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RESUMEN

Los mecanismos que utilizan las empresas para generar sus ingresos es la base para el
éxito, asi como las herramientas para alcanzar los objetivos que se proponen de una
manera mas eficiente. El objetivo de la presente investigacion es proponer un plan de
negocios basandose en el modelo canvas para las empresas de servicios de software
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en la ciudad de Cuenca, que les permita generar los ingresos adecuados para
permanecer en el mercado cada vez mas competitivo. La investigacion fue de tipo mixta
(cuali-cuantitativa), con una metodologia de caracter descriptiva, para su analisis y
diagndstico de la situacion se utilizé la técnica de la encuesta aplicada a 138 empresas
gue favorecio la identificacion de las necesidades de éstas respecto al tipo de servicios
que requieren de las organizaciones objeto de estudio de esta investigacion. Los
resultados mas relevantes obtenidos tienen que ver con la necesidad de crear
asociaciones, actividades y recursos claves, asi como relacionarse con los clientes
utilizando canales adecuados que permitan presentar una propuesta de valor.

Descriptores: Modelo; Herramienta; Empresa; Servicios; Canvas.

ABSTRACT

The mechanisms that companies use to generate their income is the basis for success,
as well as the tools to achieve the objectives that are proposed in a more efficient way.
The objective of this research is to propose a business plan based on the canvas model
for software services companies in the city of Cuenca, which allows them to generate
adequate income to remain in the increasingly competitive market. The research was
mixed (qualitative-quantitative), with a descriptive methodology, for its analysis and
diagnosis of the situation, the survey technique applied to 138 companies was used,
which favored the identification of their needs with respect to the type of services that
require the organizations under study of this research. The most relevant results obtained
have to do with the need to create associations, activities and key resources, as well as
interact with customers using appropriate channels that allow presenting a value
proposition

Descriptors: Model; Tool; Company; Services; Canvas.

INTRODUCCION

El uso de la tecnologia en las empresas se ha convertido en un factor clave y
determinante para la generacion de rentabilidad de las empresas, el uso de sistemas
informaticos que funcionen las 24 horas, los 7 dias de la semana, durante los 365 dias
del afio; hoy en dia, es critico para las empresas.

Las empresas de servicios de software que sirven de apoyo a las empresas en la
identificacion de problemas en sus procesos criticos, que ayudan en la automatizaciéon

de los procesos, haciéndolos mas eficientes, a través de la implementacion de software
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informéatico, que mejore la gestion de su inventario, sus recursos, sus clientes, ademas
de potenciar sus productos y ampliar sus canales de ventas, ya sean estas pequefias o0
medianas empresas (PYMES) es fundamental para su desarrollo.

La creciente tendencia hacia el comercio electrénico o e-commerce (electronic
commerce en inglés) o conocidos también como negocios por Internet, negocios online,
que consiste en la compra o venta de productos y/o servicios a través de medios
electrénicos como lo es Internet, ofrece a las empresas la oportunidad de agrandar sus
mercados y clientes, a través de canales digitales de ventas; la empresa de servicios de
software provee a las empresas el sistema necesario para incluir sus productos y/o
servicios a través de Internet con la implementacion de sitios web virtuales y/o
aplicaciones para dispositivos moviles (Smartphone), donde las PYMES pueden ofertar
sus productos, facilitando a los clientes la adquisicién de estos, ofreciendo ademas
ventajas como la posibilidad de seleccionar la formas de pago, diferentes opciones para
la entrega de productos y/o pedidos, etc., Arraiz (2018).

La problematica identificada en la presente investigacion es la baja participacion en el
mercado, lo que ocasiona que no se obtengan los ingresos necesarios para operar
adecuadamente este tipo de empresas. Para resolver este problema se plantea la

formulacién de un plan de negocios mediante la utilizacién del modelo canvas.

Los planes de negocios, generadores de ingresos para las empresas

La creacion de una empresa inicia con una idea, una idea que puede ser el resultado de
un analisis del entorno en el que nos desenvolvemos, o simplemente de nuestra propia
experiencia en la cual identificamos posibles necesidades que estan pendientes por
satisfacer y que muy posiblemente podrian ser explotadas comercialmente; esto no deja
de ser una simple especulacion mientras no se realice un estudio que respalde o
definitivamente demuestre que lo que nos imaginamos al inicio como la mejor idea del

mundo para ganar dinero en realidad no era tan buena idea como pensabamos, puesto
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que al ser ejecutada nos traeria perdidas econdmicas asi como también del tiempo
invertido, en lugar de generar ganancias.

