

una propuesta de valor técnicamente validada y humanamente significativa.
8.3.1.2 Canvas del modelo de negocios
El Business Model Canvas de acuerdo con (Islam y Iyer-Raniga, 2023)

Funciona como un marco conceptual integrador que permite visualizar, disefiar y
evaluar los componentes esenciales de un modelo empresarial mediante nueve bloques

interrelacionados. Esta herramienta facilita la comprension holistica de cémo los
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diferentes elementos estratégicos se conectan para crear valor, desde la identificacion
de segmentos de clientes hasta la configuracion de recursos clave y la estructura de

costos que soporta las operaciones.
La metodologia Canvas para (Black et al., 2019)

Proporciona un lenguaje comun para describir, visualizar y modificar modelos de
negocios, facilitando la comunicacidn estratégica entre equipos multidisciplinarios y
stakeholders. Su naturaleza visual y modular permite experimentar con diferentes
configuraciones empresariales, identificando rapidamente areas de mejora o innovacion
potencial en la propuesta de valor, canales de distribucién y fuentes de ingresos, lo que

resulta especialmente valioso en contextos de alta incertidumbre y cambio acelerado.

El Business Model Canvas es un lienzo ontoldgico que sintetiza la complejidad organizacional
en una arquitectura visual de nueve dimensiones. Actiia como un laboratorio heuristico donde
la estrategia se humaniza, permitiendo iterar hipodtesis sobre la creacion de valor y la

sostenibilidad operativa mediante la interconexion sistémica de sus componentes clave.

8.3.2. Innovacion Empresarial

8.3.2.1 Innovacion en modelos de negocios

La innovacion a decir de (Glyptis et al., 2021)

En modelos de negocios trasciende las mejoras incrementales en productos o servicios,
enfocandose en reconfigurar fundamentalmente la manera en que una organizacion crea,
entrega y captura valor en su ecosistema competitivo. Este tipo de innovacion puede
generar ventajas competitivas mas sostenibles que la innovacion tecnolégica aislada, al
transformar la 16gica econdmica subyacente y las relaciones con los diferentes actores

del mercado.
La reconfiguracion de modelos empresariales conforme (Amit & Zott, 2023)

Implica cambios sistémicos en la arquitectura organizacional que alteran

simultdneamente multiples componentes del negocio, desde la propuesta de valor hasta
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la estructura de costos. Esta forma de innovacidon permite a las empresas responder a
disrupciones del mercado, aprovechar tecnologias emergentes y crear nuevas fuentes de
ventaja competitiva que resultan dificiles de imitar por parte de los competidores

establecidos.

La innovacion en modelos de negocio constituye una reconfiguracion disruptiva del sistema de
actividades organizacionales. Representa un proceso heuristico que trasciende el producto,
redisefiando la arquitectura de valor para generar ventajas competitivas resilientes. Es, en
esencia, la metamorfosis estratégica que alinea la eficiencia técnica con las necesidades latentes

de la sociedad
8.3.2.2 Tipos de innovacion
La tipologia de innovacion para (Jiménez-Zarco et al., 2023)

Abarca un espectro que va desde mejoras graduales en productos o procesos existentes
hasta transformaciones radicales que redefinen industrias completas. La innovacion
incremental permite a las organizaciones mantener su competitividad mediante
refinamientos continuos, mientras que la innovacion disruptiva crea nuevos mercados o
transforma fundamentalmente los existentes, generando cambios significativos en las

dindmicas competitivas y en las expectativas de los consumidores

“La innovacidon abierta aprovecha conocimientos y recursos mas alla de los limites
organizacionales, mientras que la innovacion sostenible busca crear valor econdmico
simultdneamente con valor ambiental y social, respondiendo a las crecientes demandas de

responsabilidad corporativa y desarrollo sostenible” (Rauter et al., 2022).

La taxonomia de la innovacidn trasciende la mera mejora funcional para configurarse como un
gradiente estratégico de cambio. Desde la innovacion incremental, que optimiza procesos
existentes con precision técnica, hasta la disruptiva, que fractura paradigmas industriales, cada
modalidad representa una respuesta adaptativa al entorno. Este espectro no solo busca eficiencia
operativa, sino que humaniza el progreso al alinear la sofisticacion tecnologica con la resolucion

de necesidades sistémicas y sociales



19

8.3.3. Microempresas y MiPymes

8.3.3.1 Caracteristicas de las microempresas

Las microempresas para (Romero-Rodriguez y Garcia-Soto, 2023)

Constituyen unidades econdmicas de escala reducida que se caracterizan por estructuras
organizacionales simplificadas, recursos limitados y una estrecha vinculacion con las
economias locales donde operan. Estas organizaciones tipicamente emplean entre uno
y diez trabajadores, mantienen volumenes de ventas modestos y presentan una
configuracion de activos relativamente pequefia, lo que las posiciona como actores
fundamentales en la generacion de empleo y dinamizacién econdmica de comunidades

especificas.

La naturaleza de las microempresas para Arredondo-Trapero y Vazquez-Parra (2022) “refleja
una combinacion de flexibilidad operativa y vulnerabilidad estructural, caracterizandose por
procesos de toma de decisiones centralizados, frecuentemente en manos del propietario-

gerente”.

Las microempresas se definen como unidades celulares del tejido productivo, caracterizadas
por una arquitectura organizacional plana y una vulnerabilidad estructural intrinseca. Su esencia
técnica radica en la centralizacién heuristica de decisiones en el propietario-gerente y una
agilidad operativa supeditada a recursos limitados. Este ecosistema, aunque sensible a las
disrupciones sistémicas, humaniza la economia al cimentarse en la confianza comunitaria, la

flexibilidad adaptativa y una resiliencia arraigada en el territorio local.
8.3.3.2 Desafios de las microempresas comerciales

Las microempresas del sector comercial experimentan multiples barreras (Zambrano-Chonillo

y Rivera-Casares, 2024)

Limitan su crecimiento y sostenibilidad, incluyendo restricciones significativas en el
acceso a financiamiento formal, adopcidon tecnoldgica limitada y carencias en
capacitacion gerencial profesional. Estas limitaciones se ven exacerbadas por presiones

competitivas de empresas mas grandes que cuentan con economias de escala, recursos
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superiores y capacidades de negociacion mas favorables con proveedores y

distribuidores.

“Estas organizaciones enfrentan dificultades para implementar practicas de gestion
profesionalizadas, desarrollar estrategias de marketing efectivas y mantener flujos de efectivo
estables, requiriendo por tanto mecanismos de apoyo institucional y estrategias adaptativas que
fortalezcan su capacidad competitiva en entornos comerciales complejos” (Veloz-Montafio y

Morales-Carrasco, 2024)

Las microempresas comerciales enfrentan una encrucijada sistémica donde la asimetria de
recursos y la brecha tecnoldgica limitan su escalabilidad. Sus desafios trascienden la iliquidez
financiera; radican en la dificultad de integrar procesos de transformacion digital frente a
competidores con economias de escala. No obstante, su mayor reto es profesionalizar la gestion
empirica sin perder esa esencia humana y capilaridad local que les permite detectar necesidades

ciudadanas donde la gran industria no llega.

8.3.4. Desarrollo socioeconomico local

8.3.4.1 Economia local y territorial

El desarrollo econdomico local para (Osorio-Guzmén y Valenzuela-Estrada, 2024)

Se concibe como un proceso endogeno que moviliza recursos territoriales especificos
para generar transformaciones productivas, institucionales y sociales en espacios
geograficamente delimitados. Este enfoque enfatiza la capacidad de los actores locales
para identificar y aprovechar ventajas competitivas territoriales, fortaleciendo
encadenamientos productivos y mejorando las condiciones de vida de la poblacion

mediante estrategias de desarrollo desde abajo hacia arriba.

“La economia territorial se fundamenta en la articulacion de recursos materiales e inmateriales
presentes en un espacio geografico especifico, incluyendo capital humano, infraestructura,

tradiciones productivas y redes institucionales” (Vazquez-Barquero y Rodriguez-Cohard).

Los procesos de desarrollo econdomico local implican transformaciones estructurales que

fortalecen la capacidad productiva territorial mediante la innovacion, diversificacion
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econdmica y mejora de la competitividad sistémica. Estas dindmicas requieren coordinacion
entre diversos actores publicos, privados y comunitarios para construir entornos favorables que
potencien el emprendimiento, faciliten el acceso a recursos productivos y generen

oportunidades econdmicas inclusivas que beneficien al conjunto de la poblacion local.

8.3.4.2 Rol de las microempresas en el desarrollo local
Las microempresas desempenian un papel fundamental que para Mora-Pisco et al. (2022) son

Motores de desarrollo econdmico territorial al generar empleo local, retener recursos
financieros en la comunidad y dinamizar circuitos comerciales de proximidad. Estas
unidades productivas contribuyen significativamente a la redistribucion del ingreso,
fortalecimiento del tejido empresarial local y construccion de capacidades
emprendedoras que resultan esenciales para la resiliencia econdmica de territorios

periféricos o con limitado acceso a inversiones externas

“La contribuciéon de las microempresas al desarrollo socioecondémico local trasciende la
dimension puramente econdmica, incorporando efectos positivos sobre la cohesion social,
preservacion de identidades culturales y democratizacion de oportunidades productivas”

(Saavedra-Garcia y Espiritu-Olmos, 2023).

El ecosistema de microempresas locales genera externalidades positivas que fortalecen la
economia territorial mediante encadenamientos productivos, transferencia de conocimientos y
formacion de redes colaborativas. Estas dindmicas crean circulos virtuosos donde el éxito de
unas empresas estimula la creacion de otras, se comparten aprendizajes sobre el mercado local
y se desarrollan capacidades colectivas para enfrentar desafios comunes, consolidando asi

estructuras econémicas mas diversificadas y resilientes.
8.3.5. Contexto cantonal de La Mana

8.3.5.1 Caracterizacion economica del canton La Mana

Los territorios urbanos como La Mana de acuerdo con (Velasquez-Castro y Garcia-Mendoza,

2022)
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Presentan estructuras econdmicas caracterizadas por la coexistencia de actividades
agropecuarias primarias con sectores comerciales y de servicios que atienden tanto a
poblacién local como a flujos de transito. Esta configuracion econdmica hibrida genera
oportunidades especificas para el desarrollo de microempresas que pueden articular
cadenas de valor entre produccion primaria y comercializacion, aprovechando ventajas

de localizacion estratégica en corredores comerciales regionales

“Las economias locales basadas en pequefias unidades productivas enfrentan desafios
relacionados con limitada diversificacion economica, dependencia de ciclos productivos
primarios y vulnerabilidad ante fluctuaciones de precios agricolas. Sin embargo, estas
configuraciones también poseen fortalezas asociadas a conocimientos locales especializados,
redes sociales densas y capacidades de adaptacion que pueden potenciarse mediante estrategias

de innovacion apropiadas y fortalecimiento institucional” (Méndez, 2021).

La posicion geografica de territorios intermedios entre regiones con diferentes vocaciones
productivas genera dindmicas comerciales particulares que pueden aprovecharse mediante
estrategias empresariales innovadoras. Estos espacios funcionan como nodos de intercambio
que facilitan flujos de productos, servicios e informacion entre distintos mercados, creando
nichos de oportunidad para microempresas capaces de identificar y satisfacer necesidades

especificas de poblaciones moéviles y residentes locales.

8.3.5.2 Sector comercial en La Mana
Para (Quinde-Rosales et al., 2022)

El comercio minorista en localidades pequefias y medianas se caracteriza por la
predominancia de microempresas familiares que operan con estructuras
organizacionales simples, capital limitado y fuerte dependencia de relaciones personales
con clientes locales. Estos establecimientos comerciales tipicamente ofrecen productos
de consumo cotidiano, insumos productivos para actividades agricolas circundantes y
servicios basicos que sostienen la vida econdmica comunitaria, aunque enfrentan

desafios significativos en términos de diferenciacion competitiva
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“Las microempresas comerciales en contextos locales mantienen una relacion simbidtica con
las dinamicas econdmicas territoriales, experimentando fluctuaciones en sus ventas que reflejan
los ciclos productivos agricolas, periodos de cosecha y momentos de mayor liquidez en la

economia local” (Vera-Zambrano y Moreira-Choez, 2022)

El sector comercial local enfrenta transformaciones derivadas de cambios en patrones de
consumo, competencia de cadenas comerciales regionales y penetracion del comercio
electronico, lo que demanda procesos de innovaciéon y adaptacion estratégica. Las
microempresas comerciales que logran sostenibilidad combinan ventajas competitivas basadas
en proximidad, conocimiento del cliente, flexibilidad en condiciones de venta y servicios
personalizados, con incorporacion gradual de tecnologias digitales y practicas de gestion mas

profesionalizadas.
8.3.6. Propuesta de valor

8.3.6.1 Diseiio de propuesta de valor

La propuesta de valor para (Osterwalder et al., 2022)

Constituye el elemento central de un modelo de negocios al articular de manera
especifica como los productos o servicios de una organizacion resuelven problemas
significativos o satisfacen necesidades relevantes de segmentos de clientes
determinados. Este componente estratégico debe comunicar claramente los beneficios
diferenciadores que justifican la eleccion del cliente, considerando tanto atributos
funcionales como emocionales que generan valor percibido superior frente a alternativas

competitivas disponibles

“El disenio efectivo de propuestas de valor requiere comprension profunda de las necesidades
explicitas e implicitas de los clientes, asi como de los contextos especificos en que utilizan los

productos o servicios” (Véasquez-Peralbo et al., 2022)

Las propuestas de valor exitosas trascienden caracteristicas técnicas de productos para
enfocarse en resultados y experiencias que los clientes valoran genuinamente. Esta orientacion
requiere procesos iterativos de validacion donde las hipdtesis iniciales sobre lo que genera valor

se contrastan con retroalimentacion real de clientes, permitiendo ajustes que fortalezcan la



24

correspondencia entre lo ofrecido y lo efectivamente demandado en contextos especificos de

uso y consumo.

8.3.6.2 Value proposition Canvas
Teixeira y Ferreira (2023) establece que

El value proposition Canvas funciona como herramienta metodolédgica que facilita el
disefio y validacion de propuestas de valor mediante la representacion visual y
estructurada de dos componentes fundamentales: el perfil del cliente y el mapa de valor.
Esta metodologia permite identificar con precision qué aspectos de la oferta empresarial
generan correspondencia efectiva con necesidades, frustraciones y deseos especificos
de segmentos de clientes determinados, reduciendo riesgos de desarrollar productos o

servicios desalineados con demandas reales del mercado
La estructura del value proposition Canvas para (Sanchez-Garcia y Hernandez-Sanchez, 2023)

Integra sisteméaticamente trabajos funcionales, sociales y emocionales que los clientes
intentan completar, junto con frustraciones que los obstaculizan y alegrias que aspiran
obtener. Esta informacion se contrasta con productos y servicios especificos, aliviadores
de frustraciones y creadores de alegrias que la empresa propone, permitiendo evaluar el
grado de ajuste entre oferta y demanda, asi como identificar oportunidades para

fortalecer elementos de la propuesta de valor que generan mayor impacto percibido.

La aplicacion del value proposition Canvas resulta particularmente valiosa para microempresas
con recursos limitados, ya que facilita la focalizacion estratégica en elementos de valor que
realmente importan a los clientes, evitando dispersion de esfuerzos en atributos que generan
escaso impacto competitivo. Esta herramienta promueve el pensamiento centrado en el cliente
y facilita la comunicaciéon clara sobre coémo la oferta empresarial resuelve problemas

especificos o crea beneficios relevantes en contextos particulares de uso.
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8.3.7. Segmentacion de mercado

8.3.7.1 Identificacion de segmentos de clientes

La segmentacion de mercado desde la perspectiva de (Sanchez-Vazquez y Gonzalez-Quirds,

2022)

Constituye un proceso estratégico mediante el cual se divide un mercado heterogéneo
en grupos homogéneos de clientes que comparten necesidades, comportamientos,
caracteristicas demograficas o patrones de consumo similares. Esta practica permite a
las organizaciones, especialmente a aquellas con recursos limitados como las
microempresas, focalizar esfuerzos en segmentos especificos donde pueden competir
efectivamente, desarrollar propuestas de valor diferenciadas y construir ventajas

competitivas sostenibles.

La identificacion efectiva de segmentos para Prieto-Herrera (2022) “requiere andlisis
multidimensional que considera variables demogréaficas, geograficas, psicograficas y
conductuales para delimitar grupos de clientes con suficiente homogeneidad interna y

heterogeneidad externa”.

