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SINTESIS

El trabajo de titulacién que se presenta, consiste en el analisis y la descripcion de la
aplicacion de un modelo de negocio bajo la Metodologia CANVAS, para la empresa
CLEV Consultores Cia. Ltda., como mecanismo de generacion de ventaja competitiva
frente a la competencia.

La problematica identificada al interior de la empresa, radica en que no tienen
identificado claramente el modelo de negocio, por lo tanto, no se ha establecido el cliente
objetivo, en relacién a los servicios ofertados, en base a lo cual, el prondstico no es
alentador ya que no obtendra ventaja competitiva frente al mercado.

Basados en este criterio, se planted el objetivo general: disefiar un modelo de
negocio bajo la metodologia CANVAS, cuya importancia se presenta en la utilizacion del
modelo como herramienta gerencial que ayude a mejorar la identidad, competitividad y
el posicionamiento de CLEV Consultores Cia. Ltda., generando un mayor
reconocimiento por parte del cliente.

El desarrollo de la investigacion estuvo sustentado en el enfoque sistémico de la
administracion, ya que abarca todos los modelos organizacionales y, no contradice los
procesos clasicos identificados como: planificar, organizar, dirigir y controlar.

Constituyé un estudio exploratorio y descriptivo, recopilando informacion de
manera independiente sobre las variables a las que se refiere el estudio, para ello se
utilizaron fuentes primarias y secundarias, asi como también se aplicaron los métodos
tedrico, inductivo y deductivo. La recoleccion de la informacion se realiz6 mediante la
aplicacion de la entrevista y la encuesta, cuyos datos fueron tabulados en el programa
informético SPSS y, presentados en el analisis univariado y bivariado para correlacionar
los datos para comprobar o rechazar la hipétesis, para finalmente disefiar el modelo
Lienzo Canvas para la empresa CLEV Consultores, aplicando los 9 mddulos que el

modelo exige y finalmente establecer conclusiones y recomendaciones.

Palabras claves: Metodologia CANVAS, CLEV, Modelo de Negocio, Ventaja
competitiva, Estrategia.
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ABSTRACT

The degree work that is presented consists of the analysis and description of the
application of a business model under the CANVAS Methodology, for the company
CLEV Consultants Cia. Ltda. As a mechanism to generate competitive advantage against
the competition.

The problem identified within the company, is that they have not clearly identified
the business model, therefore, the target customer has not been established, in relation to
the services offered, based on which, the forecast is not encouraging since you will not
gain a competitive advantage over the market.

Based on this criterion, the general objective was set: to design a business model
under the CANVAS methodology, whose importance is presented in the use of the model
as a management tool that helps improve the identity, competitiveness and positioning of
CLEV Consultants Cia. Ltda. Generating greater recognition by the customer.

The development of the research was based on the systemic approach of the
administration, since it covers all organizational models and does not contradict the
classical processes identified as: planning, organizing, directing and controlling.

It was an exploratory and descriptive study, collecting information independently
on the variables to which the study refers, for this primary and secondary sources were
used, as well as the theoretical, inductive and deductive methods were applied. The
information was collected through the application of the interview and the survey, whose
data were tabulated in the SPSS computer program and presented in the univariate and
bivariate analysis to correlate the data to check or reject the hypothesis, to finally design
the handkerchief Canvas model for the company CLEV Consultants, applying the 9
modules that the model demands and finally establishing conclusions and

recommendations.

Keywords: CANVAS Methodology, CLEV, Business Model, Competitive
Advantage, Strategy.



CAPITULO |

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL
PROBLEMA

1.1.1 Planteamiento (descriptivo)

1.1.1.1 Diagnostico

El campo empresarial es un entorno continuamente cambiante, por lo cual, se
requiere de herramientas que permitan alcanzar el éxito. Analizando este concepto, la
problematica que presenta la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda., radica en que no
tienen identificado claramente el modelo de negocio, por lo tanto, no se ha establecido el
cliente objetivo en relacion a los servicios ofertados. De esta manera, la importancia del
presente estudio constituye la utilizacion de una herramienta gerencial para mejorar la
identidad, competitividad y el posicionamiento de CLEV Consultores Cia. Ltda.,
permitiendo de esta manera definir claramente el modelo de negocio y formular un mayor

reconocimiento por parte del cliente.

El uso del modelo de negocios Canvas para la empresa CLEV Consultores Cia.
Ltda., se hace necesario para definir un enfoque integral y sistémico en el redisefio de
estrategias y el desarrollo de propuestas de valor, que permitan alcanzar una ventaja
competitiva y ofertar un servicio de calidad, para solventar los requerimientos y

exigencias de los clientes.

Relacionando el proyecto con el Plan Nacional de Buen Vivir, se articula al
Objetivo 10 que segun SENPLADES (2013) refiere: “Impulsar la transformacion de la
matriz productiva”, haciendo referencia a la produccion basada en la economia del

conocimiento. Ademas, esta investigacion se justifica en la politica 10.1 relacionada con



la variacion y concepcidn de acrecentar el valor agregado en la produccién del pais, que
hace referencia en el lineamiento estratégico; literal f. articular la educacion y la
investigacion a la generacion de capacidades técnicas y de gestion, para dinamizar la

transformacion de la produccion.

10.6. Fomentar términos productivos variados y razonables en el cuadro de la
evolucion productora, que hace referencia en el lineamiento estratégico literal c.
incrementar, mejorar y diferenciar el mercado exportable de recursos y bienes con la
incorporacion de nuevos actores especialmente de las Mipymes y de la EPS” (pp. 292-

303).

Es asi que, para implementar el modelo de negocio para CLEV Consultores Cia.
Ltda., se propone establecer la metodologia del modelo CANVAS, la cual se fundamenta
en métodos de ejecucion basados en procesos de negocio que utilizan las mejores
practicas de la industria, orientado a obtener una ventaja competitiva, para el quinguenio
2017 — 2022.

1.1.1.2 Pronostico

Si laempresa CLEV Consultores Cia. Ltda., sigue administrandose empiricamente,
seguird careciendo de ventaja competitiva en cuanto a la gestién y asesoramiento
empresarial, segun CIIU 3.1 esta causa permitira incrementar el riesgo de perder su
participacion en el mercado.

1.1.2 Formulacion

¢De qué manera un modelo de negocio bajo la metodologia del Modelo CANVAS,

permite formular ventaja competitiva, en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?

1.1.3 Sistematizacion

a) ¢Cuales son las generalidades de la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?



b) ¢Cual es el fundamento tedrico y metodoldgico para el desarrollo del modelo
CANVAS para la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?

c¢) ¢Como elaborar el modelo de negocio bajo la metodologia CANVAS, para la
empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?

d) ¢Cuadl es el beneficio de la aplicacion del modelo de negocio CANVAS para

la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 General

Disefiar un modelo de negocio bajo la metodologia CANVAS, para generar ventaja

competitiva en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.

1.2.2 Especificos

a) Describir las generalidades de la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.

b) Desarrollar el marco teérico describiendo las teorias de soporte para
establecer la fundamentacion teérica y la metodologia de la investigacion del
modelo de negocio con metodologia CANVAS.

c) Disefar el Modelo de Negocio con Metodologia CANVAS, para la empresa
CLEV Consultores Cia. Ltda.

d) Establecer el beneficio (ventaja competitiva) de la aplicacion del modelo de

negocio CANVAS, para la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.

1.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.3.1 Justificacién Teodrica

Un modelo de negocio permite establecer el mecanismo por el cual una empresa
busca generar un flujo de caja y obtener beneficios, asi como también permite configurar

estrategias para analizar, identificar la demanda y oferta de sus productos y servicios,



genera valor agregado para los clientes, identifica el mercado, establece estrategias de
promocion y publicidad, define las actividades que debe realizar la empresa, configura
sus recursos Yy establece responsabilidad social; es decir, un modelo de negocio representa
la manera como una empresa da valor, comercializa y conquista la atencion de un

segmento de mercado.

El enfoque sistémico de la administracion, es una teoria que abarca todos los
modelos organizacionales, esta teoria no niega la necesidad de un proceso administrativo
en los cuatro procesos clasicos identificados como: planificar, organizar, dirigir y
controlar, no deja de lado la estructura por niveles organizacionales, pero renueva una
generalidad del procedimiento que admite instruirse en la administracion, en reciprocidad
con el entorno, considerando los elementos del procedimiento y admitiendo una visién

holistica e integral de la empresa como sistema abierto.

1.3.2 Justificacién Metodolégica

Un modelo de negocio describe los procesos sobre los que una empresa crea,
proporciona, capta y agrega valor y que son los siguientes: Segmento de clientes,
propuesta de valor, canales de distribucion, relaciones con clientes, flujos de ingresos de
caja, recursos claves, actividades claves, red de asociados, alianzas y colaboradores, vy,

estructura de costos econémicos.

La metodologia CANVAS, surge de la idea de una propuesta de valor que precise
el valor establecido para cada segmento de clientes, que describa los productos y servicios
que se ofrecera a cada uno y que debe ser comunicada a los posibles clientes. Se puede
utilizar para alcanzar un modelo de negocio inmejorable mediante la colaboracion de un

conjunto de personas con competencias analiticas y mucha creatividad.

De ahi que, para realizar el disefio del modelo de negocio para la empresa CLEV
Consultores Cia. Ltda., se utilizara la metodologia del método CANVAS, por
considerarla una herramienta para asegurar la mejora del modelo de negocio existente,

haciéndolo claro y sélido, de modo que otorgue respuestas ajustadas a las necesidades



productivas de la empresa, permitiendo de esta manera percibir el modelo de negocio que

incorpora elementos que hacen parte de él.

1.3.3 Justificacién Préactica

La propuesta de investigacion es dindmica y sistémica, con el trabajo de grupos
multidisciplinarios, interdisciplinarios y transdisciplinarios que combinan habilidades

analiticas y pensamiento creativo.

El disefio de un modelo de negocio bajo la metodologia CANVAS, para la empresa
CLEV Consultores Cia. Ltda., representa la recapitulacién de forma logica y clara de la
actividad de la empresa, misma que sera comunicada a los posibles clientes, resultando
una primicia importante en cuanto a la creacion de productos y/o servicios, asi como
también en el empleo del modelo de negocio como estrategia para no desaparecer del

mercado.

Asi también, el modelo Canvas podra ser utilizado en el benchmarking para
comparar los modelos de negocio utilizados por la competencia, hacer un analisis y
establecer diferencias, para en base a ello adaptarse a las circunstancia reales y actuales a

través de la definicion de estrategias que permitan a la empresa ser competitiva.

Ademas, permitira a la organizacion, estructurar sus actividades configurandolas en
procesos que tiene que ampliar la organizacion para producir y prestar sus servicios, asi
también, vender productos y recursos conocidos como materiales, humanos, financieros
y tecnoldgicos, hasta llegar a establecer las alianzas y colaboraciones que permiten
desarrollar la gestion de la empresa, las cuales se correlacionan entre entidades
colaboradoras, proveedores, socios, asi como también se identifican los costos
econdmicos, sociales, tecnoldgicos y del entorno, mencionandose las inversiones, gastos

fijos y gastos variables, en reciprocidad con las ventas.



1.4 SINTESIS HISTORICA DE CLEV CONSULTORES CIA. LTDA.

CLEV Consultores Cia. Ltda., se constituye legalmente bajo la figura de compafiia
limitada el 02 de febrero del 2015, por profesionales multidisciplinarios, con el objeto de
prestar servicios de asesoria, consultoria y capacitacion académica y empresarial dentro

del territorio ecuatoriano.

La empresa nace como un emprendimiento, por la iniciativa del Ing. Luis Meneses
Quelal y el Ing. Vicente Novillo Orozco, quienes desempefiaron en sus inicios las
funciones de Gerente General y Presidente respectivamente.

El acronimo CLEV se define como: Consultores, Lideres, Empresariales y
Visionarios, términos que contribuyen a promover la gestion empresarial y académica,

para satisfacer las necesidades de los clientes.

La firma ha integrado en forma permanente y/o temporal, segln las necesidades a
profesionales multidisciplinarios tales como: docentes, contadores, auditores, ingenieros,
con amplia experiencia en la modalidad administrativa y contable del campo empresarial

publico y privado.