Incluso la idea més sencilla puede terminar generando pérdidas, por culpa de una idea
mal planteada, o su vez poco analizada, las ideas de negocio debe ser realista y poder
llevarse a la realidad, no es necesario encontrar un negocio que revolucione los
mercados financieros o comerciales, sino de detectar un hueco, una oportunidad que
nadie haya aprovechado (Zorita, 2016).

Las ideas de negocio pueden ser el resultado de nuestras fortalezas, capacidades,
habilidades o experiencias; luego de la blusqueda de ideas de negocios y establecer la
mas idonea de acuerdo a nuestro perfil como emprendedores, es necesario realizar una
planificacion que encamine a hacer realidad esa idea, debemos planificar si queremos
gue nuestro negocio siga existiendo a lo largo de los afios.

Planificar es definir lo que se debe hacer y asignar los recursos necesarios para hacerlo,
la planificacion traza el camino a seguir hacia la consecuencia del objetivo principal que
es hacer realidad la idea negocio que se ha planteado. En el proceso de planificacién se
asigna los recursos y responsabilidades necesarios, la planificacion es una funcién
basica que permite que la empresa se prepare hoy para competir en escenarios futuros
y pueda aprovechar las oportunidades, minimizando el riesgo inherente a las empresas,
y teniendo planes de contingencia para hacer frente a los imprevistos que se presenten.
Algunas consecuencias de la falta de planificacion son:

Falta de control.

Muchas situaciones imprevistas

No existe medida para evaluar el éxito o fracaso de la gestién.

Falta de una guia de accion.

Peligrosa vision a corto plazo.

Falta de criterios para decidir inversiones y gastos.

Desperdicio de dinero, de tiempo y de oportunidades.
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De aqui la importancia de realizar un estudio previo a la implementacion de una idea de
negocio para conocer a detalle los aspectos que involucran la idea, a este estudio se le
conoce como plan de negocios, que se define como “un documento que describe
actividades para generar ganancias... a través de la satisfaccion de necesidades
mediante el ofrecimiento de bienes o servicios” (Moyano, 2015).

Un plan de negocios es un documento donde se describe las actividades comerciales a
las que se dedicara la empresa, asi como también los aspectos de produccion, logisticos,
de recursos humanos, financieros econémicos, legales necesarios para la creacion de la
empresa, y que esta pueda generar ganancias.

Evans (2012) afirma que el “...plan de negocios debe acometer las siete C: un buen plan
debe ser claro, cautivador, conciso, consistente, coherente y creible. Pero por encima de
todo, debe ser convincente, especialmente al evaluar el riesgo”, ya que la razén de ser
de un plan de negocios es convencer a un futuro inversionista, que el negocio que se le
presenta es una oportunidad de generar ganancias; aunque como veremos mas adelante
en este mismo capitulo, un plan de negocios tiene diferentes objetivos, Chirinos (2016).
Para poder llevar a cabo una actividad con éxito es necesario siempre la planificacion y
el apoyo de instrumentos que nos ayudan, nos orientan a clarificar las ideas para poder
plantear objetivos o metas realistas, que nos ayude a estructurar las actividades, y en fin
a organizar todos los factores que inciden en una idea de negocio o proyecto. Existen
varias herramientas, metodologias o técnicas que nos pueden ayudar, sin embargo, en
este documento se plantea el uso de los conocidos como planes de negocio y proyectos
de inversion.

A continuacién, se expone varias definiciones sobre un plan de negocio, que va desde
conceptos, para que sirve, cual es el objetivo, para que se hace y cual es el contenido
fundamental que un plan de negocios debe tener, de igual manera luego se presenta una
definicion de proyectos de inversion para poder determinar cual es la principal diferencia

entre estos dos tipos de instrumentos.
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Existen varias definiciones de un plan de negocios autores que lo definen como un
instrumento, como una herramienta, para determinar factibilidad de un negocio, para esto
en un documento se redacta la planificacion para llevar a cabo cierta actividad en cierto
periodo en el futuro (Stutely, 2000).