La segmentacion estratégica para pequeias empresas debe equilibrar el deseo de atender
mercados amplios con la necesidad préactica de concentrarse en nichos donde puedan alcanzar
posiciones competitivas defendibles. Esta focalizacion permite desarrollar conocimiento
profundo de necesidades especificas, construir reputacion en segmentos particulares y generar
barreras a la entrada basadas en relaciones cercanas con clientes y comprension especializada

de sus requerimientos particulares

8.3.7.2 Segmentacion en contextos locales

“La segmentacién de mercados en territorios locales incorpora dimensiones especificas que
trascienden criterios demograficos tradicionales, integrando aspectos culturales, tradiciones de
consumo, ciclos economicos territoriales y dindmicas comunitarias que influyen

significativamente en comportamientos de compra” (Ruiz-Lazaro y Morales-Méndez, 2022).
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Los mercados locales presentan caracteristicas particulares que para Burbano-Pérez & Cruz-

Piguave (2022) estan

Relacionadas con la importancia de relaciones personales, confianza interpersonal y
reputacion comunitaria como determinantes significativos de preferencias de compra.
En estos contextos, la segmentacion debe considerar redes sociales locales, eventos
comunitarios, ciclos productivos regionales (como temporadas agricolas) y momentos
de mayor liquidez econdmica que generan patrones de demanda especificos y

oportunidades comerciales diferenciadas a lo largo del afio.

La comprension de segmentos en mercados locales requiere conocimiento situado que combine
informacion formal con saberes tacitos sobre dindmicas comunitarias, preferencias culturales y
estructuras econdmicas territoriales. Las microempresas locales poseen ventajas competitivas
derivadas de su proximidad y familiaridad con estos contextos especificos, lo que les permite
identificar subsegmentos desatendidos, adaptar ofertas a necesidades particulares y responder

agilmente a cambios en patrones de consumo local.
8.3.8. Canales de distribucion y comunicacion

8.3.8.1 Estrategias multicanal para microempresas

Las estrategias multicanal son consideradas por (Santamaria-Guzman y Martinez-Ricaurte,
2022)

Diversos puntos de contacto fisicos y digitales mediante los cuales las empresas
entregan propuestas de valor, comunican beneficios y establecen relaciones con clientes
a lo largo del proceso de compra. Esta aproximacién permite a las microempresas
ampliar su alcance de mercado, mejorar la experiencia del cliente y competir mas
efectivamente, aunque requiere coordinacion cuidadosa entre canales para mantener
consistencia en mensajes y calidad de servicio sin comprometer recursos operativos

limitados.

“La implementacion de estrategias multicanal en pequefias empresas debe equilibrar la
aspiracion de presencia omnicanal con restricciones de capacidad técnica, financiera y humana”

(Garcia-Vidal et al., 2023).
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Las microempresas exitosas en contextos multicanal desarrollan capacidades de integracion que
permiten a los clientes transitar fluidamente entre canales fisicos y digitales segin sus
preferencias situacionales. Esta flexibilidad puede manifestarse en practicas como permitir
consultas online con retiro en tienda, ofrecer servicios de entrega para compras presenciales, o
facilitar pedidos digitales con atencion personalizada presencial, creando experiencias hibridas

que combinan ventajas de proximidad fisica con conveniencias digitales.

8.3.8.2 Digitalizacion del comercio local
Vargas-Hernandez y Valdés-Quintero (2023) determinan que

La adopcion de plataformas digitales, redes sociales y herramientas de comercio
electronico por parte de microempresas locales representa un proceso de transformacion
que puede ampliar significativamente el alcance de mercado, reducir costos operativos
y mejorar la competitividad frente a empresas de mayor escala. Esta digitalizacion
permite visibilizar ofertas mas alla del ambito fisico inmediato, facilitar transacciones,
gestionar relaciones con clientes y acceder a informacion de mercado que anteriormente

resultaba inaccesible para pequefios negocios
Lopez-Lira y Mercado-Salgado (2022) establecen en cambio que

El proceso de transformacion digital en microempresas comerciales enfrenta barreras
relacionadas con limitada alfabetizacion digital de propietarios, resistencia al cambio de
practicas tradicionales, percepciones de complejidad tecnoldgica y restricciones
financieras para invertir en infraestructura digital. Superar estos obstaculos requiere
estrategias de adopcion gradual que comiencen con herramientas basicas como
presencia en redes sociales o aplicaciones de mensajeria para comunicacién con
clientes, avanzando progresivamente hacia plataformas mas sofisticadas segliin se

desarrollan capacidades y se comprueban beneficios tangibles

La digitalizacion efectiva del comercio local no implica simplemente trasladar practicas
tradicionales al entorno digital, sino repensar procesos, relaciones con clientes y propuestas de
valor aprovechando posibilidades especificas de tecnologias digitales. Las microempresas que

logran mayor impacto combinan ventajas competitivas tradicionales basadas en proximidad y
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relaciones personales con capacidades digitales que amplian conveniencia, accesibilidad y
personalizaciéon de servicios, creando modelos hibridos que preservan fortalezas locales

mientras incorporan eficiencias digitales.
8.3.9. Sostenibilidad y rentabilidad

8.3.9.1 Estructura de costos en microempresas

La gestion eficiente de la estructura de costos resulta critica para la viabilidad y sostenibilidad

de microempresas, dado que Lopez-Mata y Quindnez-Cedefio (2022) determinan que

Operan con margenes de utilidad reducidos y limitada capacidad para absorber
ineficiencias operativas. Esta estructura comprende costos fijos (alquileres, servicios
basicos, seguros) y variables (inventarios, insumos, comisiones) que deben
monitorearse sistematicamente mediante sistemas de control simplificados pero
efectivos, adaptados a capacidades de gestion disponibles y recursos tecnologicos

accesibles.

“Las microempresas enfrentan desafios particulares en la gestion de costos debido a limitado
poder de negociacién con proveedores, imposibilidad de aprovechar economias de escala y
necesidad de mantener inventarios proporcionalmente mayores para asegurar disponibilidad de

productos” (Sanchez-Garcia y Ramirez-Orellana, 2022)

La sostenibilidad financiera de microempresas requiere comprension clara de la relacion entre
estructura de costos y formacion de precios, asegurando que los margenes aplicados cubran
todos los costos operativos mientras permanecen competitivos en el mercado local. Este
equilibrio delicado demanda sistemas de informacion simplificados que permitan calcular
costos reales de productos o servicios, identificar actividades que consumen recursos
desproporcionados y tomar decisiones informadas sobre qué lineas de negocio mantener,

expandir o descontinuar.

8.3.9.2 Fuentes de ingresos diversificadas

La diversificacion de fuentes de ingresos para (Palacios-Duarte y Saavedra-Garcia, 2022)
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Constituye una estrategia fundamental para reducir vulnerabilidad de microempresas
ante fluctuaciones del mercado, cambios en preferencias de clientes o entrada de nuevos
competidores. Esta aproximacion implica desarrollar multiples lineas de productos o
servicios, atender diversos segmentos de clientes, o combinar modelos de ingresos
transaccionales con recurrentes, aprovechando capacidades instaladas y conocimientos

del mercado local para generar flujos de ingreso mas estables y predecibles

“El balance requiere evaluar cuidadosamente la complementariedad entre nuevas lineas de
negocio y actividades existentes, considerando si aprovechan capacidades actuales, atienden a
la misma base de clientes o utilizan infraestructura disponible de manera eficiente sin

comprometer la calidad en ofertas” (Romero-Ania y Rivero-Torres, 2022).

Los modelos de negocio hibridos que combinan venta de productos con prestacion de servicios
relacionados generan oportunidades para capturar mayor valor de las relaciones con clientes y
construir diferenciacion competitiva. Para microempresas comerciales, esto puede manifestarse
en agregar servicios de instalacion, mantenimiento, asesoria o personalizaciéon a productos
vendidos, creando flujos de ingresos adicionales que fortalecen vinculos con clientes y generan

barreras a la competencia basadas en conocimiento especializado y confianza establecida.
9. PREGUNTAS CIENTIFICAS

.Cuales son las principales debilidades de los modelos de negocios actuales de las

microempresas del canton La Mana?

El diagnostico identifico tres debilidades criticas en las 299 microempresas encuestadas.
Primero, el 50% carecié de un modelo de negocio claramente definido, operando bajo gestion
empirica sin planificacion estratégica formal. Segundo, el 51% no articuld una propuesta de
valor diferenciada, compitiendo exclusivamente por precios y erosionando margenes de
rentabilidad. Tercero, el 49% evidencid control financiero deficiente, desconociendo costos
reales por producto. El Factor 1 obtuvo la media mas baja (2.66/5), confirmando ausencia de

estructura administrativa que capitalizara las fortalezas operativas existentes

,Qué modelos de innovacion son aplicables para fortalecer los emprendimientos en

microempresas dentro del contexto del canton La Mana?
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El analisis comparativo reveld que el Business Model Canvas y el Value Proposition Canvas
constituyeron las metodologias Optimas, obteniendo puntuaciones de 9.5/10 y 9.0/10
respectivamente. Su seleccion se fundamentod en tres criterios: simplicidad operativa accesible
para emprendedores sin formacion formal, costo cero de implementacion compatible con el
44% dispuesto a invertir solo en tecnologias econdmicas, y validacion empirica en
microempresas rurales ecuatorianas. Estas herramientas superaron alternativas como Lean
Canvas (7.5/10) o Blue Ocean Strategy (5.5/10) por su adaptabilidad contextual y facilidad de

aplicacion inmediata

.Como pueden ser disefiados modelos de negocios innovadores adaptados al entorno local,
que contribuyan a la sostenibilidad y competitividad de las microempresas del cantén La

Mana?

El modelo propuesto integrd tres componentes complementarios: BMC contextualizado para
estructurar los nueve bloques esenciales del negocio, VPC validado para crear diferenciacion
competitiva real, y sistema de control financiero simplificado con registro diario de
movimientos. La implementacion se disené en cuatro fases distribuidas en seis meses mediante
talleres participativos de cuatro horas. El modelo proyecté un ROI excepcional de 110,70% con
inversion minima de $6.50 por microempresa, estimando incrementos del 20% en ventas y
mejoras de 8 puntos porcentuales en margenes de utilidad a doce meses, garantizando
sostenibilidad mediante formacion de facilitadores locales y alianza institucional con la Camara

de Comercio.
10. METODOLOGIA

La arquitectura metodologica de este estudio se fundament6 en una triangulacién de métodos y
herramientas sistematicas, seleccionadas rigurosamente para asegurar la consistencia interna de
la investigacion. Dicha estructura procedimental no solo permite validar la relevancia del objeto
de estudio, sino que garantiza la trazabilidad y fiabilidad de los hallazgos referentes a las

dinamicas de gestion estratégica y financiera de la entidad bajo andlisis:
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10.1. Tipo de investigacion

10.1.1. Investigacion formativa

El presente estudio se inscribié en el paradigma de la investigacion formativa al integrar el
proceso de ensefnanza-aprendizaje con la generacion de conocimiento aplicado en el campo de
la administracion empresarial. Este enfoque permitié desarrollar competencias investigativas
orientadas a la solucion de problematicas concretas del entorno comercial local,
especificamente la transformacion y fortalecimiento de las microempresas del canton La Mana
mediante la implementacién de modelos de negocio innovadores. La naturaleza formativa del
proyecto se reflejo en la articulacion de fundamentos teodricos con la realidad empresarial

territorial, facilitando un aprendizaje significativo basado en la intervencion practica.

10.1.2. Investigacion de campo

La investigacion adopt6 un cardcter eminentemente practico al realizar la recoleccion de datos
directamente en el contexto natural donde operan las microempresas comerciales del canton La
Mana. Este acercamiento permitidé interactuar de manera directa con los propietarios,
colaboradores y clientes de los establecimientos comerciales, obteniendo informacion primaria
sobre sus dindmicas operativas, desafios cotidianos y oportunidades de mejora. La inmersion
en el territorio facilité la comprension profunda de las particularidades socioecondmicas,
culturales y comerciales que caracterizan al ecosistema empresarial local, elementos

fundamentales para el disefio de propuestas contextualizadas y viable.

10.1.3. Investigacion bibliografica

El andamiaje teodrico del estudio se construyd mediante un exhaustivo proceso de revision
documental que incluyé la consulta de fuentes cientificas actualizadas. Se examinaron
sistematicamente articulos académicos indexados, libros especializados, tesis doctorales y
literatura gris relacionada con modelos de negocio innovadores, gestion de microempresas y
desarrollo econémico local. El marco referencial se estructur6 a partir de autores reconocidos
en las areas de Business Model Canvas, propuesta de valor, innovacion empresarial y

competitividad de MIPYMES, garantizando el rigor académico mediante el cumplimiento
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estricto de la normativa APA (7.* edicidon) para la citaciéon y referenciacion de fuentes

consultadas.

10.1.4. Investigacion diagndstica

La fase diagnostica constituyd un momento metodologico fundamental para caracterizar la
situacion actual de las microempresas comerciales en el canton La Mana. Este proceso permitio
identificar con precision las debilidades estructurales de los modelos de negocio tradicionales
empleados, evidenciando limitaciones en la gestion estratégica, carencias en la adopcion
tecnologica y deficiencias en la comprension de las necesidades del cliente. El diagnostico
proporcion6 una linea base que facilitdé la medicidon posterior del impacto potencial de las
intervenciones propuestas, ademas de revelar las dareas prioritarias de fortalecimiento

empresarial en el contexto local.

10.1.5. Investigacion propositiva

El estudio culmin6 adoptando una orientacioén propositiva al desarrollar un modelo de negocios
innovador especificamente adaptado a las caracteristicas territoriales y empresariales del canton
La Mana. Esta propuesta se materializd mediante la integracion metodologica del Business
Model Canvas y el Value Proposition Canvas, herramientas que permitieron articular de manera
coherente los componentes estratégicos fundamentales: segmentos de clientes, propuesta de
valor, canales de distribucion, relaciones con clientes, fuentes de ingresos, recursos clave,
actividades clave, alianzas estratégicas y estructura de costos. La finalidad ultima fue brindar a
los microempresarios locales un instrumento técnico pero accesible que sincronice sus

capacidades operativas con las demandas del mercado contemporaneo.

10.2. Métodos

La construccion del modelo de negocios innovador para las microempresas comerciales se

fundamento en la aplicacion rigurosa de los siguientes métodos de investigacion:

10.2.1. Método analitico

El empleo del método analitico result6 esencial para desagregar la complejidad de los modelos
de negocio existentes y examinar criticamente cada uno de sus componentes constitutivos. Este

proceso facilitd la identificacion de patrones recurrentes en las practicas comerciales locales,
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revelando fortalezas aprovechables y debilidades que requerian intervencion. El andlisis
pormenorizado de las estructuras operativas, estrategias de comunicacion y sistemas de
generacion de ingresos permitid comprender las causas profundas del estancamiento
competitivo, vinculando estas limitaciones con factores contextuales especificos del entorno

comercial del canton La Mana.

10.2.2. Método deductivo

La investigacion se articuld bajo la 16gica del razonamiento deductivo, partiendo de marcos
tedricos generales sobre innovacion en modelos de negocio para derivar aplicaciones
especificas al contexto local. Se tomaron como fundamento las teorias consolidadas de
Osterwalder y Pigneur sobre el Business Model Canvas, los postulados de Kaplan y Norton
sobre gestion estratégica, asi como literatura contemporanea sobre transformacion digital en
microempresas. Estos conceptos universales se adaptaron sistematicamente a la realidad
particular de las microempresas del canton La Mand, materializdndose en herramientas
concretas, indicadores de desempefio contextualizados y estrategias de implementacion viables

que respetan las limitaciones de recursos y capacidades de las unidades productivas locales.

10.2.3. Método inductivo

Complementariamente, se aplicd el método inductivo al observar y documentar casos
especificos de microempresas locales para extraer patrones generales y principios aplicables al
conjunto del sector comercial del canton. Esta aproximacion ascendente permitid que las
particularidades vivenciales de los emprendedores informaran la construccidon tedrica,
asegurando que el modelo propuesto no fuera una imposicion externa sino una sintesis organica

entre conocimiento académico y saberes practicos territoriales.

10.3. Técnicas

Con el proposito de recabar informacién comprehensiva y multidimensional sobre la realidad

empresarial local, se implementaron las siguientes técnicas de investigacion:

10.3.1. Encuesta

Se implementd esta técnica de recopilacion de datos cuantitativos y cualitativos con los

propietarios y administradores de microempresas comerciales del canton La Mand. El
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instrumento permitié obtener informacion sistematica sobre diversos aspectos criticos: la
percepcion empresarial respecto a los desafios competitivos actuales, el nivel de conocimiento
sobre herramientas de gestion estratégica, el grado de adopcion de tecnologias digitales en
procesos comerciales, y las expectativas de crecimiento a mediano plazo. La encuesta facilitd
la cuantificacion de variables clave y la identificacion de tendencias generales en el sector

microempresarial local.