1.4.1 Filosofia empresarial CLEV Consultores Cia. Ltda.

1.4.1.1 Rol de laempresa

CLEV Consultores Cia. Ltda., es una empresa desarrollada por un conjunto de
expertos multifacéticos, preparados para trabajar con eficacia, disposicion y excelsitud;
ofreciendo servicios de asesoria, consultoria y capacitacion en investigacion cientifica,

orientado a concebir productos cientificos con enfoque en pensamiento complejo.



1.4.1.2 Principiosy Valores
Principios
Los principios son normas que regimientan el pensamiento o la conducta de las
organizaciones, para brindar un producto y/o servicio de calidad. A continuacion, se
describen los principios implementados en CLEV Consultores Cia. Ltda.:
= Competencia profesional
Cumple el ejercicio de las acciones mediante la adquisicion y el avance de
conocimientos, destrezas y capacidades, que son citados en el saber, el hacer
y el saber hacer.
= Compromiso
Estan comprometidos en prestar sus servicios con eficiencia y calidad.

= Disciplina

Realiza las actividades de asesoria con un orden, puntualidad y control para

alcanzar la perfeccion méxima en el desarrollo de sus servicios.

= Calidad

Realiza las actividades bien desde la primera vez, para ofrecer servicios que

satisfagan las necesidades de sus clientes.

Valores

Los valores son cualidades de una institucion por las cuales es considerada por sus

clientes como una organizacion respetable.



= Honestidad

Las actividades se desarrollan con apego a la calidad, verdad transparencia y

rectitud, para alcanzar la confianza y credibilidad de sus clientes.

= Respeto

Valora la diversidad de las personas, aceptandolas tal como son, con sus

cualidades y defectos.

= Solidaridad

Se siente comprometido con los clientes, y asume que con sus servicios 1os

ayuda.

= Responsabilidad

Trabaja con responsabilidad en cumplimiento a los ofrecimientos, deberes y

derechos en coherencia con su compromiso con el cliente.

1.4.1.3 Misién

Segun (Serna, 2008) manifiesta que:

La mision describe la naturaleza y el rol del negocio al cual se dedica la
empresa para el logro de su vision™ [...] para configurar la mision se responde
a las siguientes preguntas:
e ;Qué?: Lo que realiza la organizacion.
¢Quién?: Sujeto institucional que actua.
¢Cuéando?: Periodo de tiempo.
¢Donde?: Espacio de ubicacion.
¢Para qué?: Define el propdsito (p. 202).

Con estos elementos se estructura la misién de CLEV Consultores, de acuerdo al

siguiente detalle:



Tabla 1. Elementos estructurales de la mision de CLEV Consultores Cia.

Ltda.
Preguntas Descriptores

¢Quién? CLEV Consultores
¢Qué? Realiza asesoria académica y empresarial

Satisfacer las necesidades de servicios académicos y
¢Para qué?

empresariales
¢Dbnde? Mercado nacional
¢Cuéando? 2015 al 2020

Una vez establecido la descripcion de cada pregunta se estructura la mision de la

siguiente forma:

MISION

“CLEV Consultores, realiza asesoria académica y empresarial
para satisfacer las necesidades de servicios académicos y
empresariales a nivel nacional”

Figura 1. Mision de la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.
Fuente: www.clevconsultores.com

1.4.1.4 Vision

Segun (Serna, 2008) describe que:

“La vision es el conjunto de conceptos que proveen el marco de referencia de una
empresa que quiere y espera alcanzar en el futuro. Para estructurar la vision se debe

responder a las siguientes interrogantes:

e Cuél deberia ser la posicion futura?

e ;Cual es el rol de la institucion?


http://www.clevconsultores.com/
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e ;Cual es el ambito de accién?
e Qué principios utilizara?
e ;Qué valores se requieren cultivar?

e ;En qué tiempo alcanzar lo propuesto?” (p. 213).

Tabla 2. Elementos estructurales de la visién de CLEV Consultores Cia.
Ltda.

Preguntas Descriptores

¢, Cudl deberia ser la posicién futura? Ser una empresa lider a nivel nacional

¢ Cudl es el rol de la institucién? Brindar servicios de asesoria y capacitacion

¢ Cudl es el &mbito de accién? Venta de servicios académicos y empresariales
Compromiso.

¢Qué principios utilizara? Disciplina.
Calidad.
Respeto.

¢Qué valores se requieren cultivar? Solidaridad.

Responsabilidad.

(En qué tiempo alcanzar lo propuesto?” 5 afios

VISION

“Ser una empresa lider a nivel nacional, en brindar servicios de asesoria y
capacitacién, mediante la venta de servicios académicos y empresariales
cumpliendo con los principios de compromiso, disciplina y calidad; asi como
también velando por el cumplimiento de los valores de: respeto, solidaridad
y responsabilidad”.

Figura 2. Vision de la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.
Fuente: www.clevconsultores.com


http://www.clevconsultores.com/
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1.4.2 Catalogo de productos v servicios

1.4.2.1 Productos

Cursos formacion empresarial

Ofrece cursos de gestion empresarial de alta calidad. Los cursos estan orientados a
los campos de Calidad, Productividad y Competitividad, con el fin de, establecer en su
empresa la cultura de calidad integral, mediante la implementacion del direccionamiento
estratégico, gerencia de los procesos y transformacion cultural. La capacitacion que

ofrece consiste en lo siguiente:

a) Formacion en gestion por procesos.
b) Auditores internos de calidad 1SO.
c) Analisis y evaluacién de proyectos.
d) Indicadores de gestion.

e) Sistemas de gestion de calidad.

f) Elaboracién de articulos cientificos.

1.4.2.2 Servicios

Los servicios que ofrece la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda., son los

siguientes:
e Servicios Académicos
Los servicios de asesoria académica consisten en los siguientes:
a) Articulos cientificos: planificacién editorial y acompafamiento en la
elaboracion de articulos cientificos.

b) Servicios editoriales: implementacion y configuracion de sistema para

revista cientifica (Open Journal System).



12

c) Edicion de texto y correccion de estilo (ortografia gramatica y coherencia).
d) Revision antiplagio; revision de articulos cientificos, proyectos de

investigacion, tesis, ensayos entre otros productos cientificos.

e Servicios Empresariales

a) Tributacién: los servicios en tributacion estan enfocados al adecuado
cumplimiento de todas las obligaciones y la optimizacion de los beneficios
tributarios, cuenta con los siguientes servicios tributarios: asesoria
tributaria, declaracion de impuestos, elaboracion de anexos tributarios,
informe de cumplimiento tributario, cumplimiento de obligaciones
fiscales, capacitacion y actualizacion tributaria.

b) Contabilidad: ofrece servicios contables para la adecuada administracion
y control de su empresa, asi como también, la correcta presentacion de los
Estados Financieros, a continuacion, los servicios en contabilidad:
outsourcing contable, emision y analisis de estados financieros, toma fisica
de inventarios, capacitacion técnica contable & NIIF’s, elaboracion de las
Notas a los Estados Financieros.

c) Auditoria: el proceso de auditoria va mas alla de la evaluacion financiera,
detectando areas de riesgos y su adecuada administracion, adaptandose a
los requerimientos del cliente y a la normativa y mercado en los cuales
opera, para lo cual ofrece los siguientes servicios: auditoria financiera
externa, auditoria financiera interna, revision especial de cuentas, informes

de comisario.
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CAPITULO 11

2. MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Fundamentacion tedrica

El enfoque sistémico de la administracion es una teoria que abarca todos los
modelos organizacionales, esta teoria establece un proceso administrativo sobre los
cuatro procesos clasicos: planificar, organizar, dirigir y controlar, no deja de lado la
estructura por niveles organizacionales, pero integra una concepcion de procedimiento
que admite el estudio de la administracion en relacion con el entorno, considerando todos
los elementos y permitiendo una perspectiva holistica integral de la empresa como

sistema abierto.

De ahi que, el modelo propuesto por Osterwalder, constituye un avance de mucha
importancia para modernizar las empresas. Dicho modelo, ha sido reconocido a nivel
mundial y su utilizacion se constituye un instrumento de relevancia para innovar la

comunicacion, anlisis y evaluacion del modelo de negocio.

Su aplicacion en las empresas promoveria innovaciones auténticas de forma natural
y clara para los participantes en el proceso de creacion del modelo. Al construir en la
empresa un plan de negocio, se visualiza el modelo de negocio, por lo que el equipo
interdisciplinario debe formular estrategias que formulen una ventaja competitiva para la

empresa.

2.1.2 Fundamentacion metodologica

Para realizar el disefio del modelo de negocio, para la empresa CLEV Consultores

Cia. Ltda., se utilizara la metodologia del método CANVAS, por cuanto es una
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herramienta para pensar y crear modelos de negocio, permitiendo advertir el modelo de

negocio vinculado con todos sus elementos.

Su disefio inicia de miramientos estratégicos previos, que han identificado un
problema o una oportunidad. La propuesta basica de Osterwalder, segin menciona

Marquez (2010), consiste en:

Organizar sesiones con equipos multidisciplinares alrededor de un tablero que
tiene el diagrama de los nueve bloques, y, mediante la utilizacion de piezas de
papel, de tipo post-it, los participantes van escribiendo y colocando los
elementos constitutivos del modelo y generando discusiones y aportes que van
enrigueciéndolo.

Tres son los pasos fundamentales en el disefio de modelos de negocio,
sugeridos por Osterwalder: visualizar el modelo, evaluar e innovar.
Posteriormente, se lleva a la préctica el disefio, lo que incluye los pasos de
planear el proyecto y comunicar e implementar (p. 36).

Visualizar el modelo

Es describir un modelo de negocio que ya existe o0 a su vez formular otro modelo
considerando los nueve bloques. A continuacion, se va llenando cada bloque
considerando sus elementos y codificandolos utilizando palabras o frases cortas, para ello
menciona Marquez (2010), “las siguientes preguntas guia ayudan a realizar la

descripcion:

Tabla 3. Preguntas guia para visualizar el modelo

ALTANZAS PROCES0OS PROPUESTA RELACTONAMIENTO  SEGMENTOS
Ouignes zon los | ;Cudl= son la: | DE VALOR iOué tipo de mlacions DE CLIENTES
aliados actividades v | jQué s2 offece 2 comstnryve con los dientes?  ;Quiénes son los
tratéricos mas | procssosclhiveensl | los cisntes en Tiens vme sstmtesia de clientss?  Puede
importantes? modelo de | tecmnos de geshon derdlacones? descnbir los
JOmsnes apovan | nezocio? productos ¥ diferentes tipos de
con TECTIS08 servacios? ;Coales clientss 2n los gue
stratzricos 5 RECTURSOS son aquelas cosas z2 =sta enfocando
actividadesT por 1= qua pazan CANALESDE (En que difieren
KLudles Huales son los los clisntes? ;Por DISTRIBUCION los sezmentos de
artividades [0UTE0S s qué los clientes ;Comp llaza ales clisnts= los client=s?
interras e importantss v viensn a2 la  wcomolos conguista? ;A
podfian costosos en su compafia? ;Fn  tmvés de cudles canales
extermalizar  con modelo dz qué s2 diferencia interactia con los
mavor calidad v nesoco’ la oferta de 12 da clientag?
menor costo? (Permonas radss, | obros
instalariones, provesdorss’

COSTOS INGRE 505
Llomo es la estructsra de costos? | ;Cual e la estroctera de sus ineresos? ;Como gana dinero en el
Cuales son los costos mas importants | nerocio? (ue tipo de inpesos recbe? (peros por temsaccones,
an la gecvoion del modelode negocio? SUSCAPCONSS ¥ 5eviclos, entre obros)
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Innovar

Es realizar ejercicios en donde se hagan sugerencias de todos los involucrados en
la empresa, para crear el nuevo modelo en concordancia con personas que conocen el
negocio. Paraello se puede utilizar lluvia de ideas que involucren mejoras para el disefio
y muestren oportunidades para la empresa, entre otros. Marquez (2010), anota que “las
preguntas ilustradas en la siguiente tabla pueden ser Utiles para romper el statu quo y las

fijaciones para incentivar y fortalecer la creatividad” (p. 38).

Tabla 4. Preguntas ilustradas para innovar

ALTANZAS

pueden ayudar

ozrk de
Cudles
provesdorss
p.ladp_r_n ayudar
modelo
negocio!