Autores como Zorita (2016) estable a los planes de negocio también como planes de
empresa donde se indica que “Es un documento dinamico, que se escribe y se reescribe,
se modifica segun se va consiguiendo informacion relevante para tomar decisiones sobre
cada uno de los elementos y variables que los conforman.” (p. 25)

Planear es una forma de anticipar el futuro, teniendo en cuenta esta consideracion, plan
de negocios es la planificaciébn de una empresa 0 negocio en su conjunto, considerando
cada una de sus partes esenciales como: Administracion, Finanzas, Mercadotecnia,
Operaciones, etc. (Goercke, Erazo, Narvaez y Quevedo, 2019)

El plan de negocios es una herramienta que es utilizada para alcanzar los objetivos que
se proponen de una manera mas eficiente, a través de una adecuada planeacion de la
operacion de cada una de las areas de la empresa (Viniegra, 2011).

Un plan de negocios es la descripcion del negocio que se piensa iniciar, que es una
planificacion de cémo se va a dirigir y desarrollarlo, asi se tiene el conocimiento del futuro
gue le aguarda (Thomsen, 2009).

Un plan de negocio es un documento escrito de manera sencilla y precisa, y es una
herramienta de gestidbn de la empresa que sirve de guia para el emprendedor o
empresario implemente un negocio. Esta guia es un documento en el que se describe el
negocio a realizar, analizando el mercado y se establecen las acciones que se realizaran
a futuro, junto a las correspondientes estrategias para implementarlas. De esta manera,
el plan de negocio, es también un instrumento de planificacidbn que permite comunicar
una idea de negocio para gestionar su financiamiento (Andia, 2012).

Los planes de negocio presentan diferentes definiciones que de fondo tienen un objetivo
en comun que es guiar a un empresario al éxito empresarial, evitar pérdidas o aumentar

la rentabilidad de una empresa ya existente.

786



CIENCIAMATRIA
Revista Interdisciplinaria de Humanidades, Educacién, Ciencia y Tecnologia
Afio V. Vol. V. N°1. Edicién Especial. 2019
Hecho el depdsito de ley: pp201602FA4721
ISSN-L: 2542-3029; ISSN: 2610-802X
Universidad Nacional Experimental Francisco de Miranda (UNEFM). Santa Ana de Coro. Venezuela

Efrain Galo Cuzco Simbafia; Juan Carlos Erazo Alvarez; Cecilia Ivonne Narvéaez Zurita; Gonzalo Ivan Andrade Mena

Un plan de negocios es una herramienta que ayuda a las personas que buscan realizar
algun emprendimiento, realizar un proceso de planeacion que coadyuve a seleccionar el
camino adecuado para conseguir las metas y objetivos, por lo que un plan de negocios
se constituye en un medio para concretar ideas; una forma de poner estas ideas por
escrito, en blanco y negro, de una manera formal y estructurada, por lo que se convierte
en una guia de la actividad diaria del emprendedor, en resumen el plan de negocio es
un documento que identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio, examina la
viabilidad técnica, econdémica y financiera de la misma, y desarrolla todos los
procedimientos y estrategias necesarios para convertir la citada oportunidad de negocio
en un proyecto empresarial concreto (Cosio, 2011)

La elaboracién del plan de negocios define las etapas de desarrollo de un proyecto de
una empresa y una guia que facilita la creacion o el crecimiento de la misma, también es
una carta de presentacion para posibles inversionistas o para obtener financiacion por
medio de un préstamo; también minimiza la curva de aprendizaje, la incertidumbre y el
riesgo del inicio de una empresa, también facilita el analisis de la viabilidad, factibilidad

técnica y econdmica de un proyecto.

Los modelos de negocios

Al hablar de modelos de negocio podemos encontrar varias definiciones igual de
importantes, sin embargo, podemos citar la definicibn de Osterwalder y Pigneur (2011)
quienes establece que “un modelo de negocio describe las bases sobre las que una
empresa crea, proporciona y capta valor’ (p.14). Un concepto sencillo que a la vez
simplifica el entendimiento de las bases sobre las cuales se puede crear una empresa.
La forma de como las empresas hacen para generar sus ingresos es la base para el éxito
de la empresa, por lo tanto tener claro este concepto ayuda a los gerentes a entender de
mejor manera el funcionamiento del negocio, esto permite determinar las relaciones

existentes entre los diferentes elementos que rodean la empresa, facilitando la creacion
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de estrategias para la consecucion de los objetivos empresariales, en definitiva el modelo
de negocio es sin lugar a dudas un factor clave en la definicidbn de una empresa.