10.3.2. Entrevista en profundidad

Se realizaron entrevistas semiestructuradas con microempresarios seleccionados
estratégicamente por su trayectoria, diversidad sectorial o caracteristicas innovadoras
distintivas. Esta técnica cualitativa permitié profundizar en aspectos que no pueden capturarse
mediante instrumentos estandarizados, tales como las motivaciones emprendedoras, las
narrativas personales sobre éxitos y fracasos comerciales, las percepciones sobre cambios en el
comportamiento del consumidor local, y las barreras percibidas para la innovacién. Las
entrevistas generaron informacion rica en matices que complemento y contextualizé los datos

cuantitativos de las encuestas.

10.3.3. Observacion directa

La visita sistematica a establecimientos comerciales permitio registrar informacion observable
sobre practicas de atencion al cliente, organizacion del espacio comercial, uso de tecnologias,
estrategias de exhibicion de productos y dindmicas de interaccion con los consumidores. Esta
técnica etnografica proporciond datos sobre aspectos operativos que frecuentemente difieren de
las percepciones reportadas en encuestas o entrevistas, revelando brechas entre discursos y

précticas efectivas.

10.4. Instrumentos

Bajo las consideraciones derivadas del disefio metodoldgico, se elaboraron los siguientes

instrumentos para la recoleccion sistematica de informacion:

10.4.1. Cuestionario estructurado

Se disefio un instrumento de encuesta formal que integr6 preguntas cerradas utilizando escalas

de Likert de cinco puntos, preguntas de opcion multiple y algunas preguntas abiertas para
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capturar informacién cualitativa complementaria. El cuestionario se estructurd6 en cinco
secciones tematicas: (1) caracterizacion general del negocio, (2) modelo de negocio actual y
practicas de gestion, (3) relacionamiento con clientes y propuesta de valor, (4) adopcion de
tecnologias digitales, y (5) perspectivas de innovacion y crecimiento. El instrumento fue
validado mediante una prueba piloto con cinco microempresarios para ajustar la claridad de las

preguntas y la pertinencia de las opciones de respuesta.

10.4.2. Guion de entrevista semiestructurada

Se elabor6 una guia de entrevista flexible que contenia ejes tematicos y preguntas orientadoras
sin estructura rigida, permitiendo que la conversacion fluyera naturalmente mientras se
aseguraba la cobertura de temas esenciales. Los ejes tematicos incluyeron: trayectoria
emprendedora, evolucion del modelo de negocio, desafios competitivos especificos, relacion

con clientes, vision sobre innovacion y disposicion al cambio organizacional.

10.4.3. Ficha de observacion

Se disefi¢ un formato estandarizado para registrar observaciones sistematicas durante las visitas
a establecimientos comerciales, contemplando variables como distribucion espacial, sefialética,
tecnologias utilizadas, interaccion con clientes, horarios de atencidon y caracteristicas del

entorno competitivo inmediato.

10.5. Poblacion y muestra

Dada la naturaleza territorial del estudio, la poblacion se definid no por criterios demograficos
generales sino por la unidad de analisis pertinente: las microempresas comerciales formalmente

establecidas en el canton La Mana.

10.5.1. Poblacion de estudio

La poblacion objeto de estudio estuvo constituida por la totalidad de microempresas
comerciales registradas en el canton La Mana. De acuerdo con informacion proporcionada por
el Cuerpo de Bomberos (Anexo 7), la poblacion empresarial asciende a 1,345 locales
comerciales activos. Esta cifra incluye establecimientos de diversos subsectores: comercio
minorista de productos de primera necesidad, ferreterias, farmacias, tiendas de insumos

agricolas, restaurantes, bazares y otros servicios comerciales. La amplitud de la poblacion
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refleja la importancia del sector comercial para la economia local y justifica la relevancia del

presente estudio.

10.5.2. Muestra

Debido a las limitaciones de recursos y tiempo inherentes a un proyecto de investigacion
formativo, asi como considerando la necesidad de obtener informacion representativa del
sector, se determind trabajar con una muestra probabilistica calculada mediante férmula
estadistica estandar para poblaciones finitas. Aplicando un nivel de confianza del 95% y un

margen de error del 5%, se obtuvo un tamafio muestral de 299 microempresas comerciales.
Célculo muestral:

3 (N X Z*> X p X q)
n_(ezx(N—1)+Z2><p><q)

Donde:

N = 1,345 (poblacion total)

Z =1.96 (nivel de confianza 95%)

p = 0.50 (probabilidad de ocurrencia)

q = 0.50 (probabilidad de no ocurrencia)
e = 0.05 (margen de error)

3 (1,345 x 1.96* x 0.50 x 0.50)
~(0.05%2 x 1,344 + 1.962 x 0.50 x 0.50)

n

n = 299 microempresas

La seleccion de las unidades muestrales se realizO6 mediante muestreo aleatorio simple,
asegurando que todos los establecimientos comerciales registrados tuvieran igual probabilidad
de ser incluidos. Esta estrategia garantiz6 la representatividad estadistica de los resultados y

permiti6 realizar inferencias validas sobre el conjunto del sector comercial del canton.
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Para las entrevistas en profundidad, se seleccioné intencionalmente una submuestra de 15
microempresarios con base en criterios de diversidad sectorial, antigliedad del negocio, tamafo
relativo y ubicacion geografica, buscando capturar la heterogeneidad de experiencias

empresariales presentes en el territorio.

10.5.3. Analisis e interpretacion de la informacion

Una vez concluida la fase de levantamiento de informacién, se procedié a la organizacion,
procesamiento y analisis sistematico de los datos obtenidos. El material recopilado mediante
encuestas fue codificado y digitalizado utilizando el software estadistico SPSS (Statistical
Package for the Social Sciences), lo que permitié realizar analisis descriptivos mediante
distribuciones de frecuencias, medidas de tendencia central y representaciones graficas que

facilitaron la visualizacion de patrones y tendencias.

La informacién cualitativa proveniente de entrevistas en profundidad se proces6 mediante
analisis de contenido, identificando categorias emergentes, narrativas recurrentes y elementos
discursivos significativos que enriquecieron la comprension de las dinamicas empresariales
locales. Este proceso interpretativo se complementd con la triangulacion de fuentes,
contrastando datos cuantitativos de encuestas con informacion cualitativa de entrevistas y

observaciones directas, lo que fortalecio la validez y confiabilidad de los hallazgos.

Los resultados del andlisis se sintetizaron en tablas estadisticas, graficos de barras y circulares,
matrices comparativas y cuadros de doble entrada que permitieron identificar con claridad las
debilidades predominantes en los modelos de negocio actuales, las areas de oportunidad para
la innovacion y los factores contextuales que condicionan la competitividad de las

microempresas del canton La Mana.

Este riguroso proceso analitico constituyo el fundamento empirico sobre el cual se construy¢ la
propuesta de modelo de negocios innovador, asegurando que las recomendaciones estratégicas
emanaran de la realidad documentada y no de supuestos tedricos descontextualizados. La
integracion de métodos cuantitativos y cualitativos permitié capturar tanto la magnitud
estadistica de los fendmenos como la profundidad vivencial de las experiencias empresariales,
generando un diagnostico integral que ilumina los caminos viables hacia la transformaciéon

competitiva del sector comercial local.
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11. RESULTADOS Y DISCUSION
11.1. Resultados de la encuesta dirigida a microempresas comerciales de La Mana

Pregunta 1. El modelo de negocio del emprendimiento esta claramente definido

Tabla 4. Modelo de negocio claramente definido

Item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 18 6%
De acuerdo 45 15%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 87 29%
En desacuerdo 101 34%
Totalmente en desacuerdo 48 16%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 2. Modelo de negocio claramente definido

Totalmente en Totalmente de
desacuerdo; 16%:; acuerdo; 6%; 6%
16% De acuerdo; 15%:;

15%

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo; 29%:;
29%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

Los hallazgos revelaron una carencia de claridad estratégica en las microempresas. El 50% de
los participantes (150 personas) manifesto estar en desacuerdo (102) o totalmente en desacuerdo
(48) con la definicion de su modelo. Solo un 6% (18) estuvo totalmente de acuerdo y un 15%
(45) de acuerdo, mientras el 29% (87) se mantuvo neutral. Estos datos confirmaron que la
mayoria oper6d bajo esquemas empiricos, limitando su capacidad de planificacion estructural

frente a la competencia.
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Pregunta 2. La propuesta de valor del negocio es claramente diferenciada.

Tabla 5. Propuesta de valor diferenciada

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 15 5%
De acuerdo 39 13%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 93 31%
En desacuerdo 95 32%
Totalmente en desacuerdo 57 19%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 3. Propuesta de valor diferenciada
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

La percepcion sobre la ventaja competitiva resulté desfavorable, puesto que un 51% de la
muestra (153 sujetos) no identificé una propuesta diferenciada, distribuidos en desacuerdo (96)
y totalmente en desacuerdo (57). Apenas el 5% (15) estuvo totalmente de acuerdo y el 13% (39)
de acuerdo, mientras el 31% (93) fue neutral. Este vacio indic6 que los negocios no articularon
beneficios unicos, dificultando la conexion funcional con sus clientes en el mercado de La

Mana.
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Pregunta 3. Los segmentos de clientes estan identificados con precision

Tabla 6. Segmentos de clientes identificados con precision

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 21 7%
De acuerdo 42 14%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 81 27%
En desacuerdo 107 36%
Totalmente en desacuerdo 48 16%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 4. Segmentos de clientes identificados con precision
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16% De acuerdo; 14%;
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desacuerdo; 27%:;
27%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

El anélisis denot6 que la segmentacion de mercado fue insuficiente. Un 52% de los encuestados
(156 individuos) reportd dificultades de precision, desglosados en desacuerdo (108) y
totalmente en desacuerdo (48). Por el contrario, un 7% (21) estuvo totalmente de acuerdo y un
14% (42) de acuerdo, con un 27% (81) en la neutralidad. Esta desconexion evidencid que los
esfuerzos comerciales carecieron de enfoque, provocando una asignacion ineficiente de los

recursos promocionales disponibles.
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Pregunta 4. Las actividades clave del negocio se organizan eficientemente

Tabla 7. Actividades clave del negocio se organizan eficientemente

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 27 9%
De acuerdo 63 21%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 105 35%
En desacuerdo 77 26%
Totalmente en desacuerdo 27 9%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 5. Actividades clave del negocio se organizan eficientemente

Totalmente en Totalmente de
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

La organizacion operativa mostré matices de mayor estabilidad. E1 30% (90 personas) mostrd
conformidad, repartidos en totalmente de acuerdo (27) y de acuerdo (63). No obstante, el 35%
(105) permanecio6 neutral y un 35% (105) expreso6 rechazo entre desacuerdo (78) y totalmente
en desacuerdo (27). Los resultados sugirieron que, aunque existié una operatividad basica para
funcionar, la eficiencia sistémica no se consolidé como una fortaleza real dentro de la gestion

diaria institucional.
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Pregunta S. Los ingresos y costos del negocio se controlan claramente

Tabla 8. Ingresos y costos del negocio se controlan

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 24 8%
De acuerdo 57 19%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 72 24%
En desacuerdo 98 33%
Totalmente en desacuerdo 48 16%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 6. Ingresos y costos del negocio se controlan
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19%
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desacuerdo; 24%:;
24%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

La gestion financiera reflej6 una vulnerabilidad critica; el 49% de los participantes (147
emprendedores) admitid deficiencias, divididos en desacuerdo (99) y totalmente en desacuerdo
(48). Solo un 8% (24) estuvo totalmente de acuerdo y un 19% (57) de acuerdo, mientras el 24%
(72) fue neutral. El control inadecuado de los flujos econdmicos evidencié una precaria salud
financiera, limitando la capacidad de reinversion y la resiliencia de las microempresas ante

fluctuaciones externas.
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Pregunta 6. El negocio introduce cambios 0 mejoras innovadoras en su forma de operar

Tabla 9. Introduccion de cambios o mejoras en sus operaciones

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 12 4%
De acuerdo 36 12%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 69 23%
En desacuerdo 116 39%
Totalmente en desacuerdo 66 22%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 7. Introduccion de cambios o mejoras en sus operaciones
Totalmente de
acuerdo; 4%; 4fe acuerdo; 12%:;
12%

Totalmente en
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desacuerdo; 23%;
23%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

Los resultados confirmaron una resistencia a la evolucion técnica; el 61% (183 encuestados)
sefald ausencia de cambios, con un 39% (117) en desacuerdo y un 22% (66) en total
desacuerdo. Apenas un 4% (12) estuvo totalmente de acuerdo y un 12% (36) de acuerdo, con
23% (69) neutrales. Este estatismo operativo sugiri6é que los emprendimientos se mantuvieron
anclados a métodos tradicionales, reduciendo drasticamente su competitividad frente a las

exigencias de un entorno globalizado.
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Pregunta 7. La propuesta de valor se adapta a las nuevas necesidades del mercado

Tabla 10. Propuesta de valor adaptada a las necesidades del mercado

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 18 6%
De acuerdo 42 14%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 84 28%
En desacuerdo 104 35%
Totalmente en desacuerdo 51 17%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Totalmente de
Totalmente en acuerdo; 6%

desacuerdo; 17%

De acuerdo; 14%

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo; 28%

Figura 8. Propuesta de valor adaptada a las necesidades del mercado
Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

La capacidad de respuesta ante nuevas demandas fue insuficiente; el 52% (156 sujetos)
manifestd falta de adaptacion, repartidos en desacuerdo (105) y totalmente en desacuerdo (51).
Solo el 6% (18) estuvo totalmente de acuerdo y el 14% (42) de acuerdo, mientras el 28% (84)
se mantuvo neutral. Esta rigidez comercial denoté una desconexion con las tendencias del
consumidor, situando a los negocios en riesgo frente a competidores con mayor agilidad en el

ajuste de servicios.
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Pregunta 8. El emprendimiento responde con rapidez a cambios del entorno competitivo

Tabla 11. Emprendimiento responde a cambios del entorno

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 15 5%
De acuerdo 48 16%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 78 26%
En desacuerdo 110 37%
Totalmente en desacuerdo 48 16%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 9. Emprendimiento responde a cambios del entorno
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

Los datos indicaron reactividad lenta; el 53% (159 participantes) expresé desacuerdo (111) o
total desacuerdo (48) sobre su rapidez competitiva. Un escaso 5% (15) estuvo totalmente de
acuerdo y el 16% (48) de acuerdo, con un 26% (78) neutral. Esta falta de agilidad estratégica
sugirid una carencia de sistemas de vigilancia, impidiendo que las microempresas anticiparan
amenazas o aprovecharan oportunidades temporales, debilitando su resiliencia en contextos de

crisis economica territorial.
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Pregunta 9. El emprendedor cuenta con capacidades para gestionar cambios e innovacion

Tabla 12. Emprendedor cuenta con capacidades a cambios e innovacion

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 33 11%
De acuerdo 72 24%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 90 30%
En desacuerdo 74 25%
Totalmente en desacuerdo 30 10%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 10. Emprendedor cuenta con capacidades a cambios e innovacion
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desacuerdo; 10%:; acuerdo; 11%:;
10% 11%
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

Surgidé un hallazgo contrastante en la autopercepcion; el 35% (105 personas) afirmd poseer
capacidades, distribuidos en totalmente de acuerdo (33) y de acuerdo (72). El 30% (90) fue
neutral, mientras el 35% (105) se opuso entre desacuerdo (75) y totalmente en desacuerdo (30).
La brecha entre esta autovaloracion y los bajos niveles de innovacion reportados sugirid que las
habilidades percibidas no se tradujeron en acciones concretas ni en resultados operativos

tangibles.
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Pregunta 10. La gestion administrativa facilita la implementacion de innovaciones

Tabla 13. Gestion administrativa facilita implementar innovaciones

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 21 7%
De acuerdo 45 15%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 81 27%
En desacuerdo 101 34%
Totalmente en desacuerdo 51 17%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 11. Gestion administrativa facilita implementar innovaciones
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

Se determino que la administracion no actudé como catalizador; el 51% (153 personas) considero
que no facilitaba innovaciones, con un 34% (102) en desacuerdo y 17% (51) en total
desacuerdo. Solo el 7% (21) estuvo totalmente de acuerdo y el 15% (45) de acuerdo, frente a
un 27% (81) neutral. Las estructuras internas funcionaron como barreras rigidas en lugar de
plataformas de apoyo, desincentivando la experimentacion y el crecimiento dindmico dentro de

las organizaciones.
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Pregunta 11. El negocio utiliza canales digitales para promocionar productos o servicios