Cudles  aliados

a

valor?

a
El
da

PROCE 508
Hay activdades
gue comvenga dar
en encargo 2 los
aliados? ilas
actividades de la
empresa 2 adaptan
perfectaments a la
propussta de valor?
Como s2 puaden
optirmzar laz
actividades?

EE CTURS0S

Existan algunos
recursos de los que
s2 puada prescindir

O que s2 puaden
spstitur? jAlsenos

recursos clave
puaden ser
provistos mas
eficientaments por
los aliados T

FROFUESTA
DE VALOR
offzcer a2 los
diferentes
sEEmentos
client=s
soleciones mds a
la medida?
i Tienen los
clisntas otrazs
necesidades  gque
32 puadan
zatizfacer an
forma
elativamente
Heil por la misma
empresa o con los
aliadosT ise

pueda
complementar la
propuesta de valor
mediants
acverdos con los
aliados (por
FHamplo:
propusstas
;_zq.a:tua
20

compartido )T

da

da
da

RELACIONAMIENT O
Qe nivel de
parsonalizacion  requisrs
cala vna de la= mlacionss
con los chentes (por
gjemplo: dedicado o

avtoservicios)T

CANALESDE
DISTRIBUCION
JBe puede incramentar la
base da clientes 5l sz vsan
mejor los camales 7 ; Como
z2 puada usar mejor los
canales costosos para
clisntes d= alta
rentabilidad veanales da
costo eficients para
clientes menos entables?
iBepuaden intesrar mejor
los canales (por sjemplo:
enlazando mejor 21
websitz con puntos reales?
i3 e puaden introdueir
mevos canales da
distribucion v

icacion para llazar
alos clientes? (por
sjamplo: acverdos de
distribueion con aliados)

SECMENT O

DE CLIENTES
segmentos da
client=s gqua sza
posible  atender?
ife puaden
reagropar  mejor
los sesmentos de
clisntas da
acsardo con sus
necesidadasT

de costosT

COSTOs

iExistz 1a forma de reducir la sstructura

INGRESOS

i%e poeden introducir meevos flujos de meresos; por gemplo:
aquilando en vez de venderT ;B2 pueden hacer mds ventas cruzadas
{por ejamplo: oreciend o a los chentes obros producios propios o de los

Aizdosi?

Planear

Hay que planear la ejecucién, para ello es necesario hacer la estructura del proyecto

para visualizar el modelo de negocio que se ha disefiado, para llegar a detallar un plan de
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trabajo concertado con todas las &reas o departamentos de la empresa ya que ellos son
responsables y son parte de su implementacion, los cuales consideraran la operatividad,
los recursos, el tiempo, evaluaran los avances en la ejecucion del proyecto, asi como de
sus resultados. Es decir, se vigilara el impacto que se genera al poner en practica el
modelo de negocio, asi también, se debe realizar un anlisis de las implicaciones

relacionadas con los procesos, contenidos y estructura de la empresa.

Comunicar e implementar

Segln menciona Marquez (2010), “una vez finalizada la etapa de la planeacion del
proyecto se debe refrendar la decision de ejecutarlo, por parte de la méas alta jerarquia que
sea posible en la organizacion, a fin de garantizar la asignacién oportuna de los recursos
y las capacidades requeridas. Son importantes todas las herramientas para gestion de
proyectos (por ejemplo: PMI, 2008) y se deben elegir indicadores clave (lcontec, 2009,
norma técnica colombiana 5800), teniendo presente que si se trata de un modelo

innovador no siempre existiran referentes documentados” (p. 40).

Es decir, lametodologia CANVAS describe los procesos sobre los que una empresa
crea, proporciona, capta valor y agrega valor a su productividad, considerandose para el
proyecto propuesto los siguientes aspectos: Segmento de clientes, propuesta de valor,
canales de distribucion, relaciones con clientes, flujos de ingresos de caja, recursos claves,
actividades claves, red de asociados, alianzas y colaboradores, y, estructura de costos

econémicos.

2.1.3 Fundamentacion préactica

El disefio de un modelo de negocio bajo la metodologia CANVAS, para la empresa
CLEV Consultores Cia. Ltda., permitira realizar un analisis del valor de la empresa para
presentar y ofertar a sus clientes servicios y productos con su valor innovador, realiza el
analisis de los clientes en base a sus necesidades que cubre y la segmentacion de los

mismos y en correlacion entre estas variables, se establece la comunicacion con los
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clientes, asi como la forma de distribucion y venta, para llegar a determinar beneficios,

siendo eficiente y sistémica en todos sus niveles.

2.2 TEORIAS DE SOPORTE

2.2.1 Teoria General de Sistemas

Para Arnold & Osorio (1998) “en un sentido amplio, la Teoria General de Sistemas
(TGS) se presenta como una forma sistematica y cientifica de aproximacion y
representacion de la realidad y, al mismo tiempo, como una orientacion hacia una préctica

estimulante para formas de trabajo transdisciplinarias” (p. 40).

Es asi que, la empresa como un sistema constituye un cimulo de compendios que
se encuentran ordenados estructuralmente de forma organizada para desempefiar

funciones especificas y lograr objetivos fijados en un plan orientado en el tiempo.

Los subsistemas en la empresa estan ligados tres enfoques o subsistemas que son:

e Un enfoque funcional, el cual representa funciones béasicas como la
produccion que es la que logra recursos y productos orientados a satisfacer
las necesidades del cliente, asi también incluye la captacion de recursos
financieros, su administracion y control estricto de dichos recursos y el
comercio detectando las necesidades del consumidor para que tanto bienes y
servicios sean vendidos.

e Un enfoque de direccion y gestion, orientado a tomar decisiones y controlar
el avance de la empresa.

e Un enfoque de informacion, recopila datos que contribuyan al

funcionamiento de la empresa.
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2.2.2 Ventaja competitiva

Durante el transcurso de los afios, escuelas de negocios de gran importancia a nivel
mundial, han presentado estudios de competitividad, mismos que han dado paso a

establecer un marco para siguientes analisis.

Es asi que para Lombana & Rozas (2009) “el inicio de este estudio se basa en la
nueva teoria del comercio, segun la cual el precio no es el Unico determinante de ventaja
entre un agente econdmico y otro. Existen aspectos a tomar en cuenta cuando se quiere
medir la ventaja. La combinacion de la calidad, diversificacion, factores de competencia
imperfecta, determinan la afectacion de las relaciones al momento de comerciar

internacionalmente” (p. 1).

Porter (2010), dice que la ventaja competitiva “es el como una compafia puede
escoger e instrumentar una estrategia genérica para lograr y mantener una ventaja sobre

la competencia” (p. 55).

Asi también considera que la ventaja competitiva “es el aspecto esencial del
rendimiento en los mercados y que proviene fundamentalmente del valor que una empresa
logra crear para sus clientes, la misma que puede traducirse en precios mas bajos que los
de los competidores por beneficios equivalente o en ofrecerles beneficios especiales que

compensan con creces un precio mas elevado” (p. 27).

Por lo tanto, la ventaja competitiva, constituye una herramienta para hacer frente a
la competencia y mantenerse en el mercado y, para ello, concertan tanto la dotacion de
recursos que tiene la empresa para la produccion, como las actitudes y aptitudes tanto de
los empleados como de los duefios, junto con las oportunidades que ofrece el entorno
donde se desarrolla la empresa, todo ello, en conjunto, va a crear la estrategia para
asegurar que la empresa sobreviva en el tiempo con rentabilidad y crecimiento. Asi
también, implica revisar tanto las fortalezas como las oportunidades, debilidades y
amenazas con la finalidad de ir adaptando la situacion real de la empresa al entorno del

mercado.
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Morales Gonzalez & Pech Véarguez (2000), dice que en relacion al tema Porter

menciona lo siguiente:

Las empresas logran obtener ventaja competitiva al exterior de su mercado de
origen cuando en su propio pais tienen un ambiente de competencia dinamico,
caracterizada por un sin nimero de ventajas acumuladas y de un cierto namero
de experiencias y conocimientos especializados, asi como de un constante
estimulo por mejorar sus productos y sus métodos y que para triunfar en
necesaria la existencia de clusteres industriales que se refuercen mutuamente.

En lo que se refiere a competitividad dentro de un sector de actividad Porter
hace referencia que “cualquiera sea la actividad de la empresa, la competencia
se compone de 5 fuerzas que son: la amenaza de llegada de nuevos
competidores, la amenaza de productos y/o servicios sustitutos, poder de
negociacion de los proveedores, poder de negociacion de los compradores y
la rivalidad entre los competidores existentes. Cinco fuerzas que determinan
la rentabilidad del sector porque conforman los precios que deben soportar y
las inversiones necesarias para competir en el sector (p. 55).

De acuerdo con la literatura consultada, se dice que para que la empresa alcance
una auténtica capacidad de forjar valia del producto/servicio a largo plazo, debe apuntar
a disefiar un método de ventaja competitiva que se sostenga en el tiempo, y para ello
Porter propone la elaboracién de un producto/servicio a un precio minimo en relacion con
la competencia, sin que exista variacion en el atractivo para el cliente y que a la vez se

diferencie de la competencia.

Para Michael Porter los componentes de la ventaja competitiva son los siguientes:
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Figura 3. Componentes de la ventaja competitiva
Fuente: Michael Porter. La Ventaja Competitiva de las Naciones.
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Manifiesta que, los escenarios de los componentes hacen referencia a la
representacion que tiene un pais en correlacion con la mano de obra competente e
infraestructura que se requiere para competir en el mercado. Las condiciones de la
demanda se refieren a la demanda de productos/servicios, existente en el mercado al
interior del pais. Los sectores afines y de apoyo, se refiere a la existencia o0 no de
proveedores y afines que al exterior sean competitivos; y, finalmente la habilidad,
organizacion y competencia de la empresa hacen referencia a las exigencias legales que

estan actuales en el pais con relacion a la organizacion y gestion de las organizaciones.

Es decir, la empresa logra alcanzar una ventaja competitiva cuando tiene
creatividad para generar procedimientos innovadores en sus actividades a traves de la
tecnologia y/o insumos. Por ello, surge la cadena de valor, que permite gestionar la
empresa como un sistema y no como partes separadas unas de otras; asi como también
permite vislumbrar ventaja, en costes mediante la optimizacion de los vinculos entre las

actividades y una correcta coordinacion con los proveedores y canales.

2.3 MODELO DE INNOVACION EMPRESARIAL

2.3.1 Modelo Canvas

Segun (Vargas, 2015), describe al modelo CANVAS como:

Una herramienta que permite definir el modelo de negocios y tener definido
claramente la propuesta Unica de valor. Entendiendo por modelo de negocios
la forma como un proyecto se organiza para generar, otorgar y capturar valor,
en otras palabras, la manera como un proyecto identifica a sus clientes y sus
necesidades, elabora sus productos o servicios y maneja sus capacidades y
recursos para genera una propuesta Unica de valor es decir lo que lo hace
diferente de los demas, asi también plasma los flujos econémicos tanto de
entrada como de salida (pp. 3-4).

Segun Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012) describe al modelo de negocio como:

“La légica que subyace en el soporte monetario de las compaiiias, es decir, la razén

que persigue una empresa para conseguir ingresos” (p. 26).
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El modelo de negocio CANVAS, se refiere a la metodologia con la cual, se realiza
la representacion gréafica, que describe la manera en que una organizacion al integrar la
relacion existente entre sus clientes, la oferta, la infraestructura y la generacion de
rentabilidad sostenible en el tiempo, logra crear, entregar, capturar valor y obtener

ingresos.

2.3.1.1 Propuesta de Valor

Para Vargas (2015), la propuesta de valor representa: “La solucion que el proyecto
vendra a dar y la forma en como se genera. Representa la parte creativa y talentosa pues

la palabra “Unica” es la diferencia que existe entre lo que ya existe y la nueva propuesta”

(p. 4).

Asi también, Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012) describe el valor afiadido como
“Los beneficios que aporta un conjunto de Servicios o productos a los clientes. A la hora
de decantarse por una organizacién u otra, los clientes se guian principalmente por la

capacidad de la organizacion para ofrecer un valor excepcional” (p. 36).