El modelo de negocios es un tema que ha sido estudiado por varios autores, por citar
algunos Porter (2016) propone el conocido modelo de negocio de las 5 fuerzas
competitivas, donde establece que estas fuerzas son: la amenaza de productos
sustitutos, la amenaza de nuevos competidores, la rivalidad de competidores, el poder

de negociacion de los proveedores y el poder de negociacion de los clientes.

Figura 1.
Modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas

potenciales

Amenaza de nuevos
&% participantes

Competidores
de laindustria

negociador de Rivalidad entre las negociador de
NJos proveedores \ empresas EAN0S compradores

Amenaza de
productos o servicios

Fuente: Pietersmay Berg, 2016.

Otro modelo es el conocido como la estrategia del océano Azul, donde define la
importancia de la innovacion para abrir nuevos mercados, que permita evitar la
competencia destructiva que existe en el mercado, esta estrategia propone cuatro
acciones para generar una nueva propuesta de valor. Las acciones que se propone son:
Eliminar algo que actualmente se esta ofreciendo y que al eliminar supone un ahorro de

costos, como se elimin6 tenemos que crear una nueva propuesta que no se haya ofrecido
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hasta el momento. Reducir el impacto de ciertas variables que no favorecen actualmente
a la propuesta de valor, en contraparte se debe incrementar las variables que ofrezcas
valor a la propuesta (Kim y Mauborgne, 2005).

Al ejecutar las acciones correctamente supone la creacion de una oferta de valor
diferente donde la competencia existen es irrelevante porque en realidad no existe, al
haber encontrado un nuevo mercado, que antes no existia. De esta manera podemos
disminuir el riesgo que supone ingresar en mercados ya explotados donde la lucha por
captar clientes es muy agresiva.

Figura 2.
El esquema de las cuatro acciones de la estrategia azul

Reducir

¢, Cudles
variables se
deben reducir
muy por debajo
de la norma de
la industria?

Eliminar\ / Una \ gﬁx

¢ Cuales , x, ¢ Cudles variables ‘
variables que la | nueva : se deben crear :
industria da por | a,\ curvade porque la industria .
sentada se \ vaI or / nunca las ha /
deben eliminar? \ /’ ofrecido?
. -
\‘I-I_,_/'

Incremenm
¢ Cudles variables

se deben )
incrementar muy |
por encima de la
norma de la
industria?

Otro modelo es el llamado “El método Lean Startup” donde Ries (2018) estable una

metodologia basada en un “aprendizaje validado”, que consiste en ir validando poco a

789



CIENCIAMATRIA
Revista Interdisciplinaria de Humanidades, Educacién, Ciencia y Tecnologia
Afio V. Vol. V. N°1. Edicién Especial. 2019
Hecho el depdsito de ley: pp201602FA4721
ISSN-L: 2542-3029; ISSN: 2610-802X
Universidad Nacional Experimental Francisco de Miranda (UNEFM). Santa Ana de Coro. Venezuela

Efrain Galo Cuzco Simbafia; Juan Carlos Erazo Alvarez; Cecilia Ivonne Narvéaez Zurita; Gonzalo Ivan Andrade Mena

poco un producto, para esto podemos crear un prototipo del producto, darlo a conocer a
los potenciales clientes, para que lo usen, lo prueben y nos den sus opiniones; esto nos
permite ir verificando hipotesis sobre caracteristicas o funcionalidades del producto para
irlo adaptando a lo que el mercado demanda en ese momento.

La metodologia Lean Startup propone 5 pasos fundamentales: La primera es plantearse
una hipotesis a partir del problema a resolver explicar porque se pagaria por la oferta.
Como segundo paso se debe validar la oferta creando el producto con las caracteristicas
minimas requeridas, para conocer si el publico acepta o no la oferta. El siguiente paso
consiste en medir la hipotesis, identificando los KPI mas adecuado para el producto y
saber si se esta cumpliendo con los objetivos. El cuarto paso consiste en generar un
aprendizaje validado, esto es ir ajustando el producto y/o servicio para cada uno de los
segmentos de clientes; por ultimo, se regresa al primer paso, pero ya con un producto o

servicio mejorado (Ries, 2018).