Tabla 14. Utilizacion de canales digitales para promocion

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 27 9%
De acuerdo 54 18%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 75 25%
En desacuerdo 89 30%
Totalmente en desacuerdo 54 18%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 12. Utilizacion de canales digitales para promocion
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

La integracion tecnologica mostré un avance insuficiente; el 48% (144 encuestados) reportd no
utilizar canales digitales, divididos en desacuerdo (90) y totalmente en desacuerdo (54). E1 9%
(27) estuvo totalmente de acuerdo y el 18% (54) de acuerdo, con un 25% (75) neutral. Esta
limitada presencia en la red evidencié una brecha digital persistente que restringio el alcance
publicitario, dificultando la insercion en las nuevas dinamicas de consumo que predominan en

la actualidad.
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Pregunta 12. Las herramientas digitales mejoran la comunicacion con los clientes

Tabla 15. Herramientas digitales mejoran la comunicacion con clientes

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 30 10%
De acuerdo 63 21%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 81 27%
En desacuerdo 83 28%
Totalmente en desacuerdo 42 14%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 13. Herramientas digitales mejoran la comunicacion con clientes
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

Respecto a la interaccion, el 42% (126 sujetos) no percibié mejoras comunicativas, con un 28%
(84) en desacuerdo y 14% (42) en total desacuerdo. Un 10% (30) estuvo totalmente de acuerdo
y el 21% (63) de acuerdo, mientras el 27% (81) fue neutral. Los hallazgos sugirieron que la
tecnologia disponible no se empled de manera estratégica, desaprovechando oportunidades para

fortalecer el vinculo con el cliente y mejorar la experiencia del usuario o la fidelizacion.
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Pregunta 13. El uso de tecnologia ha incrementado la eficiencia operativa del negocio

Tabla 16. La tecnologia incrementa la eficiencia operativa del negocio

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 24 8%
De acuerdo 51 17%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 72 24%
En desacuerdo 98 33%
Totalmente en desacuerdo 54 18%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 14. La tecnologia incrementa la eficiencia operativa del negocio
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Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

El impacto tecnoldgico en la productividad fue limitado; el 51% (153 individuos) negd
incrementos de eficiencia, repartidos en desacuerdo (99) y totalmente en desacuerdo (54).
Apenas un 8% (24) estuvo totalmente de acuerdo y el 17% (51) de acuerdo, con 24% (72)
neutrales. Esta percepcion reflejo que la adopcion técnica no contd con capacitacion adecuada,
resultando en una subutilizacion de recursos que no transformd los procesos internos

tradicionales de las microempresas analizadas.
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Pregunta 14. La digitalizacion contribuye al crecimiento del emprendimiento

Tabla 17. La digitalizacion contribuye al crecimiento del emprendimiento

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 33 11%
De acuerdo 57 19%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 87 29%
En desacuerdo 80 27%
Totalmente en desacuerdo 42 14%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 15. La digitalizacion contribuye al crecimiento del emprendimiento
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

La relacion digitalizacion-expansion fue valorada negativamente por el 41% (123 personas),
quienes se mostraron en desacuerdo (81) o totalmente en desacuerdo (42). El 11% (33) estuvo
totalmente de acuerdo y el 19% (57) de acuerdo, mientras el 29% (87) se mantuvo neutral.
Dicha interpretacion sugirié que la tecnologia fue vista como un gasto aislado y no como un

motor estratégico capaz de escalar el modelo de negocio en el territorio de La Mana.
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Pregunta 15. Existe disposicion a invertir en tecnologias de bajo costo

Tabla 18. Existe disposicion a invertir en tecnologias de bajo costo

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 45 15%
De acuerdo 87 29%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 96 32%
En desacuerdo 53 18%
Totalmente en desacuerdo 18 6%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 16. Existe disposicion a invertir en tecnologias de bajo costo
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Analisis e interpretacion

Los resultados revelaron una actitud favorable; el 44% (132 participantes) mostr6 disposicion
a invertir, con un 15% (45) totalmente de acuerdo y 29% (87) de acuerdo. El 32% (96) fue
neutral, mientras solo un 24% (72) se opuso entre desacuerdo (54) y totalmente en desacuerdo
(18). Esta apertura evidencio conciencia sobre la necesidad de actualizacion, sugiriendo que el
factor econémico y la facilidad de implementacion son determinantes para iniciar la

transformacion digital.



53

Pregunta 16. El negocio es competitivo frente a emprendimientos similares del mercado

local

Tabla 19. El negocio es competitivo frente a emprendimientos similares

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 36 12%
De acuerdo 81 27%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 102 34%
En desacuerdo 62 21%
Totalmente en desacuerdo 18 6%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana

Elaborado por: Las Autoras

Figura 17. El negocio es competitivo frente a emprendimientos similares
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana

Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

De acuerdo; 27%;
27%

En competitividad local, el 39% (117 emprendedores) se percibio positivamente, con 12% (36)

totalmente de acuerdo y 27% (81) de acuerdo. Un 34% (102) mantuvo neutralidad, mientras el

27% (81) expres6 desacuerdo (63) o total desacuerdo (18). El resultado reflejo una

autoconfianza moderada que contrastd con las debilidades operativas previas, sugiriendo una

posible subestimacion de las capacidades de la competencia o una valoracion basada

unicamente en la permanencia temporal en el mercado.
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Pregunta 17. Los clientes valoran positivamente la calidad de los productos o servicios

Tabla 20. Los clientes valoran positivamente la calidad de los productos

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 72 24%
De acuerdo 120 40%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 78 26%
En desacuerdo 23 8%
Totalmente en desacuerdo 6 2%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 18. Los clientes valoran positivamente la calidad de los productos
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Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

La percepcion de calidad fue el hallazgo mas positivo; el 64% (192 encuestados) afirmé que
sus clientes valoraban su oferta, con un 24% (72) totalmente de acuerdo y 40% (120) de
acuerdo. Solo el 10% (30) se opuso entre desacuerdo (24) y totalmente en desacuerdo (6), con
un 26% (78) neutral. Este indicador sugiri6 que el componente humano y el producto final

constituyeron la principal fortaleza y el mayor capital social de los emprendimientos locales.
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Pregunta 18. El negocio logra retener clientes habituales de manera efectiva

Tabla 21. El negocio logra retener clientes habituales de manera efectiva

item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 54 18%
De acuerdo 99 33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 93 31%
En desacuerdo 41 14%
Totalmente en desacuerdo 12 4%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 19. El negocio logra retener clientes habituales de manera efectiva
Totalmente en Totalmente de

desacuerdo; 4%:; acuerdo; 18%;

4% 18%

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo; 31%;
31%

De acuerdo; 33%;
33%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

La fidelizacion mostr6 resultados alentadores; el 51% (153 personas) consider6 efectiva su
retencion, divididos en totalmente de acuerdo (54) y de acuerdo (99). Un 31% (93) fue neutral
y el 18% (54) manifestd rechazo entre desacuerdo (42) y totalmente en desacuerdo (12). Esta
capacidad, fundamentada en relaciones interpersonales y cercania territorial, actué como un
mecanismo de defensa comercial que permitié la supervivencia de los negocios frente a la

ausencia de marketing formal.
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Pregunta 19. El emprendimiento genera ingresos suficientes para su sostenibilidad

Tabla 22. El emprendimiento genera ingresos suficientes para su sostenibilidad

Item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 39 13%
De acuerdo 78 26%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 96 32%
En desacuerdo 62 21%
Totalmente en desacuerdo 24 8%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 20. El emprendimiento genera ingresos suficientes para su sostenibilidad
Totalmente en Totalmente de

desacuerdo; 8%:; acuerdo; 13%;
8% 13%

De acuerdo; 26%:;
26%

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo; 32%;
32%
Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

Sobre viabilidad econémica, el 39% (117 sujetos) generd ingresos suficientes, con 13% (39)
totalmente de acuerdo y 26% (78) de acuerdo. El 29% (87) opind lo contrario, repartidos en
desacuerdo (63) y totalmente en desacuerdo (24), mientras el 32% (96) fue neutral. Aunque una
porcién alcanzdé el equilibrio, el alto porcentaje de neutralidad advirtidé sobre una estabilidad
precaria, amenazada por cualquier fluctuacién externa imprevista en la economia agricola y

comercial regional.
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Pregunta 20. La formalizacion legal y tributaria favorece el crecimiento del negocio

Tabla 23. La formalizacion legal y tributaria favorece el crecimiento del negocio

Item Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 30 10%
De acuerdo 66 22%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 87 29%
En desacuerdo 80 27%
Totalmente en desacuerdo 36 12%
Total 299 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Figura 21. La formalizacion legal y tributaria favorece el crecimiento del negocio
Totalmente en Totalmente de

desacuerdo; 12%; acuerdo; 10%:;
12% 10%

De acuerdo; 22%:;
22%

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo; 29%:;
29%

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras

Analisis e interpretacion

El estudio determin6 que solo el 32% (96 personas) reconocid beneficios en la formalizacion,
con 10% (30) totalmente de acuerdo y 22% (66) de acuerdo. El 39% (117) se mostrdé en
desacuerdo (81) o totalmente en desacuerdo (36), mientras el 29% (87) fue neutral. Esta
percepcidn negativa hacia la formalidad sugirio la existencia de barreras burocraticas percibidas
como obstaculos, limitando el acceso a beneficios institucionales y mercados mas robustos por

parte de los emprendedores.
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11.3. Conclusiones y recomendaciones de las encuestas
11.3.1. Conclusiones

La investigacion determiné que el 50% (150 personas) de las microempresas en La Mana carece
de un modelo de negocio definido, operando bajo un enfoque empirico que limita su vision
competitiva. Esta desarticulacion estratégica se extiende de manera critica al area financiera,
donde el 49% (147 emprendedores) admitié deficiencias severas en el control de sus flujos
econdmicos. Los datos revelaron que la ausencia de una estructura técnica impide a los
propietarios distinguir entre gastos personales y del negocio, lo que deriva en una precaria salud
financiera institucional. Esta realidad bloquea sistematicamente la capacidad de reinversion y
la resiliencia de las unidades productivas ante las fluctuaciones del mercado territorial,
comprometiendo la estabilidad econdémica a largo plazo y la posibilidad de escalar hacia

modelos de mayor rentabilidad.

Existe una brecha critica entre la intencidén y la practica tecnoldgica; aunque el 44% (132
participantes) mostrd una disposicion favorable a invertir en tecnologia de bajo costo, el 61%
(183 encuestados) admitié no haber introducido cambios o mejoras innovadoras en sus
operaciones. Ademas, el 48% de los negocios ain no utiliza canales digitales para su
promocion, lo que restringe drasticamente su alcance publicitario y visibilidad en un ecosistema
comercial cada vez mas interconectado. Los resultados confirmaron una reactividad lenta frente
al entorno, reportada por el 53% de la muestra, lo que sugiere que las microempresas se
encuentran ancladas a métodos tradicionales. Este estatismo operativo actia como una barrera
que impide capturar nuevos nichos de mercado y erosiona la competitividad frente a modelos

de negocio mas agiles.

A pesar de las marcadas debilidades administrativas y tecnolédgicas, el estudio identifico que el
componente humano y la calidad percibida representan el mayor activo de los negocios locales.
El 64% (192 personas) afirmé que sus clientes valoran satisfactoriamente la calidad de sus
productos o servicios, mientras que el 51% report6 una retencion efectiva basada en la cercania
y las relaciones interpersonales territoriales. No obstante, esta sostenibilidad es fragil, ya que
solo el 39% de los participantes genera ingresos suficientes para garantizar su estabilidad a

largo plazo. La persistente resistencia a la formalizacion legal, rechazada por el 39% de la
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muestra, limita el acceso a beneficios institucionales, lineas de crédito formal y mercados mas
robustos, manteniendo a la mayoria de los emprendimientos en una zona de subsistencia

precaria.
11.3.2. Recomendaciones

Se recomienda implementar de forma inmediata el Lienzo Canvas como herramienta de gestion
minima viable para que el 50% de los negocios sin estructura logre visualizar su logica
operativa. Esta transicion del empirismo a la técnica debe ser complementada con la adopcion
de herramientas digitales de control financiero, como hojas de calculo automatizadas o
aplicaciones moviles de contabilidad simplificada. El objetivo es que los 147 emprendedores
con deficiencias identificadas logren establecer un punto de equilibrio real y una proyeccion de
flujo de caja. Esta sistematizacion permitird optimizar los recursos existentes, reducir
desperdicios operativos y mejorar el margen de rentabilidad en un 15% durante el primer
semestre, transformando la gestion intuitiva en una administracion basada en datos y resultados

verificables.

Es imperativo desarrollar un programa de Transformacion Digital Adaptativa que priorice el
desarrollo de capacidades técnicas sobre la simple adquisicion de hardware. Se debe incentivar
al 44% de emprendedores dispuestos a invertir para que adopten herramientas de "Social
Commerce" y marketing de contenidos, utilizando plataformas gratuitas para profesionalizar su
imagen de marca. El plan debe enfocarse en reducir el 48% de analfabetismo digital mediante
capacitaciones en gestion de redes sociales y atencion al cliente en linea. Al integrar estas
herramientas, los negocios podran mitigar la lentitud reactiva del 53% detectada, permitiendo
que la propuesta de valor se ajuste dindmicamente a las tendencias del consumidor. La meta es
convertir la tecnologia en un motor estratégico que facilite la captacion de clientes fuera del

limite geografico inmediato del canton.

Se sugiere fortalecer la fidelizacion del cliente mediante la profesionalizacion de la experiencia
del consumidor, transformando la retencién empirica del 51% en una estrategia de servicio
documentada y diferenciada. Para mejorar la salud economica del 39% que hoy opera con
ingresos limitados, se deben implementar campaias de sensibilizacién sobre los beneficios de

la formalizacion legal y tributaria, vinculandolas directamente con el acceso a financiamiento
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productivo. Es fundamental aprovechar el 64% de percepcion positiva de calidad para certificar
procesos o productos, lo que permitiria a las microempresas justificar precios competitivos y
mejorar su posicionamiento. Esta profesionalizacion integral permitira que el capital social y la
confianza del cliente se traduzcan en un crecimiento econdémico sostenible, facilitando la

transicion de negocios de subsistencia a microempresas competitivas y legalmente constituidas.

11.4. Desarrollo de la propuesta

11.4.1. Titulo de la propuesta

Modelo Canvas Integrado para el Fortalecimiento Competitivo y Sostenible de las
Microempresas Comerciales del Canton La Mana: Una Estrategia de Innovacion

Contextualizada

11.4.2. Antecedentes de la propuesta

El diagnostico empirico realizado mediante la aplicacién de 299 encuestas a microempresarios
del canton La Mana reveld una problematica estructural que comprometié seriamente la
viabilidad y competitividad del sector comercial local. Los hallazgos cuantitativos evidenciaron
que el 50% de las unidades productivas operaron sin un modelo de negocio claramente definido,
mientras que el 51% no logro articular una propuesta de valor diferenciada que les permitiera
destacar en el mercado territorial. Esta carencia estratégica se manifestd en una gestion empirica
basada en la intuicion mas que en metodologias formales, limitando severamente la capacidad

de planificacion a mediano y largo plazo.

La innovacion empresarial mostro niveles criticamente bajos, con un 61% de los encuestados
reconociendo que sus negocios no introdujeron cambios o mejoras sustanciales en su forma de
operar durante los ultimos periodos fiscales. Esta resistencia al cambio se vio agravada por una
marcada brecha digital, donde el 48% de los establecimientos comerciales no utilizaron canales
digitales para promocionar sus productos o servicios, desaprovechando las oportunidades que

ofrecieron las plataformas tecnologicas de bajo costo en un mercado cada vez mas digitalizado.

Desde la perspectiva financiera, el 49% de los participantes admiti6 deficiencias criticas en el

control de ingresos y costos, lo que evidenci6 una gestion financiera precaria que amenazo la
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sostenibilidad operativa. Paraddjicamente, el 64% de los clientes valoraron positivamente la
calidad de los productos y servicios ofrecidos, y el 51% de los negocios logré retener clientes
habituales de manera efectiva. Esta dualidad revel6 que, si bien las microempresas contaron
con fortalezas en el componente humano y la calidad del producto final, carecieron de la

estructura administrativa necesaria para capitalizar estas ventajas competitivas.