La propuesta de valor es el factor diferenciador que hace que un cliente se incline
por una empresa Yy, cuyo objetivo es satisfacer una necesidad del cliente mediante la

aplicacion de la innovacion.

2.3.1.2 El segmento de mercado o mercado meta

Segln Vargas (2015), describe al segmento de mercado o mercado meta de la
siguiente manera ‘“Resulta prioritario saber quiénes son nuestros clientes, es importante
lograr definir con claridad el mercado meta, ya que cada segmento de mercado tiene

diferentes gustos, preferencias, necesidades e ingresos que lo hacen diferente” (p. 4).

Para Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012), los clientes son: “La razon de ser de la
empresa, ya que ninguna empresa puede perdurar en el tiempo si no tiene clientes que

paguen por los servicios que ellos prestan” (p. 35).
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Es decir, el mercado meta se refiere al grupo de consumidores dentro de un territorio
geografico, los cuales tienen necesidades y requerimientos parecidos, deseos,

preferencias de compra, ingresos.

2.3.1.3 Relacion con el Cliente

Vargas (2015), describe a la relacion con el cliente de la siguiente manera:

La manera en cémo se relaciona el proyecto con los clientes es importante,
esta, puede ser virtual, o presencial, directa o indirecta, de casa en casa, a
través de correo electronico, de paginas web, correspondencia tradicional,
directamente en tienda, en fin, toda la gestion de relacion con clientes que
permite tener un contacto directo y un acercamiento para hacer llegar el
producto y servicio, asi como para capturar el valor, es decir, obtener la
retroalimentacion para mejorar el proyecto (p. 4).

Describe Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012), que:

Las organizaciones deben definir claramente el tipo de relacion que prefieren
sus clientes: personal, automatica, autoservicio, operacién Unica, suscripcién
(...). Del mismo modo, también deben esclarecer el objetivo principal de esta
relacién: captar nuevos clientes, fidelizar a los clientes u obtener mas ingresos
de los clientes actuales (p. 39).

La relacion con clientes es fundamental en cualquier negocio, ya que dicha relacion
le admitira beneficiarse de una franca relacion y una aproximacion para hacer llegar los
productos y servicios: asi como generar valor. Si se establece una buena relacién con el
cliente, se puede generar confianza y fidelizacion a largo plazo, por lo consiguiente

incrementar la rentabilidad.
2.3.1.4 Canales de comunicacion o distribucion
Vargas (2015), describe a los canales de distribucion como “Las formas en las que

se hace llegar el producto o servicio hasta el consumidor final, incluidos los

intermediarios y su activa participacion en el o los canales de distribucion” (p. 4).
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Segun Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012):

Los canales tienen cinco funciones: Dar a conocer los productos o servicios,
Ayudar a los clientes potenciales a evaluar los productos o servicios,
Posibilitar la compra a los clientes, Proporcionar valor a los clientes,
Garantizar la satisfaccion de los clientes con un servicio de atencidn posventa

(p. 38).

Los canales de distribucion se representan como los patrimonios y los caminos
escogidos por una empresa para hacer llegar de una manera rapida el producto o servicio

hasta el consumidor final.

2.3.1.5 Las fuentes de Ingresos

Para Vargas (2015), la generacion de ingreso son “Las formas de donde el proyecto
se allega de recursos para su supervivencia, deben incluirse todos los posibles, desde
fondeadoras, banca, inversionistas, hasta las ventas, regalias o cualquier otro ingreso

derivado de la actividad cotidiana” (p. 4).

Para Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012) “Las organizaciones deben: averiguar
qué valor estan dispuestos a pagar los clientes, y aceptar los métodos de pago que

prefieren los clientes” (p. 40).

Las fuentes de ingresos estan relacionadas con la forma como se van a crear
ingresos y el costo que el cliente esta listo a pagar; ademas de identificar los diversos

medios de pago que va a utilizar cada segmento de mercado.
2.3.1.6 Actividades Clave
Vargas (2015), describe a las actividades clave como “Las cosas que el

emprendedor sabe hacer, y sabe hacer muy bien, es decir es una especie de inventarios de

fortalezas relacionadas con la generacion de valor para el proyecto” (p. 5).
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Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012) describe que las actividades clave abarcan
“Las acciones mas importantes que debe emprender una empresa para que su modelo de

negocio funcione” (p. 43).

Por tanto, las actividades clave son todas las acciones que se deben realizar para la

ejecucion del modelo de negocio.

2.3.1.7 Recursos Clave

Vargas (2015), define a los recursos como “Los elementos con los que el
emprendedor cuenta para poder realizar el proyecto, desde las tangibles representadas por
las instalaciones hasta las habilidades y destrezas, sin omitir las patentes o formulas con

las que cuenta” (p. 5).

De acuerdo con Osterwalder y otros autores, existen cuatro tipos de recursos que

son fundamentales: los humanos, fisicos, intelectuales y econémicos.

Los recursos humanos constituyen las personas que se requieren para laborar en la

empresa, de ahi, que para algunas de ellas son indispensables estos recursos.

Los recursos fisicos, se refieren a toda la infraestructura, maquinaria y vehiculos

que resultan fundamentales en las empresas, ya que uno sin el otro no funciona.

Los intelectuales constituyen todos los bienes impalpables, entre ellos se mencionan
las marcas, TIC, patentes, entre otros; y, los recursos econdmicos es el dinero en efectivo,

lineas de crédito y garantias financieras con las que cuenta y depende la empresa.

De ahi que, los recursos clave constituyen todos los recursos financieros, humanos,
tecnoldgicos e intelectuales, que permiten a la empresa ejecutar el modelo de negocio, asi

como sus actividades y procesos, para generar rentabilidad.
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2.3.1.8 Socios Clave o las alianzas estratégicas
Para Vargas (2015), los socios clave o alianzas estratégicas son descritas como:

La capacidad de asociacionismo es importante en este tiempo, el proyecto
debe tener capacidad de generar alianzas estratégicas con otras empresas, con
otros proyectos o con otras instituciones que permitan dar fortaleza y certeza,
son aliados que dan seguridad al proyecto (p. 5).

Es decir, las alianzas estratégicas constituyen un punto que favorece la actividad
del modelo de negocio. Por tanto, las asociaciones clave permitiran a la empresa

optimizar la propuesta de valor, el modelo de negocio y minimizar el riesgo.

2.3.1.9 Fuentes de egreso o Costos Clave

Vargas (2015), describe a las fuentes de egreso de la siguiente manera:

En qué se invierte para la realizacion del proyecto es una pregunta clave y que
debe ser expuesta en esta parte con claridad y eficiencia, hacer un analisis
formal y responsable de los principales egresos econémicos a los que el
proyecto debe enfrentar, tales como regalias, rentas, dividendos, intereses, asi
como también los materiales, viajes o cualquier otro factor importante que sea
preciso no omitir (p. 5).

Osterwalder, Clark, & Pigneur (2012), menciona que:

La adquisicion de recursos clave, la realizacion de actividades clave y el
trabajo con asociaciones clave implican costes.

Las empresas necesitan liquidez para crear y proporcionar valor, mantener las
relaciones con los clientes y generar ingresos. Es posible hacer un calculo
aproximado de los costes a partir de la definicion de recursos clave,
actividades clave y socios clave (p. 7).

El funcionamiento del modelo de negocio, implica egresos de dinero, por lo tanto,
representan costes. Por ello, es fundamental identificar dichos costes para el
funcionamiento, ya que con esto se podra realizar presupuestos que permitan definir

estrategias y optimizar la gestion de recursos, actividades y socios clave de la empresa.
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24 MARCO LEGAL

El desarrollo del proyecto propuesto tiene su sustento legal en el Objetivo 6 del Plan
para el Buen Vivir 2013-2017 de la Republica del Ecuador (Senplades, 2013), el cual dice
textualmente: “Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de formas”,
cuyo fundamento se enmarca en la consideracion de que el trabajo es el que equilibra a la
sociedad, constituye la fuente de sustento para la vida de las familias. Es reconocido en
la Constitucion como un derecho y un deber social, que conlleva a la realizacién personal

de los ciudadanos y es la base de la economia del pais” (p. 271)

La Politica 6.1, textualmente dice: “Valorar todas las formas de trabajo, generar
condiciones dignas para el trabajo y velar por el cumplimiento de los derechos laborales.
Bajo este contexto como empresa CLEV Consultores Cia. Ltda., se acoge al literal a 'y d,
de dicha politica ya que concuerdan con el pensar y sentir de sus socios:

e Promover el conocimiento y plena aplicacion de los derechos laborales.
e Apoyar iniciativas de trabajo autdnomo preexistentes mejorando sus
condiciones de infraestructura, organizacién y el acceso al crédito en

condiciones de equidad” (p. 277).

Asi también, se sustenta en la Politica 6.3, que dice textualmente: “fomentar la
asociatividad como base para mejorar las condiciones de trabajo, asi como para crear
nuevos empleos” y cuyos literales se orientan al apoyo de iniciativas de produccion y de
servicios de carécter asociativo y comunitario con mecanismos especificos de acceso al
crédito y a otros factores productivos, compras y contratacién publica con
‘condicionalidades positivas’ para promover la asociatividad y visibilizar y difundir las
ventajas, aportes y potencialidades del trabajo y la produccién asociativas y de los valores

de la economia solidaria” (p. 277).
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2.5 MARCO CONCEPTUAL

Cadena de Valor.- Segun Cantd (2011), es “un conjunto de eslabones que
representan los diversos procesos que se llevan a cabo en una organizacion para

proporcionar al consumidor un producto y un servicio de calidad” (p. 145).

CLEV.- Consultores, Lideres, Empresariales y Visionarios, términos que
contribuyen a promover la gestion empresarial y académica, para satisfacer las
necesidades de los clientes. (CLEV, 2015).

Clientes.- Para Cantu (2011), “constituyen el recurso mas importante con el que
cuenta una empresa, son aquéllos que consumen los productos o reciben los servicios de

alguna organizacion” (p. 96).

Decision.- Segun Cantu (2011) “Proceso que consta de tres elementos problema

que se requiere resolver, criterios por considerar y alternativas posibles” (p. 267).

Estrategia.-Segun se menciona en Serna (2008), “la estrategia definida de forma
amplia comprende la definicion de los objetivos, acciones y recursos que orientan el

desarrollo de una organizacion” (p. 19).

Estrategia de diferenciacion.- Para Cantl (2011), “es la que se orienta a conseguir
que el consumidor perciba un producto o servicio como algo especial o Unico y, por tanto,

esté dispuesto a pagar mas por ¢é1” (p. 268).

Mercado.- Segin menciona Kotler & Armstrong (1991) “Es un conjunto de

compradores reales o potenciales del producto” (p. 220).

Mercado meta.-Segun la literatura revisada es llamado también mercado objetivo
0 target, se refiere al receptor perfecto del producto y/o servicio, es decir, constituye un

sector de la poblacion al que se dirige un producto o servicio.
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MIPYMES.- Son las pequefias y medianas empresas que cuentan con rasgos que
las distinguen unas de otras, y que se encuentran limitadas en cuanto a su ocupacion y

recursos financieros que estan determinados por el Estado.

Tamarfio de empresa.- Segin INEC (2016) y citado por la CAN (2009) EI tamafio
de empresa se “define de acuerdo con el volumen de ventas anuales y el nimero de
personas ocupadas. Para su determinacion, prevalece el criterio de volumen de ventas
anuales sobre el criterio de personal ocupado: Microempresa: V: menor o igual a
$100.000. P: 1 a9; Pequefia: V: $ $100.001 a $1°000.000. P: 10 a 49; Mediana “A” V:
$1°000.001 a $2°000.000. P: 50 a 99; Mediana “B”: V: $2°000.001 a $5°000.000. P: 100
a199; Grande: V: $5°000.001 en adelante. P: 200 en adelante.” (p. 9).

Modelo Canvas.- Para Minondo (2017), “el modelo de negocio describe los
fundamentos mediante los cuales una organizacion realiza elecciones estratégicas para la
creacion, captura y distribucién de valor, a través de la entrega de productos y/o servicios
a sus clientes, obteniendo una rentabilidad, tanto para la propia organizacion como para
la sociedad donde opera. Se suele denominar también disefio de negocio o disefio

empresarial” (p. 1).