Figura 3.
Circuito de feedback de informacion crear-medir-aprender

Luego de aplicar los pasos indicados en la metodologia lean startup, y repetir el ciclo las
veces que sean necesarias, obtenemos un minimo producto viable, un producto con

caracteristicas y funcionalidades esenciales, que podemos lanzar al mercado para los
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potencias clientes, donde se recibe un feedback con el cual podemos mejorar el producto
y lanzar una nueva version, al realizar este proceso evitamos crear un producto
Gnicamente con las percepciones propias de fabricantes o duefios de las empresas; y
asi evitamos que luego de un costoso proceso de fabricacion, resulta que no era el
producto que el cliente esperaba o necesitaba, teniendo en consecuencia que volver a
replantear el producto.

Como se ha visto hasta el momento existen varios modelos 0 metodologias que sirven
de apoyo a los empresarios, gerentes, emprendedores, etc., para la planificacién
estratégica de la empresa, sin embargo, a continuacion, se describe el modelo canvas
propuesto por Alexander Osterwalder que es una herramienta de gestion estratégica,
gue sirve de apoyo a quien empieza con la gran y emocionante aventura empresarial.
En el 2010 Alexander Osterwalder, propone un lienzo para la descripcion e innovacion
de modelos de negocio, la cual empieza a ser utilizada en diferentes empresas a nivel
mundial, la aplicacion exitosa del modelo en empresas muy reconocidas de todo el
mundo ha hecho que este modelo canvas sea actualmente una de las principales
herramientas estrategias que usan los gerentes para el andlisis de la empresa; este
lienzo es conocido como el modelo canvas.

El modelo canvas o llamado también metodologia canvas, propone nueve bloques base
para analizar el complejo funcionamiento de una empresa, estos bloques cubren los
aspectos importantes que rodean a las empresas. Esta metodologia permite describir,
gestionar y trabajar con modelos de negocios, con el fin de desarrollar nuevas
alternativas estratégicas. Osterwalder y Pigneur (2011) afirman “el modelo de negocio
es una especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las estructuras,
procesos y sistemas de una empresa” (p.15).

La metodologia canvas es una herramienta simple de usar, agil, versatil y muy util para
disefiar e innovar en los modelos de negocios empresariales de una forma visual.
Permite tener un conocimiento claro de la relacion entre factores como clientes,

propuesta de valor, costos e ingresos, en un periodo de tiempo mucho mas corto y a un
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menor coste en comparacion a otras metodologias existentes. Todo lo anterior ha llevado
a que hoy se esté convirtiendo en la herramienta de gestion estratégica preferida por las
empresas (Dourado, 2015).

Entre las principales ventajas que presenta estan la simplicidad de interpretacion, gracias
a la distribucion organizada de sus componentes. Presenta un enfoque integral y
sistémico, haciendo mas visible cualquier posible incoherencia entre sus componentes.
Permite realizar cambios, probando diferentes alternativas y analizando sus posibles
repercusiones. Permite un trabajo en equipo ya que facilita la generacion e integracion
de ideas y aportes del grupo de trabajo. Este método es una poderosa herramienta para
el andlisis estratégico y empresarial: permitiendo realizar andlisis FODA, andlisis de
mercado, analizar los competidores, clientes, proveedores, estructuras fisicas y procesos
(Cirugeda, 2015).

Componentes de modelo canvas

La metodologia canvas se basa en el estudio de nueve componentes que conforman el
lienzo canvas, para describir a detalle la estructura, los procesos, y los sistemas que
conforma una empresa para su correcto funcionamiento; ademas permite conocer las
relaciones existentes entre estos componentes de una manera clara y precisa. La
siguiente figura define los componentes del modelo canvas para la generacion de

modelos de negocio.

Figura 3.
Modelo Canvas
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Esta metodologia facilita la descripcion y comprension del modelo de negocio, por ende,
facilita el trabajar con modelos de negocios de empresas nuevas o incluso ya existentes,
ya que permite tener una vista integrada de todos los elementos que confirman la
empresa, este modelo debe ser un proceso co-creacion entre los diferentes niveles
jerarquicos de la empresa, sin dejar de ser una herramienta intuitiva y visual que facilita
el desarrollo de algo muy complejo, estos bloques cubren las cuatro areas principales de
una empresa: clientes, suministro, infraestructura y viabilidad financiera. La siguiente
tabla muestra estos blogues de construccién agrupados por areas de la empresa y el

objetivo que persigue cada bloque (Dourado, 2015).