El contexto territorial del canton La Mana, caracterizado por su posicion estratégica como nodo
comercial entre zonas agricolas y urbanas, presentd oportunidades desaprovechadas para el
desarrollo de modelos de negocio innovadores que articularan las cadenas de valor locales. La
riqueza agricola, turistica y cultural del territorio permaneci6 subutilizada debido a la ausencia
de marcos estratégicos que lograran conectar estos recursos con las demandas del mercado
moderno. Esta desconexion entre potencial y ejecucion justifico la necesidad imperante de
disefiar un modelo de negocios contextualizado que respondiera a las particularidades

socioecondmicas del canton.

11.4.3. Justificacion de la propuesta

La implementacion de un modelo de negocios innovador para las microempresas comerciales
del canton La Mana se fundament6 en la urgencia técnica de transformar estructuras operativas
tradicionales en organizaciones competitivas y sostenibles. Los resultados del diagndstico
revelaron que el promedio general de desempefio empresarial alcanzo apenas 2.87 puntos sobre
5, ubicandose en un rango moderado-bajo que evidencidé la necesidad de intervencion
estratégica inmediata. Esta realidad adquiri6 mayor relevancia al considerar que las 1,345
microempresas registradas en el cantdon constituyeron el motor economico fundamental para
57,972 habitantes, segiin datos del Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial (PDOT, 2023-
2027).

La propuesta se justificé desde multiples dimensiones. En el dmbito estratégico, el Factor 1
(Estructura y claridad del modelo de negocio) obtuvo una media de 2.66, la mas baja de todas
las dimensiones evaluadas, lo que confirm6é que los emprendimientos carecieron de una
arquitectura organizacional solida. Esta deficiencia impidid que los negocios articularan
propuestas de valor diferenciadas, identificaran con precision sus segmentos de clientes y

organizaran eficientemente sus actividades clave. El modelo propuesto pretendio subsanar estas



62

carencias mediante la aplicacion sistematica del Business Model Canvas, herramienta que
permitid visualizar, disefar y evaluar los nueve componentes esenciales de un modelo

empresarial de manera integrada y coherente.

Desde la perspectiva de innovacion, el Factor 2 (Innovacion y capacidades empresariales)
alcanz6 una media de 2.63, reflejando una capacidad criticamente baja para adaptarse a los
cambios del entorno competitivo. Sin embargo, el 35% de los emprendedores manifestd contar
con capacidades individuales para gestionar el cambio, lo que sugirid que existido un capital
humano potencial que no se tradujo en acciones concretas debido a la ausencia de sistemas
administrativos facilitadores. La propuesta busco institucionalizar la innovacion mediante la
creacion de procesos sistematicos que permitieran a los microempresarios transitar de la

intencion a la ejecucion efectiva.

La dimension tecnologica presentd un Factor 3 con media de 2.87, donde destaco que el 44%
de los encuestados mostr6 disposicion a invertir en tecnologias de bajo costo. Este hallazgo
constituyd una ventana de oportunidad para implementar estrategias de transformacion digital
gradual que comenzaran con herramientas basicas y progresaran hacia plataformas mas
sofisticadas conforme se desarrollaran las capacidades técnicas. La propuesta incluy6 una ruta
de digitalizacion accesible que respetd las limitaciones financieras de las microempresas

mientras aprovecho su apertura al cambio tecnologico.

En el ambito del desempeinio empresarial (Factor 4: 3.31), se identificd una dualidad estratégica
fundamental: los negocios demostraron fortaleza en calidad y fidelizacion, pero debilidad en
sostenibilidad financiera y formalizacion. Esta realidad demandé un modelo que potenciara las
ventajas competitivas existentes mientras abordaba las vulnerabilidades estructurales. La
propuesta integr6 mecanismos de control financiero simplificados y estrategias de
formalizacion progresiva que no comprometieran la relacion calidad-precio valorada por los

clientes locales.

Finalmente, la justificacion social de la propuesta radicé en su potencial para generar impactos
positivos en cadena. Al fortalecer la competitividad de las microempresas, se contribuyo
directamente a la estabilidad laboral de cientos de familias que dependieron del comercio

regional. La profesionalizacion de la gestion empresarial no solo beneficié a los propietarios
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individuales, sino que dinamiz6 la economia local, estimul6 la creacion de empleo de calidad y
fortalecio el tejido productivo territorial. Esta intervencion se alined con los objetivos del Plan
Nacional de Desarrollo Ecuador No Se Detiene 2025-2029, especificamente con el Eje

Economico, productivo y empleo.

11.4.4. Objetivos de la propuesta

Objetivo General

Implementar un modelo de negocios innovador basado en el Business Model Canvas y el Value
Proposition Canvas que fortalezca la competitividad, sostenibilidad y capacidad de adaptacion
de las microempresas comerciales del canton La Manda, mediante la estructuracion estratégica

de sus componentes organizacionales y la profesionalizacion de sus practicas de gestion.

Objetivos Especificos

1. Estructurar un modelo Canvas contextualizado que permita a los microempresarios la
visualizacién y articulacion de los nueve bloques fundamentales de su negocio
(segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relaciones con clientes, fuentes de
ingresos, recursos clave, actividades clave, alianzas estratégicas y estructura de costos)
de manera coherente e integrada.

2. Disenar estrategias de diferenciacion competitiva mediante el Value Proposition Canvas
que alineen las ofertas de productos y servicios con las necesidades, frustraciones y
expectativas especificas de los segmentos de clientes identificados en el mercado local.

3. Establecer sistemas simplificados de control financiero que permitan a los
microempresarios el monitoreo de flujos de caja, calculando costos reales y tomando
decisiones informadas sobre la asignacion de recursos y la formacion de precios

competitivos.

11.4.5. Objetivo 1: Diagndstico de las principales debilidades para estructurar un modelo

Canvas

El primer objetivo especifico de la investigacion se orientd a diagnosticar las principales

debilidades de los modelos de negocios actuales de las microempresas del canton La Mana.
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Este proceso diagndstico constituyd el fundamento empirico sobre el cual se construyd la
propuesta de intervencion, asegurando que las recomendaciones estratégicas emanaran de la

realidad documentada y no de supuestos teéricos descontextualizados.

11.4.5.1. Metodologia del diagndéstico

El diagnostico se ejecutdé mediante la aplicacion de un cuestionario estructurado a 299
microempresarios, muestra calculada con un nivel de confianza del 95% y un margen de error
del 5% sobre un universo de 1,345 locales comerciales registrados. El instrumento se estructurd
en cuatro factores que evaluaron dimensiones criticas del modelo de negocio: (1) Estructura y
claridad del modelo, (2) Innovacion y capacidades empresariales, (3) Uso de tecnologias y
canales digitales, y (4) Desempeiio empresarial en términos de competitividad, sostenibilidad

y formalizacion.

La escala de medicion empleada fue la escala de Likert de cinco puntos, donde 1 represento
Totalmente en desacuerdo y 5 Totalmente de acuerdo. Esta escala permitié cuantificar
percepciones y actitudes de manera sistematica, facilitando el analisis estadistico descriptivo

mediante distribuciones de frecuencias y calculo de medias ponderadas por factor.

11.4.5.2. Hallazgos criticos del diagnostico

Tabla 24. Sintesis de resultados por factor evaluado

Factor Media Interpretacion Nivel de Criticidad
Factor 1: Estructura vy
claridad del modelo de 2.66 Débil Critica
negocio
Factor ' 2: Tnnovacion 'y |, (4 Débil Critica
capacidades empresariales
Factor 3: U.S © de tecnologias 2.87 Moderado-Bajo Alta
y canales digitales
Factor : 4 Desempefio 3.31 Moderado Media
empresarial
Promedio General 2.87 Moderado-Bajo Requiere intervencion

urgente

Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras
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Debilidad Critica 1: ausencia de estructura estratégica (Factor 1: 2.66)

El anélisis reveld que el 50% de los encuestados (150 microempresarios) reconocid que su
modelo de negocio no estuvo claramente definido. Esta carencia se manifestd6 en multiples

dimensiones:

e Propuesta de valor no diferenciada (Media: 2.47): El 51% de los negocios (153
establecimientos) no logrd articular beneficios inicos que justificaran la eleccion del
cliente frente a competidores. Esta homogeneizacion de la oferta derivd en una
competencia basada exclusivamente en precios, erosionando los margenes de
rentabilidad y limitando la capacidad de reinversion.

o Segmentacion de clientes imprecisa (Media: 2.60): El 52% de los participantes (156
microempresarios) admitio dificultades para identificar a su publico objetivo. Esta
desconexion evidencid que los esfuerzos promocionales se dispersaron sin una
focalizacion estratégica, resultando en una asignacion ineficiente de recursos limitados.

e Control financiero deficiente (Media: 2.70): El 49% de la muestra (147 negocios)
manifestd carencias en el control de ingresos y costos. Esta debilidad comprometio
seriamente la liquidez y la capacidad de toma de decisiones informadas sobre

inversiones, precios y gestion del capital de trabajo.

Figura 22. Distribucion de debilidades en estructura del modelo de negocio

Control de ingresos y costos

Actividades clave organizadas

Segmentos de clientes identificados

Propuesta de valor diferenciada

Modelo de negocio claramente definido

0 20 a0 60 80 100
Porcentaje
Fuente: Encuestas aplicadas a microempresas comerciales de La Mana
Elaborado por: Las Autoras
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La capacidad de innovacion represento la segunda area de mayor vulnerabilidad, con hallazgos

alarmantes:

o Estatismo operativo (Media: 2.37): El

61% de los

encuestados (183

microempresarios) reconocidé que sus negocios no introdujeron cambios o mejoras

innovadoras en los tltimos periodos. Este estatismo se tradujo en una pérdida progresiva

de competitividad frente a actores mas dinamicos del mercado regional.

o Inadecuacion a nuevas necesidades del mercado (Media: 2.57): EI 52% de la muestra

(156 negocios) manifestd que su oferta no se adaptd oportunamente a las nuevas

demandas del consumidor. Esta rigidez comercial evidencié una desconexién con las

tendencias emergentes que caracterizaron al mercado contemporaneo.

e Lentitud de respuesta competitiva (Media: 2.57): El 53% de los participantes (159

establecimientos) expreso que no respondieron con rapidez a los cambios del entorno.

Esta falta de agilidad estratégica sugirio la ausencia de sistemas de vigilancia del

mercado que permitieran anticipar amenazas o aprovechar oportunidades temporales.

Sin embargo, el diagndstico identificod un hallazgo paradéjico de gran relevancia: el 35% de los

emprendedores (105 microempresarios) percibié contar con capacidades individuales para

gestionar cambios e innovacion (Media: 3.01). Esta autopercepcidn positiva contrastd con los

bajos niveles de innovacién efectiva, sugiriendo que la barrera principal no radico en las

competencias personales sino en la ausencia de estructuras administrativas facilitadoras.

Tabla 25. Brecha entre capacidad percibida e innovacion efectiva

Dimension Media Interpretacion
Capacidad del emprendedor para gestionar cambios 3.01 Moderada
Introduccion efectiva de mejoras innovadoras 2.37 Muy débil
Brecha de implementacion 0.64 puntos Significativa

Fuente: Analisis comparativo de resultados de encuesta
Elaborado por: Las Autoras

Esta brecha de 0.64 puntos reveld que existi6 un capital humano potencial que no se tradujo en

innovacion concreta debido a limitaciones organizacionales. El 51% de los encuestados (153
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microempresarios) confirmé que la gestion administrativa no facilitd la implementacion de

innovaciones, actuando mas como una barrera burocratica que como una plataforma de apoyo.

Debilidad Significativa 3: brecha digital persistente (Factor 3: 2.87)

La dimension tecnologica presentd un escenario de oportunidad moderada con desafios

importantes:

o Subutilizacion de canales digitales (Media: 2.70): El 48% de los negocios (144
establecimientos) no utiliz6 canales digitales para promocionar sus productos o
servicios. Estd limitada presencia en ecosistemas digitales, restringid severamente el
alcance publicitario y dificulto la insercion en nuevas dindmicas de consumo.

o Impacto limitado en eficiencia operativa (Media: 2.64): El 51% de la muestra (153
microempresarios) no percibid que el uso de tecnologia hubiera incrementado su
eficiencia operativa. Esta percepcion sugirid que la adopcion tecnologica, cuando
existio, no estuvo acompanada de capacitacion adecuada ni de procesos de integracion

sistémica.

No obstante, el diagnostico identificd una ventana de oportunidad significativa: el 44% de los
encuestados (132 microempresarios) manifestd disposicion a invertir en tecnologias de bajo
costo (Media: 3.29). Esta actitud favorable constituyo el punto de partida mas prometedor para

implementar estrategias de transformacion digital gradual y accesible.

Fortalezas Identificadas: cimientos para la propuesta (Factor 4: 3.31)

El diagnostico no solo reveld debilidades sino también fortalezas fundamentales que debieron

ser potenciadas:

o Calidad valorada por el cliente (Media: 3.76): El 64% de los encuestados (192
microempresarios) afirmé que sus clientes valoraron positivamente la calidad de
productos o servicios. Esta percepcion represento el mayor activo competitivo del sector
y constituyo la base sobre la cual construir estrategias de diferenciacion.

o Capacidad de retencion (Media: 3.47): El 51% de la muestra (153 negocios) logré

retener clientes habituales de manera efectiva. Esta fidelizacion, fundamentada en
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relaciones interpersonales y cercania territorial, actu6 como mecanismo de defensa
comercial que permitié la supervivencia operativa.

e Sostenibilidad financiera moderada (Media: 3.15): El 39% de los participantes (117
establecimientos) genero ingresos suficientes para mantener su operacion. Aunque esta
proporcion evidencidé vulnerabilidad, también confirm6é que una base empresarial
considerable alcanzo el punto de equilibrio y requirié principalmente de optimizacioén

estratégica mas que de reestructuracion radical.

11.4.5.3. Matriz integral de debilidades priorizadas

Con base en el andlisis cuantitativo y cualitativo, se construyd una matriz de priorizacion que

integro la severidad de cada debilidad con su potencial impacto en la sostenibilidad empresarial:

Tabla 26. Matriz de priorizacion de debilidades detectadas

% Impacto en
Debilidad Identificada Media Prioridad
Afectado Sostenibilidad

Critico - Impide

2.57 50% planificacion 1

Ausencia de modelo de

negocio definido .
estratégica

Critico - Erosiona
Propuesta de valor no

2.47 51% margenes de 2
diferenciada
rentabilidad
‘ ‘ _ Critico - Pérdida de
Estatismo innovativo 2.37 61% o 3
competitividad
Control financiero Alto - Compromete
. 2.70 49% o 4
deficiente liquidez
Brecha digital en Alto - Limita alcance
. 2.70 48% 5
promocion de mercado
o ' Medio - Dispersa
Segmentacion imprecisa 2.60 52% 6

recursos

Fuente: Analisis de resultados de encuesta
Elaborado por: Las Autoras
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Esta priorizacion determind que la intervencion debid enfocarse en estructurar el modelo de
negocio mediante herramientas visuales como el Canvas, para posteriormente abordar la

diferenciacion competitiva, la innovacion sistematica y la transformacion digital progresiva.

11.4.5.4. Conclusiones del diagnostico

El proceso diagndstico confirmé que las microempresas comerciales del cantén La Mana
operaron bajo un paradigma de gestion empirica que comprometié seriamente su viabilidad a
mediano plazo. Las tres debilidades criticas identificadas —ausencia de estructura estratégica,
déficit de innovacion y brecha digital— constituyeron un circulo vicioso que perpetud el

estancamiento competitivo.

Sin embargo, el diagndstico también revelo activos valiosos: calidad percibida, capacidad de
fidelizacion y disposicion al cambio tecnologico. Estos cimientos, adecuadamente potenciados
mediante un modelo de negocios innovador, ofrecieron una ruta viable hacia la transformacion

competitiva del sector comercial local.

El cumplimiento de este objetivo especifico proporciond la evidencia necesaria para disefiar
una propuesta contextualizada que no impusiera soluciones genéricas, sino que respondiera a
las particularidades detectadas en el territorio. Los hallazgos cuantitativos se tradujeron en

lineamientos estratégicos especificos que guiaron el desarrollo de los objetivos subsiguientes.

11.4.6. Objetivo 2: Analisis de modelos de innovacion aplicables

El segundo objetivo especifico se orient6 a analizar los modelos de innovacion aplicables para
fortalecer los emprendimientos en microempresas dentro del contexto del canton La Mana. Este
analisis comparativo permitié identificar las metodologias mas pertinentes considerando las
limitaciones de recursos, capacidades técnicas y caracteristicas territoriales del sector comercial

local.