Mision.- Para Serna (2008), la mision es “la formulacion de propdsitos de una
organizacion que la distingue de otros negocios en cuanto al cubrimiento de sus
operaciones, sus productos, los mercados y el talento humano que soporta el logro de

estos propositos” (pp. 59-60).

Principios corporativos.- Para Serna (2008), son “el conjunto de valores,
creencias, normas que regulan la vida de una organizacion. Estos definen aspectos
importantes para la organizacion y que deben ser compartidos por todos. Por tanto,

constituyen la norma de vida corporativa y el soporte de la cultura organizacional” (p.

50).

Producto.- Para Cantu (2011), “es la transformacion de insumos en bienes

tangibles y/u ofrecimiento de servicios para clientes externos a la empresa” (p. 271)



29

Propuesta de valor.- Para Mejia (2010), “es una mezcla tnica de productos,
servicios, beneficios y valores agregados que la organizacion ofrece a sus clientes, los

cuales le hacen una oferta diferente en el mercado” (p. 1)

Ser competitivo.-Seguin se menciona en Cantd (2011), “éxito de la sociedad en la
consecucion de los satisfactores materiales y emocionales que le faciliten vivir con
calidad” (p. 271)

Servicio.- Cantd (2011) considera el servicio como: “Actividad o conjunto de
actividades de naturaleza casi siempre intangible que se realiza mediante la interaccion
entre el cliente y el empleado y/o instalaciones fisicas, a fin de satisfacer un deseo o

necesidad del usuario” (p. 271)

Segmento de mercado.- Para Kotler & Armstrong (1991), “Es la divisién de un
mercado en grupos distintos de clientes que pueden requerir diferentes productos o

mezclas de mercadotecnia” (p. 221)

Servicios académicos y empresariales.- Son los beneficios que brinda una

institucién a sus clientes; como pueden ser: servicios académicos y empresariales.

Sistema.- Es segun menciona Cantl (2011) “Conjunto de elementos que

interactian y se retroalimentan a fin de lograr un objetivo” (p. 271)

Valor.-Para Cantu (2011), “es la percepcion que el consumidor tiene de un
producto por los beneficios que le proporciona en relacion con el costo que para él implica

adquirirlo y mantenerlo en operacion” (p. 272)

Valores.- Segiin menciona Cantu (2011), “son impresiones profundas que se tienen
sobre la forma como se vive, sobre lo que se considera éticamente correcto o incorrecto

y que se llevan a la vida personal de manera congruente” (p. 272)
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Vision.-Segun menciona Serna (2008), “la visién corporativa es un conjunto de
ideas generales, algunas de ellas abstractas, que provee el marco de referencia de los que
una empresa es y quiere ser en el futuro, No se expresa en términos numericos, la define
la alta direccion de la empresa, debe ser amplia e inspiradora, conocida por todos e

integrar al equipo gerencial a su alrededor” (p. 61)

Ventaja competitiva.- Segun Porter (2010) “proviene fundamentalmente del valor
que una empresa logra crear para sus clientes, puede traducirse en precios mas bajos que
los de los competidores por beneficios equivalentes o en ofrecer beneficios especiales que

compensan con creces un precio alto” (p. 26)

2.6 HIPOTESIS

Segun Bernal (2010) “La hipdtesis nula consiste en una afirmacion acerca de la
poblacién de origen de la muestra. Usualmente se designa a la hipdtesis nula con el

simbolo Ho.

La hipétesis nula o de trabajo.- es una proposicion que niegan o refutan la relacion

entre variables.

La hipotesis alternativa o del investigador.- es una afirmacion acerca de la
poblacion de origen. Muchas veces, aunque no siempre, consiste simplemente en negar

la afirmacion de Ho. La hipotesis alternativa se designa con el simbolo Hi”
Con estos antecedentes sobre el concepto de hipotesis, a continuacién, se plantean
las mismas tomando en cuenta los siguientes elementos: Variable independiente +

Variable dependiente + Unidad de Observacion.

A continuacion, se describen los elementos para plantear las hipdtesis de acuerdo

al siguiente detalle:

e Variable Independiente: Modelo de negocio bajo la metodologia CANVAS
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e Variable dependiente: Formular ventaja Competitiva

e Unidad de Observacion: Empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.

Una vez identificadas las variables y la unidad de observacién se planted las
hipétesis nula y alternativa de la siguiente forma:

Ho: El modelo de negocio bajo la metodologia del modelo CANVAS, no permite

formular ventaja competitiva en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.

Hi: El modelo de negocio bajo la metodologia del modelo CANVAS, permite

formular ventaja competitiva en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.
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CAPITULO 111

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 METODOS DE INVESTIGACION

3.1.1 Métodos Tebdricos

Para realizar la investigacion del modelo de negocio se utilizaron los métodos

inductivo y deductivo.

3.1.2 Meétodo Inductivo

Segun Bernal (2010) describe el método inductivo como: “utilizar el razonamiento
para obtener conclusiones que parten de los hechos particulares aceptados como validos,

para llegar a conclusiones cuya aplicacion sea de caracter general” (pp. 59-60).
De ahi que el método inductivo en la investigacion, permitio la formulacion de la
hipétesis de trabajo, asi como también se utiliz6 para la tabulacion y analisis de resultados

de las encuestas y entrevista aplicadas.

3.1.3 Método Deductivo

Segn Bernal (2010), define al método deductivo como: “consiste en tomar
conclusiones generales para obtener explicaciones particulares. EI método se inicia con
el andlisis de los postulados, teoremas, leyes y principios de aplicacion universal y de

comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares” (p. 59).

En la investigacion este método permitio el andlisis de los postulados de la

metodologia del modelo CANVAS, orientado a validar el disefio de un nuevo modelo de
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negocio o0 una nueva linea de negocio, que genere ventaja competitiva en CLEV

Consultores Cia. Ltda.

3.2 TIPO DE ESTUDIO DE INVESTIGACION

3.2.1 Investigacion Exploratoria

Para el desarrollo del proyecto se utilizo el tipo de investigacion por el alcance, en
el cual se aplica el estudio exploratorio para realizar el disefio del modelo de negocio,
segun Hernandez, Fernandez, & Baptista (2010), “Sirve para preparar el terreno y, por lo
comdn, antecede a investigaciones con alcances descriptivos, correlacionales o

explicativos” (p. 78).

3.2.2 Investigacion Descriptiva

Investigacion Descriptiva, segun Hernandez, Fernandez, & Baptista (2010) quien
describe que: “Busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de
cualquier fendbmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacion” (p.
80). EI propésito de su aplicacién en la investigacion consiste en medir una serie de
conceptos en la empresa y momentos especificos tales como. Segmento de clientes,
propuesta de valor, los canales de comunicacion, relaciones con los clientes, nivel de
flujos de ingresos, recursos claves, las asociaciones clave y la estructura de costos.

Mismo que se describe mas adelante para los andlisis univariados.

3.2.3 Investigacion Correlacional

Investigacion correlacional por cuanto segun Hernandez, Fernandez, & Baptista
(2010), “asocia variables mediante un patrén predecible para un grupo o poblacion y

permiten responder a las preguntas de investigacion” (p. 81).
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Este tipo de investigacion permite responder a preguntas de investigacion con la
finalidad de conocer la concordancia existente entre dos o mas variables, ofrecen

predicciones, cuantifican relaciones entre variables.

3.3 POBLACIONY MUESTRA

Para el desarrollo del proyecto de investigacion, es necesario establecer cuél es la
poblacidn, asi como también definir el tamafio muestral para estudiar el comportamiento

de la poblacién en funcion del objeto de estudio.
3.3.1 Poblacidén

Segun Bernal (2010) y citado por Fracica (1998), poblacion es “el conjunto de todos
los elementos a los cuales se refiere la investigacion. Se puede definir también como el

conjunto de todas las unidades de muestreo” (p. 160).

La poblacion establecida para el estudio constituye dos segmentos: académicos y

empresariales.



Tabla 5. Poblacién servicios académicos
DISTRIBUCION DE PROFESORES

NIVEL DE FORMACION AUTOFINANCIADO COFINANCIADO PUBLICO TOTAL
CANT. % CANT. % CANT. %

Diploma superior 883,00 12,17% 965,00 12,48% 2.393,00 14,28% 4.241,00
Doctor en Filosofia o Jurisprudencia 173,00 2,39% 60,00 0,78% 85,00 0,51% 318,00
Doctor PhD 226,00 3,12% 88,00 1,14% 452,00 2,70% 766,00
Especialista 104,00 1,43% 1.075,00 13,90% 1.078,00 6,44% 2.257,00
Maestria 2.698,00 37,20% 2.201,00 28,46% 6.465,00 38,59% 11.364,00
Técnico superior 34,00 0,47% 27,00 0,35% 43,00 0,26% 104,00
Tecnoldgico Superior 30,00 0,41% 31,00 0,40% 30,00 0,18% 91,00
Tercer Nivel 3.105,00 42,81% 3.287,00 42,50% 6.206,00 37,05% 12.598,00
Subtotal: 7.253,00 100,00% 7.734,00 100,00% 16.752,00 100,00% 31.739,00
Investigadores y becarios de doctorado 11.410
Total: 43.149,00

Fuente: SNIESE 2010

Ge



Tabla 6. Poblacion servicios empresariales
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NUMERO DE EMPRESAS POR TAMANO DE EMPRESAS

TAMANO DE LA EMPRESA 2012 2013 2014 2015 2016
Microempresa 147.788 | 168.909 | 175.949 | 174.410 |176.728
Pequefia empresa 18.722 19.483 20.021 19.560 |[18.491
Mediana empresa A 2.279 2414 2.621 2582 12.364
Mediana empresa B 1.649 1.809 1.884 1.807 |1.684
Grande empresa 1451 1.542 1.594 1562 |1.428
Total 171.889 | 194.157 | 202.069 | 199.921 |200.695

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016

3.3.2 Muestra

Para establecer el tamafio muestral se describe el concepto de muestra, segun

(Bernal, 2010), muestra es “la parte de la poblacion que se selecciona, de la cual realmente

se obtiene la informacidn para el desarrollo del estudio y sobre la cual se efectuaran la

medicion y la observacion de las variables objeto de estudio” (p. 161).

El tipo de muestreo utilizado es Muestreo Aleatorio simple segin Lind, Marchal,

& Mason (2004) “es una muestra seleccionada de manera que cada integrante de la

poblacion tenga la misma probabilidad de quedar incluido” (p. 266).

Para la determinacion del tamafio muestral de los segmentos empresarial y

académico se tomo en cuenta los siguientes parametros:

a) Nivel de confianza. Constituyen intervalos aleatorios que se usan para acotar

un valor con una determinada probabilidad alta. Para lo cual, se tomé en

cuenta el intervalo de confianza de 95% significa que los resultados de una

accion probablemente cubriran las expectativas el 95% de las veces que el

evento ocurra 'y del 5% de que el evento no ocurra.

b) Margen de error.- Es una estadistica que expresa la cantidad de error de

muestreo aleatorio en los resultados de una encuesta, es decir, es la medida
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estadistica del numero de veces de cada 100 que se espera que los resultados
se encuentren dentro de un rango especifico.

c) La desviacion estandar.- Es un indice numérico de la dispersion de un
conjunto de datos (o poblacion). Mientras mayor es la desviacion estandar,
mayor es la dispersion de la poblacion.

d) Factor de correccion por finitud.- Se establece restando una unidad (1) al
tamafo de la poblacion. Este factor hace disminuir ain mas el desvio del

estimador al aumentar el tamafo de la muestra.

Una vez determinados estos parametros se calcula el tamafio muestral para aplicar

las encuestas, de acuerdo al siguiente detalle:

Tabla 7. Tamario muestral servicios académicos

CALCULO DE LA MUESTRA
COEFICIENTES DESCRIPCION CONDICION QUE SE  |pATOS
QUIERE ENCONTRAR
N Universo o poblacién Total de la poblacién 43.149
8 Nivel deg(_)gfgafsnza 95%, Si la seguridad es del 95% | 1,96
ocurra
q Probabilidad de que el evento Probabilidad no ocurra 0,05
no ocurra (1-p)
é Margen de error Precision 3%
N-1 Factor de correccion por Correccion del tamafio 43.148
finitud muestral
n Tamario de la muestra ndmero de personas a 202
encuestar
(N(Z*»)(p)()

"TEON-D+@m@

(43.149)(1.962)(0.95 )(0.05)
(32)(43.149 — 1) + (1.962)(0.95)(0.05)

n=
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~ (43.149)(3.8416)(0.95 ) (0.05)
™= 10.0009)(43.148) + (3.8416)(0.95)(0.05)

n=2222-20181

39

El tamafio muestral corresponde a 202 personas.