Tabla 1.
Las areas de la empresa, los blogues del modelo canvas y objetivo
Area Bloques Objetivo
Describir el conjunto de productos
Oferta Propuesta de valor . J P
y/o servicios que ofrece la empresa
Describir como la empresa se
Canales comunica y se da a conocer a sus
segmentos de mercado
Clientes Definir los grupos de personas a

Segmentos de clientes
los que la empresa pretende llegar

Presentar los tipos de relaciones

Relacién con los clientes
gue una empresa establece con
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cada uno de los segmentos de
mercado

Establecer la red de proveedores y
Socios Clave socios estratégicos para hacer el
trabajo

Resaltar los activos mas
Infraestructura Recursos Clave importantes para el funcionamiento
del negocio

Describir las cosas mas
Actividades Clave importantes que una empresa debe
hacer

Cubrir todos los costes
Estructura de costes involucrados en el funcionamiento
del negocio

Viabilidad Financiera . 2= ——
Analizar el beneficio econdmico

Fuentes de Ingresos gue una empresa obtiene a partir
de cada segmento de cliente

Osterwalder y Pigneur, (2011) crean un lienzo donde distribuye los nueve bloques de
construccion de un modelo de negocio de manera simple y didactica, que facilita
describe, analiza y dibuja los modelos de negocio, a continuacién se presenta la figura

del lienzo:

Figura 4.
Lienzo del modelo de negocio

Actividades

Lienzo del
modelo de
negocios Canales

Fuentes de
ingresos

Fuente: Osterwalder y Pigneur, 2011.
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METODOLOGIA

En este contexto la investigacion que se realizé fue de tipo no experimental, ya que se
realiz6 sin manipular deliberadamente alguna de las variables que influyen en la
investigacion. (Hernandez Sampieri, Fernandez y Baptista, 2015) afirma que son: “(...)
estudios en los que no hacemos variar en forma intencional las variables independientes
para ver su afecto (...) Lo que hacemos en la investigacién no experimental es observar
fendmenos tal como se da en su contexto natural para analizarlos” (p152).

Para el tipo de investigacion segun el enfoque, fue necesario recopilar datos de
diferentes fuentes de informacion y de varios tipos de datos. Hernandez Sampieri
menciona “Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos
cuantitativos y cualitativos, para realizar inferencias (...) y lograr un mayor entendimiento
del fendmeno bajo estudio” (p 534)., en este sentido fue necesario recopilar informacion
y caracteristicas de los elementos cuantitativos como los aspectos técnicos, financiero,
de mercado; también se indago sobre cualidades deseadas acerca del servicio de
publicidad digital, por lo tanto, se consideré la investigacion con un enfoque mixto
(Rodriguez, Erazo y Narvaez, 2019).

La investigacion segun el alcance fue descriptivo-explicativo, los trabajos de
investigacion descriptivo-explicativo con los estudios descriptivos se busca especificar
las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que se someta a un analisis” (p 92). El
mismo autor indica que los trabajos explicativos, van méas alld de especificar las
caracteristicas o propiedades, estan dirigidas a explicar por qué ocurre un fenédmeno, a
responder por las causas de los eventos, porqué se relacionan las variables. Por lo tanto,
esto nos ayudd a conocer caracteristicas fundamentales, rasgos y/o cualidades de la
poblacion objeto de estudio, los cual nos permitio determinar el mercado, el poder
adquisitivo de las empresas, el perfil de los potenciales clientes de la agencia, la

percepcion de los empresarios acerca de los servicios deseados de la agencia de
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publicidad digital. Una vez especificado las diferentes caracteristicas, se analizd las
principales relaciones entre estas variables, explicando por qué sucedieron
determinados fenomenos. La informacion recopilada se la realizo con técnicas propias
de este tipo de investigacion como lo son encuestas, la entrevista y la revision
documental necesaria.

La investigacion segun su finalidad, es considerada transversal, con un enfoque no
experimental, como ya se indico anteriormente, esto debido a que se analiza y describe
las variables en un momento de tiempo especifico Unico, es como “tomar una fotografia”
de algo que sucede en un determinado tiempo (Sampieri, Fernandez y Baptista, 2015).