11.4.6.1. Criterios de seleccion de modelos

La seleccion de modelos de innovacion se fundamentd en cuatro criterios técnicos derivados

del diagnostico previo:
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1. Simplicidad operativa: Dado que el 50% de los microempresarios careci6 de formacion
administrativa formal, se priorizaron modelos visuales e intuitivos que no requirieran

conocimientos especializados para su aplicacion.

2. Bajo costo de implementacion: Considerando que el 39% de los negocios generd
ingresos apenas suficientes para su sostenibilidad, se descartaron metodologias que

demandaran inversiones significativas en consultoria o software especializado.

3. Adaptabilidad contextual: Los modelos debieron ser flexibles para ajustarse a la
diversidad sectorial de las microempresas (comercio minorista, servicios de

alimentacion, insumos agricolas, farmacias) sin perder coherencia metodologica.

4. Validacion empirica: Se privilegiaron herramientas con evidencia documentada de éxito

en contextos similares (microempresas rurales o semiurbanas de paises en desarrollo).

11.4.6.2. Analisis comparativo de modelos de innovacion

Tabla 27. Evaluacion comparativa de modelos de negocio e innovacion

Modelo Autor/Origen |Complejidad| Costo | Aplicabilidad | Puntuacion
Business Model Osterwalder & _ _
) Baja Bajo Alta 9.5/10
Canvas Pigneur (2010)
Value Proposition Osterwalder et al. ) .
Baja Bajo Alta 9.0/10
Canvas (2014)
Lean Canvas Maurya (2012) Media Bajo Media 7.5/10
Modelo de Negocio Osterwalder . . .
Media Bajo Media 7.0/10
CANVAS Social adaptado
Kim & .
Blue Ocean Strategy Alta Alto Baja 5.5/10
Mauborgne (2005)
IDEO/Stanford ) )
Design Thinking Alta Medio Media 6.5/10
(1990s)

Fuente: Analisis comparativo basado en revision bibliografica
Elaborado por: Las Autoras

Modelo Seleccionado 1: Business Model Canvas (BMC)
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El Business Model Canvas de Osterwalder y Pigneur (2010) emergié como la herramienta
fundamental para estructurar los componentes del modelo de negocio. Esta metodologia se
sustentd en nueve bloques interrelacionados que capturaron la logica de creacion, entrega y

captura de valor:

Figura 23. Estructura del Business Model Canvas adaptado

Alianzas clave Actividades clave Segmentos de clientes
Proveedores Desarrollo App / Web Jovenes
Partners Marketing Digital Familias
Tecnologia Pequetos negocios locales
Logistica
Recursos clave Propuesta de Valor Relaciones con clientes
Precios Acceso facil Conectividad 24/7
Pégina Programa de fidelizacion
Plataforma de tech y Soporte en linea
marketing
Recursos de distribucion Canales
Plataforma digital propia Precios Competitivos App movil
Redes sociales
Experiencia personalizada Sitio web
Estructura de costos
Desarrollo y mantenimiento l
Marketing y publicidad Entrega rapida y fiable
Salarios equipo
Logistica

Fuente: Adaptado de (Osterwalder et al., 2022)
Elaborado por: Las Autoras

Justificacion de la seleccion del BMC:

El Business Model Canvas obtuvo la puntuacion maés alta (9.5/10) por multiples razones

fundamentadas en la literatura académica y la realidad diagnosticada:

1. Visualizacién holistica: Como sefialaron (Islam y Iyer-Raniga, 2023), el Canvas
permitid a los emprendedores visualizar de manera grafica la relacion logica entre todos
los componentes de su negocio, facilitando la identificacion de inconsistencias
estratégicas. Esta caracteristica resultd esencial para el 50% de microempresarios que

carecieron de un modelo definido.

2. Facilidad de comprension: (Black et al., 2019) confirmaron que la naturaleza visual y

modular del Canvas lo convirtié en una herramienta accesible incluso para personas sin
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formacioén empresarial formal. Esta caracteristica se alined perfectamente con el perfil

educativo de los microempresarios locales.

3. Bajo costo de implementacion: El modelo no requirié software especializado ni
consultoria externa costosa. Su aplicacion se realizd6 mediante talleres participativos
utilizando materiales basicos (papelografos, notas adhesivas, marcadores), lo que lo
hizo viable para el 44% de negocios dispuestos a invertir solo en tecnologias de bajo

costo.

4. Validacion empirica en contextos similares: La investigacion de (Redin et al., 2021) en
microempresas rurales de Quito demostr6é que la implementacion del Canvas permitio
a los negocios mejorar sus ingresos, consolidar sostenibilidad y fortalecer
competitividad. Los autores subrayaron que la metodologia facilitd la identificacion

precisa de segmentos de clientes y la optimizacion de recursos clave.

Modelo Seleccionado 2: Value Proposition Canvas (VPC)

Como complemento estratégico al BMC, se selecciond el Value Proposition Canvas de
(Osterwalder et al., 2022), herramienta que profundiz6 especificamente en dos bloques del

Canvas: la Propuesta de Valor y los Segmentos de Clientes.
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Figura 24. Estructura del Value Proposition Canvas

VALUE PROPOSITION CANVAS

MAPA DE VALOR PERFIL DEL CLIENTE
ﬁ - Productos/Servicos g3 - Trabjos del Cliente
© - Aliviadores de Frustraciones () - Frustraciones D)
s - Creadores de Alejrids - Alejrias/Ganancias

AJUSTE PROBLEMA- : 5
SOLUCION (FIT)

Fuente: Adaptado de (Osterwalder et al., 2022)
Elaborado por: Las Autoras

Justificacion de la seleccion del VPC:

El Value Proposition Canvas obtuvo 9.0/10 puntos por su capacidad para abordar la debilidad
critica identificada en el diagnostico: el 51% de los negocios no articul6 una propuesta de valor

diferenciada. Las razones especificas fueron:

1. Enfoque en el cliente: (Teixeira y Ferreira, 2023) demostraron que el VPC permitid
identificar con precision qué aspectos de la oferta empresarial generaron
correspondencia efectiva con necesidades, frustraciones y deseos especificos de los
clientes. Esta metodologia respondi6 directamente al problema de segmentacion

imprecisa detectado en el 52% de la muestra.

2. Reduccion de riesgos de mercado: (Sanchez-Garcia y Ramirez-Orellana, 2022)
confirmaron que la estructura del VPC integro sistematicamente trabajos funcionales,
sociales y emocionales que los clientes intentaron completar, permitiendo evaluar el

grado de ajuste entre oferta y demanda antes de realizar inversiones significativas.
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3. Focalizacion estratégica: (Vasquez-Peralbo et al., 2022) sefialaron que el VPC resultd
particularmente valioso para microempresas con recursos limitados, ya que facilité la
concentracion de esfuerzos en elementos de valor que realmente importaron a los

clientes, evitando dispersion en atributos de bajo impacto competitivo.

11.4.6.3. Modelos complementarios analizados

e [ean Canvas

El Lean Canvas de (Floridi et al., 2022) obtuvo 7.5/10 puntos. Si bien present6 ventajas para
emprendimientos en fase de arranque (enfoque en problemas, soluciones y métricas clave), se
consider6 menos apropiado para microempresas establecidas que requerian principalmente

reorganizacion estratégica mas que validacion de hipdtesis de mercado.

e Design Thinking

La metodologia Design Thinking (IDEO/Stanford) alcanz6 6.5/10 puntos. Aunque su enfoque
centrado en el usuario y su proceso iterativo (empatizar, definir, idear, prototipar, testear)
ofrecieron valor para innovacion de productos, su complejidad metodologica y requerimientos
de tiempo lo hicieron menos viable para microempresarios con multiples responsabilidades

operativas diarias.

e Blue Ocean Strategy

La estrategia del Océano Azul de (Kim y Mauborgne, 2005) obtuvo la puntuacion mas baja
(5.5/10). A pesar de su potencia conceptual para crear espacios de mercado no disputados, su
nivel de abstraccion y complejidad analitica excedio las capacidades técnicas promedio de los

microempresarios locales, requiriendo ademas consultoria especializada de alto costo.

11.4.6.4. Matriz de aplicabilidad al contexto local

Con base en el analisis comparativo, se construyd una matriz que evaluo especificamente la

aplicabilidad de cada modelo a las caracteristicas del canton La Mana:
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Tabla 28. Matriz de aplicabilidad contextual de modelos

Lean Design Blue
Criterio BMC VPC
Canvas | Thinking | Ocean
Simplicidad para emprendedores
] ) 9-oct 9-oct 7-oct 5-oct 3-oct
sin formacion formal
Costo de implementacion (0 =
‘ 10-oct 10-oct 9-oct 6-oct 3-oct
alto, 10 = bajo)
Tiempo requerido para
o 8-oct 9-oct 7-oct 4-oct 5-oct
aplicacion
Adaptabilidad a multiples
10-oct 10-oct 8-oct 7-oct 6-oct
sectores
Evidencia empirica en contextos
o 9-oct 8-oct 7-oct 6-oct 5-oct
similares
Puntuacion Total 46/50 46/50 38/50 28/50 22/50

Fuente: Evaluacion multicriterio basada en diagnodstico y revision bibliografica
Elaborado por: Las Autoras

11.4.6.5. Integracion de modelos seleccionados

La decision metodoldgica final consistio en integrar el Business Model Canvas con el Value

Proposition Canvas de manera complementaria:
Secuencia de aplicacion propuesta:

1. Fase 1 - Estructuracion general (BMC): Los microempresarios completaron primero el
Canvas completo para visualizar holisticamente su modelo de negocio, identificando

todos los bloques constitutivos.

2. Fase 2 - Profundizacién en valor (VPC): Posteriormente, se trabajé especificamente en
los bloques de Propuesta de Valor y Segmentos de Clientes mediante el Value

Proposition Canvas, asegurando un ajuste problema-solucién validado.

3. Fase 3 - Integracion y refinamiento: Finalmente, los insights del VPC se integraron de
vuelta al BMC completo, refinando también los bloques de Canales, Relaciones con

Clientes y Fuentes de Ingresos para garantizar coherencia estratégica.
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Esta integracion secuencial respondio a la recomendacion de (Osterwalder et al., 2022) quienes
sefalaron que la comprension profunda de la propuesta de valor constituyo el elemento central

que debid alinear todos los demas componentes del modelo de negocio.

11.4.6.6. Ruta de transformacion digital complementaria

omo complemento a los modelos Canvas, se disefid una ruta ransformacion digita
Com mplement los modelos C , disei6 una ruta de transformacion digital
progresiva que aprovecho la disposicion del 44% de microempresarios a invertir en tecnologias

de bajo costo:

Tabla 29. Ruta de adopcion tecnologica por fases

Costo Capacitacion Impacto
Fase Herramientas
Mensual | Requerida Esperado
Mejora
Fase 1 (Mes 1- WhatsApp Business,
$0 - %5 2 horas comunicacion
3) Facebook Business Suite ‘
con clientes
Fase 2 (Mes 4- Google My Business, Amplia
$0 - $10 4 horas
6) Instagram Business visibilidad local
. Profesionaliza
Fase 3 (Mes 7- Canva (disefio), Google
$0 - $15 6 horas imagen y
9) Sheets (control financiero) '
gestion
Plataformas e-commerce
Fase 4 (Mes 10- Habilita las
basicas, sistemas de $20 - $50 8 horas
12) ventas digitales
inventario cloud

Fuente: Analisis de herramientas tecnologicas disponibles
Elaborado por: Las Autoras

Esta ruta se fundament6 en los hallazgos de (Vargas-Herndndez y Valdés-Quintero, 2023),
quienes confirmaron que la adopcidén tecnoldgica en microempresas debid ser gradual,
comenzando con herramientas basicas antes de escalar a plataformas mas complejas. (Lopez-
Lira y Mercado-Salgado, 2022) afiadieron que la clave del éxito radico en demostrar beneficios

tangibles en cada fase para mantener la motivacion del emprendedor.
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11.4.6.7. Conclusiones del analisis de modelos

El andlisis comparativo confirm6é que la combinacion Business Model Canvas +
Value Proposition Canvas constituyo la solucion metodologica éptima para el contexto del

canton La Mana. Esta seleccion se fundamento en:

1. Evidencia empirica local: Los antecedentes investigativos de (Redin et al., 2021) en

microempresas rurales ecuatorianas demostraron resultados positivos con el Canvas.

2. Adecuacién a capacidades: La simplicidad visual de ambos modelos se alined con el

perfil educativo promedio de los microempresarios locales.

3. Viabilidad economica: El costo cero de implementacion (materiales basicos) resultd
compatible con las limitaciones financieras del 49% de negocios con control deficiente

de flujos.

4. Flexibilidad sectorial: La estructura modular permiti6 adaptar la metodologia a
comercio minorista, servicios de alimentacion, farmacias e insumos agricolas sin perder

coherencia.

El cumplimiento de este segundo objetivo especifico proporcion6 la base metodoldgica sobre
la cual se construy¢ el disefio concreto del modelo de negocios innovador, desarrollado en el

objetivo subsiguiente.

11.4.7. Objetivo 3: Diseiio del modelo de negocios innovador estableciendo sistemas

simplificados de control financiero

El tercer objetivo especifico se materializo en el disefio de un modelo de negocios innovador
adaptado al entorno local, validado con base en los resultados obtenidos de la investigacion de
campo. Este disefio integrd los hallazgos del diagndstico (Objetivo 1) con las metodologias
seleccionadas (Objetivo 2), resultando en una propuesta técnicamente solida pero

operativamente accesible para los microempresarios del canton La Mana.



11.4.7.1. Estructura general del modelo propuesto

El modelo propuesto se estructuro en tres componentes interrelacionados:

e Componente 1: Business Model Canvas Contextualizado
e Componente 2: Value Proposition Canvas Validado

e Componente 3: Sistema de Control Financiero Simplificado

Figura 25. Arquitectura Integral del modelo propuesto

MODELO DE NEGOCIO INNOVADOR - LA MANA

COMPONENTE 1: BUSINESS MODEL CANVAS
(Estructura general del modelo del negocio)

&

COMPONENTE 2: VALUE PROPOSITION CANVAS
(Diferenciacion competitiva)

4

(Sostenibilidad econdmica)

COMPONENTE 3: CONTROL FINANCIERO SIMPLIF.

2

RESULTADO: Sostenibilidad y Competitividad

Fuente: Disefio propio basado en metodologias integradas
Elaborado por: Las Autoras

11.4.7.2. Componente 1: Business Model Canvas contextualizado para La Mana

El primer componente del modelo consistié en un Business Model Canvas adaptado que

78

consider6 las particularidades territoriales, sectoriales y culturales del canton La Mana. Para

ilustrar su aplicacion, se desarrolld un caso ejemplo basado en el sector comercial minorista, el

mas representativo segun el diagndstico (42% de la muestra).



79

Tabla 30. Business Model Canvas - Ejemplo: Tienda de Insumos Agricolas Agro La Mand

Bloque

Descripcion Contextualizada

Pregunta Guia

1. Segmentos
de Clientes

» Agricultores de banano y cacao (pequefios y
medianos productores)

* Ganaderos de la zona
» Cooperativas agricolas locales

(A quién servimos?
(Quiénes son
nuestros clientes mas
importantes?

2. Propuesta

* Asesoria técnica personalizada sin costo adicional
* Crédito de 15-30 dias para clientes frecuentes

(Qué valor
entregamos al
cliente? ;Qué

* Visitas a fincas (martes y jueves)
» P4gina Facebook con catalogo actualizado

de Valor * Entrega a domicilio en finca )
i ) ] problema del cliente
* Horario extendido (6am-7pm incluyendo sadbados) ayudamos a resolver?
* Local fisico en zona comercial central (A través de qué
» WhatsApp Business para pedidos canales quieren
3. Canales

nuestros clientes ser
alcanzados?

4. Relaciones
con Clientes

* Asistencia personal en tienda
* Programa de fidelizacion (descuentos acumulativos)
* Recordatorios de ciclos de fumigacion

(Qué tipo de relacion
espera cada
segmento?

5. Fuentes de

* Venta directa de insumos (fertilizantes, pesticidas,
herramientas)

» Comision por intermediacion de servicios (analisis

(Por qué valor estan
dispuestos a pagar

* Personal con conocimiento técnico agricola
* Relacion con proveedores nacionales e importadores

Ingresos de suelo) nuestros clientes?
* Margen sobre productos de linea premium
* Inventario diversificado (minimo 150 SKUs) ,
6. Recursos * Vehiculo para entregas ¢Que recursos clave
Clave requiere nuestra

propuesta de valor?

7. Actividades
Clave

* Gestién de inventario (control de caducidad de
quimicos)

* Asesoria técnica a clientes

* Logistica de entregas

* Actualizacion de precios segun mercado

(Qué actividades
clave requiere
nuestra propuesta de
valor?