Tabla 8. Tamafo muestral servicios empresariales

CALCULO DE LA MUESTRA

COEFICIENTES DESCRIPCION CONDICION QUE SE | pATOS
QUIERE ENCONTRAR
N Universo o poblacion Total de la poblacion 200.695
8 Nivel de ggfifgafsnza 95%, Si la sequridad es del 95% | 1,96
ocurra
q Probabilidad de que el evento Probabilidad no ocurra 0,05
no ocurra (1-p)
é Error probable o error de Precision 3%
estimacion
N-1 Factor de correccion por Correccion del tamafio 200.694
finitud muestral
n Tamaiio de la muestra ntmero de personas a 203
encuestar
(M(Z* ) (q)

"TTEON-D+ @@

~ (200.695)(1.962)(0.95 )(0.05)
~ (32)(200.695 — 1) + (1.962)(0.95)(0.05)

n

_ (200.695)(3.8416)(0.95 )(0.05)
~ (0.0009)(200.694) + (3.8416)(0.95)(0.05)

n

_ 36.622
181

=202.55

El tamafio muestral corresponde a 203 empresas
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3.4 TIPO DE FUENTE DE INVESTIGACION

Para recopilar la informacion para el disefio del modelo de negocio se utilizaron

fuentes primarias y secundarias

3.4.1 Fuentes Primarias

Segun Bernal (2010), “Las fuentes de informacion primarias son todas aquellas de
las cuales se obtiene informacion directa” (p. 196). De ahi que las fuentes primarias a
utilizar en el desarrollo de la presente investigacion constituyeron los directivos, personal

operativo y los clientes internos y externos de CLEV Consultores Cia. Ltda.

3.4.2 Fuentes Secundarias

Segun Bernal (2010), “Las fuentes secundarias son los textos, estudios, ensayos,
articulos de revistas indexadas que ofrecen informacion” (p. 196). Basado en este criterio,
las fuentes secundarias utilizadas en el presente estudio constituyen los textos, estudios,
ensayos, articulos de revistas indexadas que ofrecen informacion sobre modelos de

negocios, y especificamente sobre el modelo Canvas.

3.5 RECOPILACION DE LA INFORMACION

3.5.1 Técnicas de recopilacion de la informacion

Segin menciona Hernandez, Fernandez, & Baptista (2010), “recolectar datos
implica elaborar un plan detallado de procedimientos que conduzca a reunir datos con un

propdsito especifico.

Este plan incluye determinar ¢cuéles son las fuentes de donde se va a obtener los
datos?, ¢en donde se localizan dichas fuentes?, ;a través de qué método o medio se va a
recolectar los datos? Y una vez recolectados ¢de qué forma se lo va a preparar? para que

puedan analizarse y se responda al planteamiento del problema” (p. 274).
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La observacién

Es el método empirico universal que radica en la apreciacién inmediata del objeto
de investigacion. Se diferencia de la observacion casual en que es una observacion
consciente. Para que la observacion sea un método cientifico debe cumplir con los

siguientes requisitos:

a) Objetividad.

b) La interpretacion de la informacion debe tener fundamentaciones sélidas.
c) Sistematica.

d) La duracion no puede ser muy breve.

e) Realizada por personal calificado.

En la investigacion la observacion permitio realizar un andlisis muy visual de los

aspectos criticos del negocio.

La medicién

Es un proceso dirigido a obtener informacion numérica acerca de las cualidades del
objeto. Los métodos estadisticos son los que se utilizan para determinar la muestra,

tabular los datos y establecer generalizaciones a partir de éstos.

En el caso de la investigacion propuesta, se va a medir el criterio de las personas
encuestadas sobre el modelo Canvas vy, el valor agregado que ofrece la empresa a sus
clientes, mediante la determinacion de la muestra, tabulacion de los datos obtenidos y

establecimiento de generalizaciones o conclusiones a partir de éstos.
La encuesta
Behar (2008), menciona que “las encuestas recogen informacion de una porcion de

la poblacion de interés, dependiendo el tamafio de la muestra en el propdsito del estudio.

La informacion es recogida usando procedimientos estandarizados de manera que a cada
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individuo se le hacen las mismas preguntas en mas o menos la misma manera. La
intencion de la encuesta no es describir los individuos particulares quienes, por azar, son

parte de la muestra, sino obtener un perfil compuesto de la poblacion” (p. 55)

De ahi que siendo la encuesta un método de recoleccion de datos por medio de
preguntas y cuyas respuestas se obtienen en forma escrita, el encuestado respondi6 con

total libertad las preguntas, sin limitar sus respuestas a determinadas posibilidades.

Las encuestas fueron aplicadas al personal operativo de algunas empresas del
Distrito Metropolitano de Quito y a clientes potenciales de la empresa CLEV Consultores
Cia. Ltda.

La entrevista

Segun menciona Bernal (2010), “la entrevista es una técnica orientada a establecer

contacto directo con las personas que se consideren fuente de informacion” (p. 194).

Con la entrevista, el investigador hace preguntas a las personas que considera

pueden aportar a la investigacidn con sus respuestas.
Basado en estos conceptos, la entrevista se aplicd al gerente y presidente de la
empresa CLEV Consultores Cia. Ltda., con la finalidad de obtener informacién de

primera mano de los interesados.

3.5.2 Operacionalizacion de variables

La Operacionalizacion de variables es fijar un método por medio del cual las
variables se miden y analizan y, para operacionalizarlas se hace la siguiente pregunta de

investigacion:

¢De qué manera un modelo de negocio bajo la metodologia del Modelo CANVAS,

permite formular ventaja competitiva, en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?



Tabla 9. Matriz de Operacionalizacién de variables
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
SUB TIPO DE
VARIABLES VARIABLES COVARIABLES | INDICADORES VARIABLES
VARIABLE
INDEPENDIENTE
- Satisfecha, .
Segmento de Académico insatisfecha Ordinal
clientes Empresarial _Satls_fecha, Nominal
insatisfecha
Prestac!o_n del _Satls_fecha, Nominal
servicio insatisfecha
Propuesta de Excelente, muy
valor Mejoramiento de bueno, bueno y Nominal
procesos
regular
Pagina Web _Satlgfecha, Nominal
insatisfecha
Canal_es d_e' Redes sociales _Satls_fecha, Nominal
Comunicacion insatisfecha
Correo electronico _Satls_fecha, Nominal
insatisfecha
MODELO Relaciones con Comunicacion Satisfecha, Nominal
NEGOCIO los clientes insatisfecha
CANVAS Ventas servicios Alta. baia Nominal
Flujo de académicos » 08
ingresos Ventas servicios Alta, baja Nominal
empresariales
Recursos humanos AS|gn_ado, s Nominal
asignar
Recursos materiales AS|gn_ado, Sin Nominal
asignar
Recursos claves - -
Recursos Asignado, sin .
. . . Nominal
financieros asignar
Recursos Asignado, sin .
L. . Nominal
tecnoldgicos asignar
Actividades Satisfecha, .
Actividades primarias insatisfecha Nominal
Claves Acthldao!es .Satls_fecha, Nominal
Secundarias insatisfecha
VARIABLE
DEPENDIENTE
L Académica 'y . .
Produccion empresarial Alta, baja Nominal
VENTAJA Calidad de Capacidad de Satisfecha, Nominal
COMPETITIVA servicio respuesta insatisfecha
Diferenciacion Precio de venta Alta, baja Ordinal
del producto

3.5.3 Disefo de instrumentos

Una vez descritas las tecnicas de investigacion, se disefiaron los instrumentos de
campo requeridos para levantar la informacion con la finalidad de sustentar la propuesta

del disefio del modelo de negocios para la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.
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Se disefio el cuestionario de encuesta estructurado en funcién de preguntas cerradas
que permitieron identificar el criterio frente al direccionamiento considerado mas

adecuado.

Asi también, se elabor6 un cuestionario de entrevista previamente estructurado con

11 preguntas que fueron contestadas por los entrevistados y llenada por el investigador.

e Anexo Nro. 1: “Empresas Privadas”
e Anexo Nro. 2: “Encuesta Clientes”

e Anexo Nro. 3: “Entrevista Directivos CLEV Consultores”

3.5.4 Aplicacion de encuestas vy entrevista

La encuesta se aplico a los potenciales clientes tanto de empresas como académicos,
para determinar necesidades y preferencias respecto a los servicios ofertados por CLEV

Consultores Cia. Ltda.
Se aplicd una entrevista al equipo gerencial de CLEV Consultores Cia. Ltda.,
conformado en este caso por el gerente general y el presidente de la empresa, quienes

realizan actividades en areas estratégicas de la empresa.

3.5.5 Tabulacion de datos

La tabulacion de datos se realizd utilizando el programa informéatico SPSS, el

mismo que establece el andlisis datos estadisticos confiable.
3.6 ANALISISY PRESENTACION DE RESULTADOS
Se realizdé tomando como base los datos establecidos en base a la informacion

recopilada graficada en histogramas de frecuencias y tablas de frecuencia

respectivamente.
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3.6.1 Analisis Univariado

Segun Ritchey (2002) El andlisis univariado permite analizar en cada variable de
modo independiente” Para este andlisis se establece mediante las distribuciones de

frecuencias, medidas de tendencia central y medidas de dispersion” (p. 341).

El anélisis de la investigacion se establece en distribucion de frecuencias para cada

una de la variable de la encuesta, de acuerdo al siguiente detalle:
3.6.1.1 Anadlisis univariado de las empresas, para medir el grado de aceptacion de
los servicios empresariales de laempresa CLEV Consultores Cia. Ltda., por

parte de las PYMES del canton Quito

Tabla 10. Pregunta 1

1. Suempresa de acuerdo a la actividad econdmica es de:

Variables Frecuencia | Porcentaje | porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Comercio 70 34,5 345 34,5
Servicios 50 24,6 24,6 59,1
Industrias Manufactureras 73 36,0 36,0 95,1
Construccion 10 49 4,9 100,0
Total 203 100,0 100,0

Su empresa de acuerdo a la actividad econdmica es de:

34,5 36,0

40,0
35,0
30,0
25,0
20,0
15,0
10,0

5,0

0,0

-~

Comercio Servicios Industrias Construccioén
Manufactureras

ACTIVIDAD ECONOMICA

PORCENTAJE

Figura 4. Su empresa de acuerdo a la actividad econdmica
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ANALISIS
Las empresas encuestadas de acuerdo a la actividad econdémica que realizan, se
establecieron de la siguiente manera: 34,5% de Comercio, 24,6% Servicios, Industrias

Manufactureras 36%, y Construccion el 4,9%, segun tabla 10 y figura 4.

Tabla 11. Pregunta 2

2. Su empresa se encuentra ubicada en el sector:
Variables Frecuencia | Porcentaje |Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Norte 98 48,3 48,3 48,3
Centro 80 39,4 39,4 87,7
Valles 25 12,3 12,3 100,0
Total 203 100,0 100,0

Su empresa se encuentra ubicada en el sector:

48,3
50,0 -
' 39,4
'sz 40,0
|_
= 300
|
Q 20,0 123
S
© 100
0,0
Norte Centro Valles
SECTOR
Figura 5. Su empresa se encuentra ubicada en el sector
ANALISIS

Las empresas por el sector de ubicacion se identificaron de la siguiente manera: En
el sector norte se ubican el 48,3% de empresas encuestadas, en el sector centro se ubicaron

el 39,4% y en los valles el 12,3% restante, segun tabla 11 y figura 5.



Tabla 12. Pregunta 3

3. ¢Su empresa dispone de un departamento de finanzas?
Variables Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Si 43 21,2 21,2 21,2
No 160 78,8 78,8 100,0
Total 203 100,0 100,0
¢ Su empresa dispone de un departamento de finanzas?
78,8

80,0

70,0
L 60,0
|<—E 50,0
5 40,0
O 30,0 2Lz
m ’
O 20,0
o

10,0

0,0
Si No
RESPUESTAS

Figura 6. ¢/Su empresa dispone de un departamento de finanzas?
ANALISIS
Se pregunt6 en las empresas encuestadas la disposicion de un departamento de

finanzas, a lo cual, el 21,2% dieron una respuesta positiva y el 78,8% respondieron de

forma negativa, como se puede observar en la tabla 12 y figura 6.
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Tabla 13. Pregunta 4

4. ¢Su empresa estaria dispuestos a contratar servicios de outsourcing contable?