El plan de negocios esta orientada a la creacion de una agencia que ofrecera servicios
de publicidad digital para las empresas de la ciudad de cuenca, en este contexto es
necesario establecer las principales caracteristicas de las empresas que seran nuestra
poblacion.

Para este analisis se han considerado Unicamente las empresas de la ciudad de Cuenca;
gue es el segmento de la poblacion a la cual esta dirigido los servicios de la nueva
agencia. Para la muestra se ha tomado como base el registro de contribuyentes
registrados en el servicio de rentas internas; filtrando esta base de empresas donde se
considera Unicamente las empresas en estado activas, y que actualmente estén con la
condicion de que no se encuentre suspendida. Con estas condiciones el total de
empresas segun el registro del SRI superan las 90,000 empresas, como se puede

apreciar en la siguiente tabla agrupada por parroquias de la ciudad:
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Tabla 2.
Numero de empresas en Cuenca por parroquia
Pamoguia Empresa

BANOS 4131
BELLAMISTA 3875
CANARIBANBA 2210
CHAUCHA G4
CHECA (JIDCAY) 169
CHIQUINTAD 437
CUEMCA 554
CUMBE 475
EL BATAN 5243
ELSAGRARIO 5567
ELVECIND 5900
GIL RAMIREZ DAVALOS 2434
HERMANCO MIGUEL 1861
H U AN NAC AP AC 597
LL AC AD 557
MACH ANGARA 2133
MOLLE TURO 454
MON AY 3393
MULTI 11041
OCTAWIO CORDERO PALACIOS
(SAN ROSA) 143
PACCHA 556
QUINGEDQ 154
RIC AURTE 2933
SAMN BLAS 3774
SAMN JOAQUIN 1524
SAM SEBASTIAM 7138
SAN TA AN A 351
SAY AL S 1938
SIDCAY 450
SININC &Y 1568
SUCRE 5712
TARQUI 2o7
TOTORACOCHA 56505
TURI 1022
VALLE b el
VICTORIADEL PORTETE
(RQUIS) 338
WAN UNCAY 8519
Total, General S2144

Fuente: Elaboracion Propia basado en registro de empresas del SRI en la ciudad de Cuenca provincia del
Azuay al afio 2019.

El presente trabajo investigativo con enfoque cuantitativa es necesario analizar un grupo
de datos de toda la poblacion; para el calculo de esta muestra se empleo la formula
estadistica para muestras finitas, ya que el tamafio de la poblacién esta determinado.
Para el calculo se aconseja un nivel de confianza del 95%, con un error maximo admisible

de 5%. A continuacion, se detalla la formula utilizada para el calculo de la muestra:
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Zz*p*q*N
e2(N—1)+ z?2*p x q

n=
Donde n, z, p, q, N representan:
z= nivel de confianza elegido 95% (equivalente a Z=1.96)

p= porcentaje de inasistencia 50% (equivalente a p=0.50)

g= porcentaje complementario p-q=50% (equivalente a q=0.50)

N= tamafio de la poblacion (N=92144)

e= error maximo permitido de 5% (equivalente a e=0.05)

n=tamafo de la muestra resultante

Los valores indicados son los recomendados, substituyendo los valores en la formula se
tiene como resultado que el nUmero de muestras es igual a 138, lo cual indica que para
realizar esta investigacién se tuvo que realizar 138 encuestas a las empresas de la
ciudad de Cuenca, para determinar la demanda del servicio de publicidad digital y/o
disefio web.

Una vez conocido el numero de encuestas a realizar se ha decidido realizar un muestreo
probabilistico aleatorio, ya que todas las empresas de la poblaciéon tienen la misma
probabilidad de ser seleccionada.

Para la aplicacion de las 138 encuestas se realiz6 de manera personal, puesto que se
cuenta con las direcciones fisicas de las empresas; para seleccionar las empresas de

cada parroquia se ha realizado un muestreo por conveniencia.

RESULTADOS

Respecto al tiempo de funcionamiento de los negocios de entre 5 y 10 afios estan el
68%, respecto a la facturacion mensual el 49% generan mas de 10.000 délares. Apenas
el 28% utiliza la publicidad digital, los demas la tradicional. Sin embargo, el 85%
considera que la de mayor impacto es la publicidad digital.