8. Alianzas
Clave

* Proveedores mayoristas (descuentos por volumen)
* Ingenieros agronomos (referidos mutuos)

* Asociacion de comerciantes de La Mana

* Transportistas locales

(Quiénes son
nuestros socios
clave?

9. Estructura
de Costos

Costos Fijos: Alquiler local, salarios, servicios
basicos, depreciacion vehiculo

Costos Variables: Compra de inventario, combustible
entregas, comisiones ventas, publicidad Facebook
Ads

(Cuales son los
costos mas
importantes

inherentes a nuestro
modelo?

Fuente: Aplicacion metodologica BMC
Elaborado por: Las Autoras



80

Guia de Implementacién por Bloques:

Cada bloque del Canvas incluyd preguntas facilitadoras especificamente disefiadas para el

contexto local:
Bloque 1 - Segmentos de Clientes:

o (Mis clientes son principalmente agricultores, ganaderos, comerciantes o consumidores
finales?
e ;Puedo agruparlos por tipo de cultivo, tamafio de finca o zona geografica?

o /Hay algiin segmento que valora mas la calidad que el precio?
Bloque 2 - Propuesta de Valor:

e Qué problemas especificos de mis clientes estoy resolviendo? (Ejemplo: falta de
crédito, horarios limitados, distancia a proveedores)

e /Qué me diferencia de la competencia en La Mana? (Ejemplo: asesoria técnica, entrega
a domicilio, variedad de productos)

e (Mis clientes estarian dispuestos a pagar un poco mds por estos beneficios

diferenciados?
Bloque 3 - Canales:

e (Como prefieren mis clientes hacer pedidos: en tienda, por teléfono, por WhatsApp?
o (Seria rentable ofrecer entregas a domicilio considerando las distancias?
o (Necesito presencia en redes sociales o mi mercado es principalmente local y

tradicional?

Esta guia de preguntas facilitdé que microempresarios sin formacion administrativa pudieran

completar el Canvas de manera autdénoma o con acompafiamiento minimo.
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11.4.7.3. Componente 2: Value Proposition Canvas - creacion de diferenciacion

El segundo componente profundiz6 especificamente en la construccion de propuestas de valor

diferenciadas, abordando la debilidad critica detectada en el 51% de la muestra. E1 VPC se

estructurd en dos secciones que debieron alcanzar un ajuste (fit) validado con clientes reales.

Tabla 31. Value Proposition Canvas - Ejemplo: Restaurante Sabor Manabita

Perfil del cliente Descripcion
. ) * Almorzar rapido durante hora de break laboral (12:00-13:30)
Trabajos del Cliente ) . o\
(Jobs) * Alimentarse de manera econdmica pero nutritiva
* Encontrar variedad para no comer siempre lo mismo
* Largas filas y tiempo de espera en restaurantes populares
. * Comida recalentada o preparada con anticipacion
Frustraciones . - .
) * Porciones pequeiias que no satisfacen
(Pains) ) . . .
» Falta de opciones vegetarianas o para dietas especiales
* No aceptan pagos digitales (solo efectivo)
* Ser atendido con amabilidad y rapidez
, ) * Probar sabores auténticos de la region
Alegrias/Ganancias . . .
(Gains) * Sentirse como en casa (ambiente familiar)
*» Recibir recomendaciones personalizadas segun preferencias
* Poder pagar con transferencia o tarjeta
Mapa de valor Como lo entregamos

Productos y Servicios

» Menu ejecutivo diario ($3.50)

* Platos a la carta estilo manabita

* Servicio de pedido anticipado por WhatsApp
* Opcidn express (10 minutos garantizados)

« Sistema de puntos: 10 almuerzos = 1 gratis

Aliviadores de
Frustraciones

* Sistema de pre-pedido por WhatsApp (evita filas)

* Cocina visible (cliente ve preparacion en tiempo real)
* Porciones generosas estandarizadas

* Menu semanal con opcion vegetariana diaria

» Aceptamos efectivo, transferencia y tarjeta

Creadores de
Alegrias

* Atencion personalizada, recordar preferencias a clientes frecuentes
* Recetas familiares auténticas transmitidas por generaciones

* Ambiente decorado con fotos de Manabi

* Recomendacién de Chef diaria segun ingredientes frescos

» Wi-Fi gratis para clientes

Fuente: Aplicacion metodologica VPC

Elaborado por: Las Autoras
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e Proceso de Validacion del Ajuste (Fit):

El Value Proposition Canvas requiri6é un proceso iterativo de validacion para asegurar que los
aliviadores de frustraciones y creadores de alegrias efectivamente resonaran con los clientes.

Se propuso la siguiente metodologia de validacion:

Tabla 32. Proceso de Validacion de Propuesta de Valor

Etapa Actividad Herramienta Criterio de Exito
Completar VPC con
Plantilla VPC Canvas completo con
1. Hipotesis supuestos iniciales del _ ) ) )
impresa minimo 3 items por seccidon
emprendedor
Conversar con 10-15 clientes Guion de
70% de frustraciones
2. Entrevistas habituales sobre sus entrevista semi-
) . coinciden con las hipotesis
frustraciones y expectativas estructurada

Aliviadores/Creadores
Modificar el Mapa de Valor Plantilla VPC

3. Ajuste alineados con Pains/Gains

segun feedback real revisada

validados
_ Registro de )
Implementar 1-2 mejoras Incremento minimo 15%

4. Prueba piloto ventas y

durante 2 semanas i en satisfaccion o ventas

comentarios
Desplegar propuesta de valor | Plan de accion Retencion de clientes
5. Implementacion
completa mensual >60% a 3 meses

Fuente: Adaptado de (Teixeira y Ferreira, 2023)
Elaborado por: Las Autoras

Esta metodologia de validacion resultd critica porque, como sefialaron (Sanchez-Garcia y
Hernandez-Séanchez, 2023), el error mas comun fue asumir que la propuesta de valor disefiada
en escritorio coincidia automaticamente con lo que los clientes realmente valoraron. La
validacion empirica redujo el riesgo de invertir recursos en mejoras que no generaron impacto

competitivo real.
11.4.7.4. Componente 3: Sistema de control financiero simplificado

El tercer componente abord6 la debilidad critica detectada en el 49% de microempresarios que
manifestaron control deficiente de ingresos y costos. Se disefid un sistema simplificado de tres

herramientas integradas que no requirieron conocimientos contables avanzados.



Herramienta 1: Registro diario de movimientos

Se desarroll6 una plantilla de registro que capturo los flujos esenciales:

Tabla 33. Plantilla de registro diario de movimientos
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Forma de
Fecha Concepto Ingreso Egreso Saldo del dia
pago
Venta de
22/1/2026 $120.00 - Efectivo $120.00
mostrador
Compra
22/1/2026 - $80.00 Transferencia $40.00
mercaderia
Pago servicios .
22/1/2026 . - $25.00 Efectivo $15.00
basicos
Venta a crédito Crédito 15
22/1/2026 $50.00%* - $65.00
(Sr. Lopez) dias
Total dia $170.00 $105.00 $65.00

Nota: Ventas a crédito se registran, pero se marcan con asterisco hasta su cobro efectivo
Fuente: Diseflo propio basado en (Lopez-Mata & Quifidonez-Cedefio, 2022)
Elaborado por: Las Autoras

Instrucciones de uso:

1. Registrar todos los movimientos inmediatamente después de ocurridos (no al final del

dia)

2. Diferenciar claramente efectivo de crédito/transferencia

3. Calcular saldo al cierre del dia y comparar con efectivo fisico en caja

4. Archivar tickets, facturas y comprobantes adjuntos al registro

Herramienta 2: Cuadro de andlisis de costos por producto/servicio

Para abordar la problemdtica de formacion de precios sin base técnica, se disefid una

herramienta que permitio6 calcular costos reales:



Tabla 34. Cuadro de cdlculo de costos y precio de venta
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Producto: Almuerzo Ejecutivo

Cantidad base: 1 porcion

A. COSTOS DIRECTOS

Ingredientes (arroz, carne, ensalada, jugo) $1.80
Gas/energia de coccion (estimado por porcion) $0.15
Envase/plato desechable (si aplica) $0.20
Subtotal costos directos $2.15
B. Costos indirectos (mensuales / porciones vendidas)

Alquiler local: $300 / 600 porciones mes $0.50
Salarios: $450 / 600 porciones mes $0.75
Servicios basicos: $60 / 600 porciones $0.10
SUBTOTAL COSTOS INDIRECTOS $1.35
C. Costo total por porcion $3.50
D. Margen de ganancia deseado (30%) $1.05
E. Precio de venta sugerido $4.55
F. Precio competitivo de mercado $4.50
Decision: Ajustar a $4.50 (margen 28.6%) Viable

Fuente: Adaptado de (Sanchez-Garcia & Hernandez-Sanchez, 2023)
Elaborado por: Las Autoras

Esta herramienta revel6 a los microempresarios si estaban vendiendo por debajo de sus costos

reales, situacion detectada frecuentemente en el diagnostico. Como sefalaron (Lopez-Mata &

Quinodnez-Cedeio, 2022), muchos negocios calcularon precios basandose inicamente en costos

directos, ignorando costos fijos que debian ser cubiertos.

Herramienta 3: Panel de control financiero mensual (Dashboard Simplificado)

Se disefid6 un panel visual que permiti6 monitorear la salud financiera mediante cinco

indicadores clave:
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Figura 26. Panel de Control Financiero Mensual
PANEL DE CONTROL FINANCIERO ~ Mes: [ Marzo Afio:
1. Ventas totales del Mes
Meta: $ 3.500,00 $ 3.200,00 [Alcanzado $ 3.200,00
Cumplimiento 91%

2. Margen de Ganancia Promedio

I
3. Cuentas por Cobrar Pendientes
Meta 35%
Estado $ 120,00| Accién: |/\ Revisar costos
Estado Revisar /K

Accién: Gestionar el cobro a: Cliente A

4. Efectivo Disponible
Total: $ 450,00
Vencidas $ 500,00

5. Relaciones Ingresos /Gastos

Ingresos: $ 3.200,00
Minimo: $ 2.650,00
Estado v
Balance: $ 550,00
Estado:

6. Recomendaciones del Mes

Priorizar cobro de cuentas vencidas

Analizar productos con ventas para el proximo trimestre
Fuente: Diseflo propio
Elaborado por: Las Autoras

Este panel se completé manualmente al cierre de cada mes utilizando los datos del Registro

Diario. Su simplicidad permiti6 que emprendedores sin formacion contable pudieran interpretar

su situacion financiera mediante un sistema de semaforo visual (v bien, revisar, X critico).
11.4.7.5. Estrategia de Implementacion del Modelo

La implementacion del modelo se estructur6 en cuatro fases distribuidas en un periodo de seis

meses, considerando las limitaciones de tiempo de los microempresarios:



Tabla 35. Plan de Implementacion por Fases
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Fase Duracién | Actividades Clave Entregables Responsables
* Taller introductorio * Compromiso
(4 horas) firmado
Fase 1: ) Presentacrlog de . Tutores UTC +
e, Mes 1 casos de éxito * Grupos de trabajo , .
Sensibilizacion Céamara de Comercio
locales
* Conformacion de * Cronograma
grupos por sector personal
* Completar BMC * BMC actual
Fase 2- actual (estado as-is) completo
S * Identificar brechas | e Lista priorizada de | Microempresarios +
Diagnostico Mes 2 . . ..
S, y oportunidades mejoras Acompafiamiento
Participativo . .
* Definir prioridades * Plan de accion
de mejora individual
* Disefiar BMC -
futuro (estado to-be) BMC redisefado
* Completar VPCy . .
. . . +
Fase 3: Disefio validar con 10 * VPC validado Mlcroempr§sar1os
L Mes 3-4 . Seguimiento
y Validacion clientes .
quincenal
* Implementar . .
. * Primeros registros
control financiero .
L. financieros
basico
* Ajustar modelo * Modelo final
segun resultados implementado
Fase 4: * Medir indicadores * Dashboard con Microempresarios +
S Mes 5-6 . L it
Consolidacion de impacto métricas Evaluacion externa
* Sistematizar * Plan de mejora
aprendizajes continua

Fuente: Disefio propio de ruta de implementacion
Elaborado por: Las Autoras

Metodologia de Talleres:

Los talleres de implementacion se disefiaron con una metodologia participativa que combind

teoria minima (20%) con practica intensiva (80%):

Estructura de Taller Tipo (4 horas):

1. Aperturay contextualizacion (30 min): Presentacion del objetivo del taller, revision
de conceptos clave mediante ejemplos visuales locales.

2. Demostracion con caso real (45 min): Un microempresario "modelo" del mismo
sector presenta su Canvas completo, explicando cémo lo elabord y qué beneficios

obtuvo.
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3. Trabajo individual guiado (90 min): Cada participante comienza a completar su
propio Canvas con apoyo de facilitadores que circulan entre mesas.

4. Plenaria y retroalimentacion (45 min): 3-4 participantes voluntarios presentan sus
avances, reciben feedback del grupo y del facilitador.

5. Compromisos y cierre (30 min): Cada participante define tres acciones concretas a

implementar antes del proximo taller, se asignan compaieros de accountability mutuos.

Esta metodologia se fundamenté en los principios de educacion de adultos de Knowles, donde
el aprendizaje debio ser practico, auto-dirigido y aplicable inmediatamente a problemas reales

(Garcia-Vidal y otros, 2023).
11.4.7.6. Indicadores de éxito del modelo

Para evaluar la efectividad de la propuesta, se definieron indicadores cuantitativos y cualitativos

medibles a corto (3 meses), mediano (6 meses) y largo plazo (12 meses):

Tabla 36. Indicadores de impacto del modelo propuesto

Dimension Indicador Linea Base Meta 6 Meta 12
meses meses
5 -
- % de negocios con BMC 0% 70% 85%
Estructuracion completo
L. 5 -
Estratégica % de negocios con propuesta 18% 50% 70%
de valor diferenciada
% de negocios que
implementaron al menos 2 16% 45% 65%
Innovaciéon mejoras
% de negocios con presencia 0 o o
digital activa 27% 35% 5%
% de negocios con registro 0 o o
Control diario de movimientos 27% 60% 80%
Financiero % de negocios que conocen 0 o o
su costo real por producto 35% 70% 85%
Incremento promedio en o o o
ventas mensuales 0% 12% 20%
- Incremento en margen de N
- . + +
Desempefio utilidad promedio 0% S pts 8 pts
% de negocios con flujo de 0 o o
caja positivo sostenido 39% 33% 70%

Fuente: Proyecciones basadas en benchmarks de estudios similares
Elaborado por: Las Autoras
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Estos indicadores se recolectarian mediante tres mecanismos:

Autoevaluacion mensual: Cada microempresario completa una ficha de seguimiento
de 10 preguntas cerradas.
Visitas de acompafiamiento: Tutores realizan visitas trimestrales para verificar
avances y resolver dudas.
Evaluacion externa: Al cierre de 12 meses, se replica la encuesta diagndstica para

medir cambios estadisticamente significativos.

11.4.7.7. Analisis de viabilidad de la propuesta

Viabilidad Técnica. La propuesta demostr6 alta viabilidad técnica por tres razones:

1.

2.

Simplicidad metodolégica: Las herramientas Canvas son reconocidas
internacionalmente por su facilidad de comprension y no requieren software
especializado.

Adaptabilidad sectorial: El modelo es aplicable tanto a comercio minorista, servicios
de alimentacion, farmacias o insumos agricolas sin modificaciones sustanciales.
Evidencia empirica local: Los antecedentes investigativos de (Redin y otros, 2021) y

(Loor, 2024) en contextos ecuatorianos similares confirmaron la aplicabilidad técnica.

Viabilidad Economica. El analisis costo-beneficio resultd altamente favorable:

Tabla 37. Andlisis Costo-Beneficio de la implementacion

Concepto Costo total C osto por
microempresa

Costos de implementacion
Materiales ' taueres (papelografos, $450 $1.50
marcadores, impresiones)
Honorarios facilitadores (6 talleres x $200) $1,20 $4.00
Plataforma digital simple (opcional - Google

$0 $0
Forms)
Materlales de seguimiento (plantillas $300 $1.00
impresas)
Subtotal costos $1,95 $6.50
Beneficios proyectados (12 meses)
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Incremento ventas promedio (+20% sobre N
§2.500/mes) - $6,000/afio
Reduccion desperdicios por mejor control i $750/afio
(5%)

Ahorro por mejores negociaciones con ) $450/afio
proveedores (3%)

Subtotal beneficios - $7,200/an0
Relacion beneficio/costo 1,108:1
ROI (Return on Investment) 110,70%

Fuente: Proyecciones basadas en promedios del diagnostico
Elaborado por: Las Autoras

Este analisis demostrd que con una inversion minima de $6.50 por microempresa, se proyecto
generar beneficios anuales superiores a $7,200, resultando en un retorno de inversion
excepcionalmente alto. Estos calculos se basaron en las mejoras reportadas por (Redin y otros,

2021) en su estudio con microempresas que implementaron Canvas.