Variables Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 160 78,8 78,8 78,8
No 43 21,2 21,2 100,0
Total 203 100,0 100,0

¢ Su empresa estaria dispuestos a contratar servicios de
outsourcing contable?

78,8

Ly 800
<
< 60,0
& 40,0 212
z "
200
O
B 00
Si No
RESPUESTAS

Figura 7. ¢(Su empresa estaria dispuesta a contratar servicios de outsourcing
contable?

ANALISIS

En base a la pregunta anterior, se indagd sobre la posibilidad de que las empresas
estarian dispuestas a contratar servicios de outsourcing contable, a lo cual, el 78,8%
respondieron de manera positiva a esta posibilidad y solo el 21,2% restante contestaron
de forma negativa, segun tabla 13 y figura 7.
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Tabla 14. Pregunta 5

5. El nimero de personas que laboran en su empresa es de:
Variables Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
1 - 9 personas 20 9,9 9,9 9,9
10 -49 personas 122 60,1 60,1 70,0
50-99 personas 40 19,7 19,7 89,7
100 — 199 personas 21 10,3 10,3 100,0
Total 203 100,0 100,0
El nimero de personas que laboran en su empresa es de:
70,0
60,0
'ﬁ 50,0
|_
= 400
L
O 30,0
S
a 200 99 10,3
Y P
10,0 ' '
0,0
1 -9 personas 10 - 49 personas 50 - 99 personas 100 - 199
personas

RESPUESTAS

Figura 8. El nimero de personas que laboran en su empresa es de:

ANALISIS

En el cuestionario se incluyd el nimero de personas que laboran en la empresa
encuestada, de donde se establecieron las siguientes respuestas: Respondieron que
laboran entre 1 y 9 personas el 9,9% de empresas encuestadas. Entre 10 y 49 personas
respondieron que laboran el 60,1% de empresas, el siguiente 19,7% respondieron que en
las empresas laboran entre 50 y 99 personas y solo el 10,3% restante manifesté que en

sus empresas laboran entre 100 y 199 personas, segun tabla 14 figura 8.
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Tabla 15. Pregunta 6

6. ¢Qué monto estaria dispuesta a pagar la empresa por los servicios de outsourcing
contable?
Variables Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
$ 200 - $400 15 7,4 74 74
$401 - $600 32 15,8 15,8 23,2
$601 - $800 108 53,2 53,2 76,4
$801 - $1000 40 19,7 19,7 96,1
$1001 en adelante 8 39 39 100,0
Total 203 100,0 100,0

¢ Qué monto estaria dispuesta a pagar la empresa por los servicios
de outsourcing contable?

60,0 53,2
50,0
40,0

30,0
19,7

20,0 15,8

PORCENTAJE

10,0 3,9
A—’
0,0

$200-%$400 $401- $600 $601-$800 $801 - $1000 $1001 en
adelante

RESPUESTAS

Figura 9. (Qué monto estaria dispuesta a pagar la empresa por los servicios
de outsourcing contable?

ANALISIS

Como empresa a CLEV Consultores interesa conocer el monto que estarian
dispuestas las empresas a pagar por los servicios de outsourcing contable, de ahi que se
establecieron los siguientes montos por parte de las empresas encuestadas. El 7,4%
contestaron que estarian dispuestas a pagar por los servicios entre 200 y 400 dolares. Un

15,8% pagaria entre 401 y 600 dolares; el 53,2% contestaron que pagarian por los
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servicios entre 600 y 800 dolares, estableciéndose éste como el monto mas alto por el

pago del servicio. Un 19,7% contestd que pagarian por el servicio entre 801 y 1000

ddlares y solo el 3,9% pagarian de 1001 ddlares en adelante, como se observa en la segun
tabla 15 y figura 3.6.

Tabla 16. Pregunta 7

7. Considera necesario que los servicios de outsourcing contable que contrata sean:
Variables Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Confiables 110 54,2 54,2 54,2

Eficientes 40 19,7 19,7 73,9

Proactivos 53 26,1 26,1 100,0

Total 203 100,0 100,0

Considera necesario que los servicios de outsourcing contable que
contrata sean:

JE

PORCENTA

54,2

60,0
50,0
40,0
30,0 19,7
20,0
10,0

0,0

Confiables Eficientes Proactivos
RESPUESTAS

Figura 10. Considera necesario que los servicios de outsourcing contable que
contrata sean:

ANALISIS

Como se puede observar en la tabla y figura adjuntos, el 54,2% de las empresas

encuestadas consideran necesario que los servicios de outsourcing contable sean

confiables, el 19,7% creen que deben ser los servicios eficientes considerando el monto

que pagarian por ellos y el 26,1% requieren que los servicios sean proactivos a saber por

el monto que considerarian pagar por estos servicios, segun tabla 16 y figura 3.7.
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Tabla 17. Pregunta 8

8. De los siguientes servicios: ¢ Cuales le gustaria que la empresa que contrata le ejecute?

Variables Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Tributacién 150 73,9 73,9 73,9
Contabilidad 30 14,8 14,8 88,7
Auditoria 23 11,3 11,3 100,0
Total 203 100,0 100,0

De los siguientes servicios: ¢ Cudles le gustaria que la empresa que
contrata le ejecute?

73,9
80,0

70,0
60,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0

0,0

PORCENTAJE

Tributacion Contabilidad Auditoria
RESPUESTAS

Figura 11. De los siguientes servicios: ¢Cuales le gustaria que la empresa que
contrata le ejecute?

ANALISIS

Se pregunto en las empresas el tipo de servicios que gustarian que la empresa CLEV
Consultores ejecute, a lo cual se obtuvieron las siguientes respuestas: Tributacion el
73,9%, Contabilidad el 14,8% y Auditoria el 11,3% restante. Dejando ver que existe
mayor interés por contratar el servicio de tributacidn, segin se observa en la tabla 17 y

figura 3.8.



Tabla 18. Pregunta 9

9. ¢Se encuentra satisfecho con los resultados de su departamento de finanzas?
Variables Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Si 170 83,7 83,7 83,7
No 33 16,3 16,3 100,0
Total 203 100,0 100,0

¢ Se encuentra satisfecho con los resultados de su departamento de
finanzas?

PORCENTAJE

90,0
80,0
70,0
60,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0

0,0

83,7

Si

PR

No

RESPUESTAS

Figura 12. ¢Se encuentra satisfecho con los resultados de su departamento
de finanzas?

ANALISIS

De acuerdo al criterio de las empresas encuestadas, en relacién a su satisfaccion con

los resultados de su departamento de finanzas, el 83,7% manifestaron que si estan

satisfechos con los resultados pero que, si pueden encargar estos servicios con el fin de

mejorarlos ain mas, lo harian; y, el 16,3% restante manifestaron que no les dan resultados

Yy, por eso, ellos estarian pensando seriamente en contratar una empresa para que les haga

el trabajo, de acuerdo con la tabla 18 y figura 3.9.
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Tabla 19. Pregunta 10

Si

No

RESPUESTAS

10. Estaria dispuesto a cambiar de proveedor de los servicios de outsourcing contable
Variables Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Si 110 54,2 54,2 54,2
No 93 45,8 45,8 100,0
Total 203 100,0 100,0
Estaria dispuesto a cambiar de proveedor de los servicios de
outsourcing contable
56,0
'.'-',J 54,0
52,0
< 1
= 50,0
5 48,0
O
T 460
O 44,0
B 420
40,0

Figura 13. Estaria dispuesto a cambiar de proveedor de los servicios de
outsourcing contable

ANALISIS

En cuanto a, si como empresa estarian dispuestos a cambiar de proveedor de los

servicios de outsourcing contable, el 54,2% contestaron afirmativamente y, el 45,8%

contestaron que no lo harian, segun tabla 19 y figura 3.10.
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Tabla 20. Pregunta 11

11. ¢Qué canales de comunicacion utiliza para contactar la contratacion de servicios
externos?
Variables Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Pagina Web 143 70,4 70,4 70,4
Correo electronico 20 9,9 9,9 80,3
Referencias 40 19,7 19,7 100,0
Total 203 100,0 100,0
¢ Qué canales de comunicacion utiliza para contactar la
contratacion de servicios externos?
80,0 70,4
70,0
W 60,0
=
fE 50,0
E 40,0
©)
@ 300 ‘19,7
8 20,0 9,9
0,0
Pagina Web Correo electronico Referencias

RESPUESTAS

Figura 14. ¢Qué canales de comunicacion utiliza para contactar la
contratacion de servicios externos?

ANALISIS

Las empresas encuestadas supieron manifestar que para contactar la contratacion
de servicios externos utilizan en un 70,4% péaginas web, un 9,9% utilizarian correo
electronico y el 19,7% restante utilizarian referencias de otras empresas y personas

naturales, segun tabla 20 y figura 3.11.
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Tabla 21. Pregunta 12

12. Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS, facilita disefiar un
modelo de negocio?

Variables Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 169 83,3 83,3 83,3
No 34 16,7 16,7 100,0
Total 203 100,0 100,0

Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS,
facilita disefiar un modelo de negocio?

90,0
80,0
70,0
60,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0

0,0

RESPUESTAS

Si No
RESPUESTAS

Figura 15. Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS,
facilita disefiar un modelo de negocio?

ANALISIS

En cuanto a esta pregunta, el 83,3% manifestaron que el modelo CANVAS si
facilita el disefio de un modelo de negocio de acuerdo a lo que ellos tienen conocimiento
y el 16,7% contesté de manera negativa, alegando falta de conocimiento en cuanto al

tema, segun se observa en la tabla 21 y figura 3.12.
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3.6.1.2 Andlisis univariado, para obtener informacién que permita disefiar un
modelo de negocios CANVAS aplicable para laempresa CLEV Consultores
Cia. Ltda., y que permita medir el grado de aceptacion de los servicios

académicos

Tabla 22. Pregunta 1

1. Su perfil académico es:

Variable Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Docente 122 60,4 60,4 60,4
Maestrante 40 19,8 19,8 80,2
Doctorante 30 14,9 14,9 95,0
Pregrado 10 50 50 100,0
Total 202 100,0 100,0

Su perfil académico es:

70,0
60,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0

0,0

19,8
14,9

PORCENTAJE

5,0
’ -~y

Docente Maestrante Doctorante Pregrado
RESPUESTAS

Figura 16. Su perfil académico es:
ANALISIS

En cuanto al perfil académico de los encuestados se establecid que el 60,4% de ellos
son Docentes, el 19,8% siguiente son maestrantes, el 14,9% son Doctorantes y solo el

5,0% son de pregrado, como se puede observar en la tabla 22 y figura 3.13.



57

Tabla 23. Pregunta 2

2. Su nivel de ingresos es de:
Variable Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
$1001 - $1500 10 5,0 5,0 5,0
$1501 - $2000 40 19,8 19,8 24,8
$2001 - $2500 122 60,4 60,4 85,1
$2501 en adelante 30 14,9 14,9 100,0
Total 202 100,0 100,0

Su nivel de ingresos es de:

70,0 60,4
W 60,0
2 50,0
< 50,
= 40,0
L
O 300 19,8 o
& 20,0
@) 5,0
a 10,0 ’ ’
0,0
$1001 - $1500  $1501-$2000  $2001 - $2500 $2501 en
adelante
RESPUESTAS
Figura 17. Su nivel de ingresos es de:
ANALISIS

Se indag6 sobre el nivel de ingresos de los encuestados, estableciéndose lo

siguiente:

e EI 5,0% tiene un nivel de ingresos de entre 1001 y 1500 do6lares.

e 19,8% tiene ingresos de entre 1501 y 2000 dolares.

e EIl porcentaje mas alto contestd que el nivel de ingresos se encuentra entre
2001 y 2500 ddlares respectivamente.

e SoOlo el 14,9% de encuestados contestaron que su nivel de ingresos se

encuentra entre 2501 ddlares y mas.
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Esta pregunta se la realiz6 para conocer si este grupo de encuestados estarian en

capacidad de contratar los servicios académicos que la empresa CLEV Consultores

ofrece, segun tabla 23 y figura 3.14.