Respecto a la percepcion de los costos por servicios de las empresas de software:
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Opciones de Respuesta Respuestas

Bajo 25

Normal 33

Alto 42

No sabe 38
50
40
30
20
10
0

Bajo Normal Alto No Conoce

Fuente: Elaboracién propia en base al resultado de las encuestas.

Segun las respuestas obtenidas en las encuestas, se evidencia que la mayoria de las

empresas asume que los costos por este tipo de servicios son altos.

En funcion a las necesidades que tienen las empresas para contratar los servicios de

empresas de servicios de software:

60
50
40
30
20
10

Opciones de Respuesta Respuestas
Incrementar ventas 51
Presencia en redes sociales 21
Tener una tienda online 37
Incrementar nuevos clientes 29

51

21

Incrementar ventas  Presencia en redes
sociales

29

Tener unatienda  Incrementar nuevos
online clientes

Fuente: Elaboracién propia en base al resultado de las encuestas.
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La necesidad més importante que consideran las empresas es el incremento de ventas

de los productos o servicios ofertados, es decir se contrata publicidad con el fin prioritario

de incrementar las ventas.

De acuerdo a los resultados obtenidos, se confirma la necesidad de plantear un modelo

de plan de negocios que permita generar ingresos y como consecuencia el aumento de

la participacion en el mercado. A continuacion, se presenta una propuesta de plan de

negocios mediante la utilizacién de

Figura 5.

| modelo Canvas:

Modelo Canvas propuesto a las empresas de servicios de software

ASOCIACIONES CLAVE

* Know how externo, experiencial
* Reduccién de riesgo

ACTIVIDADES CLAVE

* Produccion
* Resolucion de problemas
* Plataforma/Redes de Contacto

RECURSOS CLAVE

* Fisicos

* Intelectuales (Marcas,
Patentes, derechos reservados,

PROPUESTA DE VALOR

Ed

* Innovacion

* Mejor desempefio que los competidores

* Mayor Efectividad que otros productos/servicio|
* Mejor disefio

* Marca/Status

* Ventaja en precio

*Ventaja en costos

* Menor riesgo que otros productos/servicios

* Accesibilidad

* Conveniencia/facilidad de uso

* Costos Fijos
* Costos Variables

* Economias de escala
* Economias de espectro

S

RELACIONES CON LOS CLIENTES

* Asistencia Personal

* Autoservicio

* Servicios Automatizados
* Comunidades

* Co-Creacion

u'..'I
1. Presencia: { Como puedes incrementar la
presencia de tus prodctos y/o servicios?
2. Evaluacion: ; Como estas ayudando a tus clientes
a evaluar tu Propuesta de Valor?
3. Adquisicion: ¢Por qué medios pueden tus clientes
adquirir tus productos y/o servicios?
4. Entrega: ;,Como haces llegar tu Propuesta de
Valor a tus clientes?
5. Post-Venta: ¢ Cémo provees soporte al cliente
después de realizar una venta?

* Lista de precios
* Ajustable a las caracteristicas del producto/servicio

* Ajustable al Segmento E}S

* Ajustable al volumen

Fuente: MEP (2019).
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CONCLUSIONES

Las empresas en Cuenca muestran un claro interés acerca de la publicidad en medios
digitales, no solo por el costo que esto representa con respecto a la publicidad tradicional,
sino mas bien debido al cambio tecnoldgico que se esta experimentando en la actualidad,
donde ahora es posible encontrar casi todo en internet, como en redes sociales, por lo
tanto, las empresas que quieran dar a conocer sus productos y/o servicios deberan
propiciar su presencia digital en el mercado. Es importante conocer las expectativas de
las empresas acerca de la publicidad digital, para de esta manera las empresas puedan
obtener el beneficio que ellas esperan conseguir al contratar un servicio de publicidad
digital, donde por medio de una asesoria correcta de acuerdo al tipo de empresa, se
alcance a cubrir con sus exigentes expectativas.

El modelo Canvas provee a cualquier tipo de empresa las herramientas necesarias para
generar recursos que permitan satisfacer las necesidades de sus clientes, mediante el
uso adecuado de los canales de distribucidn utilizando asociaciones que permitan
elaborar propuestas que generen valor considerando los costos y los ingresos

manteniendo el equilibrio financiero que se necesita para mantenerse en el mercado.
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