El andlisis financiero del proyecto demostr6 una viabilidad excepcional, fundamentada en una
estructura de costos optimizada y beneficios proyectados de alto impacto. Las Autoras
cuantificaron la inversion inicial en $1,950, lo que representd un costo individual apenas de
$6.50 por microempresa. Este valor cubrié materiales didacticos ($450), honorarios de
facilitadores ($1,200) y herramientas de seguimiento ($300), aprovechando plataformas

digitales gratuitas para minimizar el gasto operativo.

En el ambito cualitativo, la propuesta priorizo la eficiencia administrativa. Al implementar el
modelo, proyectamos beneficios anuales por $7,200 por cada negocio. Esta cifra surgié del
incremento del 20% en ventas sobre una base mensual de $2,500, sumado a un ahorro del 5%
por reduccion de desperdicios ($750) y un 3% por mejores negociaciones con proveedores

($450).

Los resultados técnicos fueron contundentes: alcanzamos una relacion beneficio/costo de
1,108:1, lo cual significo que, por cada ddlar invertido, el emprendedor recuperd con creces su
capital. Finalmente, el Retorno de Inversion (ROI) se situd en un asombroso 110,70%. Estos
datos confirmaron que la profesionalizacion estratégica no solo fue necesaria, sino
financieramente transformadora para el sector comercial de La Man4, garantizando un

crecimiento sostenible y rentable.
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Viabilidad Social. La propuesta presento alta viabilidad social por:

1. Participacion comunitaria: La metodologia de talleres grupales fomento el

aprendizaje colectivo y el networking entre emprendedores del mismo sector.

2. Apropiacion local: Al disefiar su propio Canvas, cada microempresario se convirtié en

co-autor del modelo, incrementando el compromiso de implementacion.

3. Inclusividad: Las herramientas visuales no discriminaron por nivel educativo,

permitiendo participacion equitativa de emprendedores con educacion basica o

universitaria.

4. Sostenibilidad: Una vez capacitados, los microempresarios pudieron actualizar sus

Canvas de manera autdbnoma sin depender de consultores externos.

11.4.7.8. Riesgos y estrategias de mitigacion

Se identificaron riesgos potenciales y se disefiaron estrategias preventivas:

Tabla 38. Matriz de riesgos y mitigacion

capacitacion

Riesgo Probabilidad | Impacto Estrategia de Mitigacion
* Ofrecer multiples horarios
Baja asistencia a talleres por (mafiana/tarde/sabados)
ocupacion de Media Alto * Talleres de maximo 4 horas
microempresarios * Incentivos (certificado,
refrigerio)
» Sistema de "compaifieros de
accountability"
Abandono del proceso de * Seguimiento quincenal via
. -, Alta Alto
implementacion WhatsApp
* Reconocimiento publico a
casos de éxito
* Mostrar casos de éxito locales
. . . (efecto demostracion)
Resistencia al cambio por . . -
apego a métodos tradicionales Media Medio * Implementacion gradual por
fases
* Respetar ritmo individual
* Capacitar en técnicas simples
Dificultad  para  validar de entrevista
propuesta de valor con Baja Medio * Proveer guiodn estructurado
clientes * Acompanar primeras
validaciones
Falta de continuidad post- Alta Alto * Crear red de

microempresarios graduados
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* Grupo WhatsApp para
consultas
* Sesiones de refuerzo
trimestrales

Fuente: Analisis de riesgos del proyecto
Elaborado por: Las Autoras

La estrategia de mitigacion mas critica fue el sistema de companeros de accountability, donde
cada participante se emparejo con otro del mismo sector para reportarse mutuamente sus
avances semanales. Esta estrategia incremento6 significativamente las tasas de completitud en

proyectos similares (Garcia-Vidal y otros, 2023).

11.4.7.9. Plan de sostenibilidad a largo plazo

Para asegurar que los beneficios del modelo perduraran mas alla del periodo de implementacion

inicial, se disefio un plan de sostenibilidad:

Estrategia 1: Formacion de facilitadores locales

Se identificarian 5-7 microempresarios que demostraran dominio excepcional del modelo
durante la implementacion, para formarlos como facilitadores locales. Estos graduados
destacados recibirian capacitacion pedagdgica adicional (16 horas) para poder replicar los

talleres con nuevas generaciones de emprendedores.

Beneficio: Reduce dependencia de facilitadores externos (UTC) y crea un mecanismo de auto-

sostenibilidad comunitaria.

Estrategia 2: Alianza con Camara de Comercio de La Mana

Se formalizaria un convenio con la Camara de Comercio para institucionalizar los talleres
Canvas como parte de su programa permanente de fortalecimiento empresarial. La Camara
aportaria el espacio fisico y la convocatoria, mientras UTC proporcionaria los materiales

didacticos y supervision técnica durante los primeros dos afios.

Beneficio: Institucionaliza el modelo como politica local de desarrollo productivo.
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Estrategia 3: Plataforma digital de recursos

Se crearia un repositorio digital (sitio web simple o grupo Facebook) donde los

microempresarios pudieran acceder a:

o Plantillas Canvas editables en formato digital
e Videos tutoriales cortos (3-5 minutos) sobre cada bloque
e Foro de consultas respondido por facilitadores locales

e Casos de éxito documentados
Beneficio: Democratiza el acceso al conocimiento y permite actualizacion continua del modelo.
11.4.8. Conclusiones Generales de la Propuesta

La propuesta de Modelo de Negocios Innovador para las microempresas comerciales del canton
La Mana representd una intervencion técnicamente sélida pero operativamente accesible que
respondié directamente a las debilidades criticas identificadas en el diagnostico. Su disefio
integro tres componentes complementarios, Business Model Canvas, Value Proposition Canvas
y Control Financiero Simplificado, que abordaron de manera holistica los desafios de estructura

estratégica, diferenciacion competitiva y sostenibilidad econdémica.

La fortaleza principal del modelo radicé en su fundamentacion empirica. Cada componente se
disefi6 especificamente para resolver problemas documentados cuantitativamente: el 50% de
negocios sin modelo definido, el 51% sin diferenciacion, el 49% sin control financiero. Esta
correspondencia directa entre diagnéstico y solucion minimizé el riesgo de implementar

herramientas descontextualizadas que no generaran impacto real.

La viabilidad economica excepcional (ROI de 110,70%) confirmé que la propuesta no
constituyo un gasto sino una inversion altamente rentable. Con apenas $6.50 por microempresa,
se proyecto generar beneficios anuales superiores a $7,200, resultado de incrementos en ventas,
reduccion de desperdicios y mejoras en margenes de utilidad. Estos nimeros se fundamentaron

en benchmarks de estudios similares en contextos ecuatorianos.
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Al estructurar sistematicamente los modelos de negocio, se fortalecié la autoestima
emprendedora y la profesionalizacion de la gestion. Los microempresarios transitaron de una
administracion empirica basada en intuicidon hacia una gestion estratégica fundamentada en

metodologias reconocidas internacionalmente.

La estrategia de implementacion por fases, con talleres participativos y sistemas de
accountability mutuo, garantiz6 altas probabilidades de adopcion efectiva. La formacion de
facilitadores locales y la alianza con la Camara de Comercio aseguraron la sostenibilidad a largo
plazo, convirtiendo la intervencién puntual en una politica permanente de fortalecimiento

empresarial.

Finalmente, la propuesta se alined con los objetivos del Plan Nacional de Desarrollo Ecuador
No Se Detiene (2025-2029), contribuyendo directamente al Eje Econdémico, productivo y
empleo. Al fortalecer 1,345 microempresas que constituyen el motor econdmico de 57,972
habitantes, el impacto social multiplicador resulté evidente: méas empleo de calidad, mayor

dinamismo comercial y familias con ingresos estables y dignos.
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12. IMPACTOS DE LA INVESTIGACION

12.1 Impacto Social

El proyecto fortaleci6 de manera significativa las capacidades organizativas de los
microempresarios del canton La Mand, al promover procesos formativos orientados a la
planificacion estratégica y a la validacion de propuestas de valor con enfoque territorial. Esta
intervencion favorecid la profesionalizacion de la gestion empirica, increment6 la confianza
empresarial y estimuld la participacion activa de los actores locales en dinamicas colaborativas.
Como resultado, se consolidaron redes comerciales mas cohesionadas, se promovio la
generacion de empleo digno y se contribuy¢ al bienestar de las familias vinculadas al comercio,

reforzando la estabilidad social y el sentido de pertenencia comunitaria

12.2 Impacto Ambiental

La investigacion incorpord criterios de sostenibilidad en el disefio de los modelos de negocio,
lo que permitio sensibilizar a los microempresarios sobre el uso eficiente de recursos, reduccion
de desperdicios y optimizacién de procesos comerciales. Esta orientacion favorecid practicas
responsables en la gestion de inventarios, el consumo energético y la seleccion de proveedores
locales, disminuyendo la huella ambiental de las actividades comerciales. Asimismo, se
promovié una cultura empresarial alineada con la produccion sostenible, contribuyendo de
manera progresiva a la preservacion del entorno y al equilibrio entre desarrollo econémico y

cuidado ambiental en el territorio.

12.3 Impacto Econémico

El proyecto incidié positivamente en la competitividad de las microempresas comerciales, al
introducir modelos de negocio innovadores adaptados a la realidad del canton La Mana. La
mejora en la planificacion financiera, el uso estratégico de canales digitales y la redefinicion de
propuestas de valor incrementaron la eficiencia operativa y fortalecieron la sostenibilidad de
los emprendimientos. Como consecuencia, se dinamizo la economia local, se redujo el riesgo
de cierre empresarial y se estimuld la generacion de ingresos estables, aportando al desarrollo

econdmico territorial y a la resiliencia del tejido productivo.
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12.3 Impacto Tecnologico

La investigacion generd un impacto tecnoldgico significativo al integrar herramientas de
innovacion empresarial como el Business Model Canvas y el Value Proposition Canvas, lo que
permitié organizar de manera estructurada los procesos de gestion en las microempresas. A
través de la propuesta, se promovi6 la adopcion gradual de tecnologias accesibles, mejorando
la eficiencia operativa y fortaleciendo la interaccion con los clientes mediante canales digitales.
Ademas, se impulso el desarrollo de habilidades para la transformacion digital y la toma de
decisiones informadas, contribuyendo a reducir la brecha tecnoldgica existente y a mejorar la

competitividad y sostenibilidad de los negocios en contextos locales dindmicos.
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13. PRESUPUESTO DEL PROYECTO

El disefio de la propuesta demando6 la asignacion de recursos econdmicos estructurados en dos
etapas secuenciales: una fase inicial de investigacion y diagnostico organizacional, y una fase
posterior orientada a la implementacion tecnologica. El costo global proyectado para la

ejecucion integral del proyecto ascendioé a un monto estimado de USD 1,375.00.

Tabla 39. Presupuesto del Proyecto

Fase I: Fase I1:
N° Concepto Investigacion  Implementacion
(USD) (USD)
i Honor?lrios de investigador / analista 100 100
financiero
) E,quipamiento informatico (laptop / 200 200
computo)
3 Llcen‘(namlento de software de Business 50 150
Intelligence
4 SerV101os de conectividad e 60 60
infraestructura en la nube
5 Insumos y materiales de oficina 5 5
6 Gastos de movilizacion y transporte a 20 100
finca
7 Capacitacion del personal administrativo — 150
g Reprodu’cci.(’)n documental (impresiones y 30 40
copias técnicas)
9 Alimentacion durante trabajo de campo 40 40
10 E.d1c1’on, empastado y publicacion o 40
cientifica
Subtotal por fase 565 885
Costo directo del proyecto 1.250,00
Provision para contingencias (10 %) 125
Inversion total estimada USD 1.375,00

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Las Autoras

La estructura presupuestaria del proyecto fue disefiada bajo un enfoque de asignacion eficiente
de recursos, distribuidos estratégicamente en dos fases operativas: una etapa inicial de
investigacion y diagndstico financiero, y una fase posterior orientada al despliegue tecnologico

y fortalecimiento de capacidades internas.
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El costo directo del proyecto ascendio a USD 1.250,00, concentrando la mayor proporcion de
recursos en equipamiento informatico, licenciamiento de herramientas de inteligencia de
negocios, capacitacion del personal administrativo y gastos logisticos asociados al trabajo de
campo. Adicionalmente, se incorpord una provision para contingencias equivalente al 10 % del
presupuesto directo, con el propdsito de mitigar riesgos operativos no previstos durante la

ejecucion.

En consecuencia, la inversion total estimada para el desarrollo integral de la propuesta de
mejora financiera alcanzo un monto de USD 1.375,00, configurdndose como una asignacion

coherente con los objetivos técnicos del proyecto y con criterios de sostenibilidad econdmica
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

14.1. Conclusiones

El andlisis comparativo identific6 al Business Model Canvas y Value Proposition Canvas como
metodologias Optimas para el contexto local, obteniendo puntuaciones de 9.5/10 y 9.0/10
respectivamente frente a alternativas como Lean Canvas (7.5/10) o Blue Ocean Strategy
(5.5/10). Su seleccion se fundamentd en simplicidad operativa, costo cero de implementacion
y validacion empirica en microempresas rurales ecuatorianas (Redin y otros, 2021), alineandose
con el 44% de emprendedores dispuestos a invertir exclusivamente en tecnologias de bajo costo

identificados en el diagnostico.

El diagnostico reveld deficiencias estructurales criticas en las microempresas del cantén La
Mana, donde el 50% de los 299 encuestados carecid de un modelo de negocio definido y el
51% no articul6 una propuesta de valor diferenciada. El Factor 1 (Estructura del modelo) obtuvo
la media mas baja (2.66/5), evidenciando gestion empirica sin planificacion estratégica.
Paraddjicamente, el 64% de clientes valoro positivamente la calidad ofrecida, confirmando que
las fortalezas en producto no se capitalizaron por ausencia de estructura administrativa. Esta

dualidad demostré potencial desaprovechado.

La propuesta integrdé tres componentes, BMC contextualizado, VPC validado y control
financiero simplificado, proyectando un ROI excepcional de 110,70% mediante inversion
minima de $6.50 por microempresa. El modelo abordo las tres debilidades criticas: ausencia de
estructura (50%), déficit innovativo (61%) y brecha digital (48%). La implementacion por fases
con talleres participativos, formacion de facilitadores locales y alianza con la Camara de
Comercio garantizara sostenibilidad institucional, proyectando incrementos del 20% en ventas

y 8 puntos porcentuales en margenes de utilidad a doce meses.

14.2. Recomendaciones

Ejecutar un programa piloto urgente con 30 microempresas (10% de la muestra) para
implementar el Business Model Canvas durante tres meses, priorizando los sectores mas
representativos: comercio minorista (42%), servicios de alimentacién (23%) y ferreterias

(18%). Establecer un sistema de acompafiamiento quincenal via WhatsApp para resolver dudas
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operativas, asegurando que al menos el 70% complete su Canvas validado. Documentar
métricas de ventas pre y post-implementacion para generar casos de éxito demostrables que

motiven la adopcion masiva subsiguiente.

Formalizar convenio tripartito Universidad Técnica de Cotopaxi-Camara de Comercio-GAD
Municipal La Mand para institucionalizar talleres Canvas como politica permanente de
fortalecimiento empresarial. Capacitar a cinco facilitadores locales seleccionados entre
microempresarios destacados del piloto, dotandolos de habilidades pedagogicas (16 horas) para
replicar metodologia autbonomamente. Crear repositorio digital gratuito con plantillas editables,
videos tutoriales y foro de consultas, garantizando accesibilidad universal sin discriminacion

por nivel educativo o recursos tecnologicos limitados.

Implementar sistema de monitoreo trimestral con cinco indicadores clave: porcentaje de
negocios con BMC completo (meta 85% a doce meses), incremento promedio en ventas (meta
+20%), mejora en margenes de utilidad (meta +8 puntos porcentuales), adopcion de control
financiero diario (meta 80%) y presencia digital activa (meta 75%). Establecer mecanismo de
reconocimiento publico mediante certificacion Microempresa Innovadora La Man4 para los 50
negocios con mejores resultados, generando efecto demostracion que acelere adopcion masiva

y transforme culturalmente el ecosistema empresarial local.
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