Tabla 24. Pregunta 3

3. ¢Conoce usted si en el Ecuador existen empresas privadas que gestionen revistas
cientificas indexadas?
Variable Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Si 51 25,2 25,2 25,2
No 151 74,8 74,8 100,0
Total 202 100,0 100,0

PORCENTAJE

¢ Conoce usted si en el Ecuador existen empresas privadas que

gestionen revistas cientificas indexadas?

80,0
70,0
60,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0

0,0

25,2

Si

74,8

No

RESPUESTAS

Figura 18. ¢Conoce usted si en el Ecuador existen empresas privadas que
gestionen revistas cientificas indexadas?

ANALISIS

Con esta pregunta se ha querido establecer el conocimiento de parte de los

encuestados si conocen la existencia en el Ecuador de empresas privadas que gestionen

revistas cientificas indexadas, a lo cual se obtuvieron las siguientes respuestas: Un 25,2%

dijeron que si conocen y el 74,8% restante contestaron desconocimiento en relacion al

tema, como se observa en la tabla 24 y figura 3.15.
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Tabla 25. Pregunta 4

4. ¢Conoce usted alguna empresa que oferte servicios académicos de: Elaboracion de
articulos cientificos, servicios editoriales,
antiplagio, y asesoria en investigacion cientifica?

revision de documentos con sistemas

Variable Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Si 50 24,8 24,8 24,8
No 152 75,2 75,2 100,0
Total 202 100,0 100,0

¢ Conoce usted alguna empresa que oferte servicios académicos
de: Elaboracién de articulos cientificos, servicios editoriales,
revision de documentos con sistemas antiplagio, y asesoria en

investigacion cientifica?

LLl
2 80,0
= 60,0
Z
L 40,0
O
x 20,0

@)
a 00

“

Si

RESPUESTAS

75,2
N

No

Figura 19. ¢Conoce usted alguna empresa que oferte servicios académicos
de: Elaboracion de articulos cientificos, servicios editoriales, revision de
documentos con sistemas antiplagio, y asesoria en investigacion cientifica?

ANALISIS

En base a la pregunta anterior, se pregunt6 también el conocimiento sobre alguna

empresa que oferte servicios académicos de: Elaboracion de articulos cientificos,

servicios editoriales, revision de documentos con sistemas antiplagio, y asesoria en

investigacion cientifica, a lo cual, el 24,8% contestaron que, Si conocian empresas que

realizaban estos servicios académicos y el 75,2% contestaron su desconocimiento acerca

del tema, como se observa en la tabla 25 y figura 3.16.
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Tabla 26. Pregunta 5

5. ¢Tiene usted conocimiento de como elaborar articulos cientificos para publicar en
revistas indexadas?

Variable Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 30 14,9 14,9 14,9
No 172 85,1 85,1 100,0
Total 202 100,0 100,0

¢ Tiene usted conocimiento de como elaborar articulos cientificos
para publicar en revistas indexadas?

100,0 81

80,0
60,0
40,0

14,9
&
20,0

0,0

PORCENTAJE

Si No
RESPUESTAS

Figura 20. ¢Tiene usted conocimiento de como elaborar articulos cientificos
para publicar en revistas indexadas?

ANALISIS

Del 100% de personas encuestadas, el 14,9% respondieron afirmativamente en
relacion a su conocimiento sobre la elaboracion de articulos cientificos para publicar en
revistas indexadas, en tanto que el 85,1% restante manifestaron desconocer el proceso de

escritura y publicacion de articulos cientificos, segln tabla 26 y figura 3.17.
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Tabla 27. Pregunta 6

6. ¢Usted ha publicado articulos cientificos en revistas académicas indexadas?
Variable | Frecuencia | Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Si 20 9,9 9,9 9,9
No 182 90,1 90,1 100,0
Total 202 100,0 100,0

¢Usted ha publicado articulos cientificos en revistas académicas

indexadas?
100,0
I"‘I>J 80,0
< 1
E 60,0
w
O 400
o 9,9
O o “ Ny
o
0,0
Si No
RESPUESTAS

Figura 21. ¢Usted ha publicado articulos cientificos en revistas académicas
indexadas?

ANALISIS

Se indag6 también sobre la publicacion personal de articulos cientificos en revistas
académicas indexadas, a lo cual el 9,9% de personas encuestadas manifestaron que si
tenian publicaciones pero que habia sido un proceso intenso y dificil. En tanto que el
90,1% de personas encuestadas manifestaron que no lo han hecho por desconocimiento

para escribir articulos y para poder publicarlos, de acuerdo con la tabla 27 y figura 3.18.
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Tabla 28. Pregunta 7

7. ¢Cual de los problemas que se describen ha tenido usted al momento de publicar los
articulos cientificos?
Variable Frecuencia | Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Cumplimiento de politicas 51 252 252 252
editoriales
Estandares de Normas APA 10 5,0 5,0 30,2
Estilo de redaccion 40 19,8 19,8 50,0
Edicion de texto y correccion de 36 17.8 17.8 67.8
estilo
Correccion de contenido del 40 19.8 19.8 87,6
manuscrito
Carencia de comunicacion con el 25 12,4 12,4 100,0
equipo editorial
Total 202 100,0 100,0
¢, Cual de los problemas que se describen ha tenido usted al
momento de publicar los articulos cientificos?
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Figura 22. ¢Cudl de los problemas que se describen ha tenido usted al
momento de publicar los articulos cientificos?

ANALISIS

En relacion a los problemas que han tenido los encuestados al momento de publicar
los articulos cientificos, el 25,2% rayaron la dificultad al momento de cumplir con las
politicas editoriales, 30,2% manifestaron que fallan al momento de cumplir los estandares
de Normas APA, 50% contestaron fallar en el estilo de redaccion, 67,8% dijeron tener

problemas con la edicion de texto y correccién de estilo; en cuanto a la correccion de
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contenido del manuscrito, el 87,6% dijeron tener problemas para hacerlo y el 12,4%
restante manifestaron problemas debido a la carencia de comunicacion con el equipo

editorial, segun tabla 28 y figura 3.19.

Tabla 29. Pregunta 8

8. ¢Cual de los servicios académicos que ofrece CLEV Consultores estaria dispuesto usted a
contratar?

Variable Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Elaboracion de articulos cientificos 10 5,0 5,0 5,0
Servicios editoriales 30 14,9 14,9 19,8
Revision de documentos con 10 5,0 5,0 24,8
sistemas antiplagio
Asesoria en investigacion cientifica 152 75,2 75,2 100,0
Total 202 100,0 100,0

¢ Cual de los servicios académicos que ofrece CLEV Consultores
estaria dispuesto usted a contratar?
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Figura 23. ¢Cual de los servicios académicos que ofrece CLEV Consultores
estaria dispuesto usted a contratar?

ANALISIS

En lo que se refiere a los servicios académicos que ofrece CLEV Consultores y que

estarian dispuestos a contratar los encuestados, se obtuvieron las siguientes respuestas:
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e La elaboracion de articulos cientificos un 5,0% de los encuestados estarian
dispuestos a contratar.

e 14,9% contratarian los servicios editoriales que ofrece la empresa.

e EI 5,0% estaria dispuesto a contratar el servicio de revision de documentos
con sistemas antiplagio; v,

e EI 75,2% restante contrataria una asesoria en investigacion cientifica.
Dejando ver que los servicios de la empresa CLEV si serian aceptados y
contratados en la sociedad educativa, segin lo demuestran la tabla 29 y figura
3.20.

Tabla 30. Pregunta 9

9. ¢Considera acertada la existencia de empresas dedicadas a la oferta de servicios
académicos como los prestados por CLEV Consultores?
Variable Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Si 182 90,1 90,1 90,1
No 20 9,9 9,9 100,0
Total 202 100,0 100,0

¢ Considera acertada la existencia de empresas dedicadas a la
oferta de servicios académicos como los prestados por CLEV
Consultores?
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Figura 24. ;Considera acertada la existencia de empresas dedicadas a la
oferta de servicios académicos como los prestados por CLEV Consultores?

ANALISIS

Del 100% de personas encuestadas, el 90,1% de ellos manifestaron que si

consideran acertada la existencia de empresas dedicadas a la oferta de servicios
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academicos como los prestados por CLEV Consultores y, sélo el 9,9% de ellos no estarian

de acuerdo con la prestacion de estos servicios, segun tabla 30 y figura 21.

Tabla 31. Pregunta 10

10. ¢Qué canales de comunicacién utiliza para contactar la prestacion de estos servicios?
Variable Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Péagina Web 30 14,9 14,9 14,9
Correo electrdnico 20 9,9 9,9 24,8
Teléfono 8 4,0 4,0 28,7
Redes sociales 16 7,9 79 36,6
Referencias 7 3,5 3,5 40,1
Revistas cientificas indexadas 121 59,9 59,9 100,0
Total 202 100,0 100,0
¢ Qué canales de comunicacion utiliza para contactar la prestacion
de estos servicios?
59,9
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Figura 25. ¢Qué canales de comunicacion utiliza para contactar la
prestacion de estos servicios?

ANALISIS

Se mantenia inquietud por conocer los canales de comunicacion que utilizaban los

encuestados para contactar la prestacion se estos servicios, por ello esta pregunta en el

cuestionario.

Las respuestas fueron variadas, encontrandose que un 14,9% utilizan
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paginas web, 9,9% emplean el correo electrénico, 4,0% utilizan el teléfono para
contactarse. Un 7,9% manifestaron emplear las redes sociales, 3,5% lo hacer por
referencias de otras personas y el 59,9% restante lo hacen utilizando revistas cientificas

indexadas, como se observa en la tabla 31 y figura 3.22.

Tabla 32. Pregunta 11

11. Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS, facilita disefiar un
modelo de negocio?

Variable Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Si 164 81,2 81,2 81,2
No 38 18,8 18,8 100,0
Total 202 100,0 100,0

Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS,
facilita disefiar un modelo de negocio?
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Figura 26. Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS,
facilita disefiar un modelo de negocio?

ANALISIS

Asi también, se preguntd sobre el conocimiento del Modelo Canvas, a lo cual el
81,2% de personas encuestadas manifestaron que ellos consideran que la metodologia del
modelo CANVAS, si facilita el disefio de un modelo de negocio de acuerdo a su
conocimiento; v, el 18,8% dijeron que no, pero debido a su desconocimiento sobre el

modelo, segun tabla 32 y figura 3.23.
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3.6.2 Anélisis Bivariado

El anélisis bivariado (o de dos variables) segun (Ritchey, 2002) “implica la
busqueda de relaciones estadisticas entre dos variables. Una relacion estadistica entre
dos variables asevera que las mediciones de una variable tienden a cambiar de forma
consistente con las mediciones de la otra, haciendo a una variable un buen predictor de la
otra” (p. 341).

3.6.2.1 Andlisis bivariado para establecer la relacion entre las variables de estudio
de la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda., por parte de las PYMES del

canton Quito

Tabla 33. Tabla cruzada.- 1. Su empresa segun la actividad econémica es
de:*2. Su empresa se encuentra ubicada en el sector.

2. Su empresa se encuentra

Pregunta 1/ Pregunta 2 ubicada en el sector: Total
Norte Centro Valles
35 22 13 70
Comercio 33,8 27,6 8,6 70,0
50,0% 31,4% 18,6% |100,0%
16 25 9 50
1. Su empresa segin la Servicios 24,1 19,7 6,2 50,0
e o 32,0% 50,0% 18,0% |100,0%
actividad econdmica es
de: Industrias 43 30 0 3
Manufactureras 35,2 28,8 3,0 73,0
58,9% 41,1% 0,0% |100,0%
4 3 3 10
Construccion 4,8 3,9 1,2 10,0
40,0% 30,0% 30,0% |100,0%
98 80 25 203
Total 98,0 80,0 25,0 203,0
48,3% 39,4% 12,3% |100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pegunta 1 y 2 se obtienen los siguientes
resultados: el 50% de las empresas de la actividad de comercio se encuentran ubicadas en
el sector norte, correspondiente a las frecuencias esperadas de 35 y frecuencia observadas

de 33,8; el 31,4% en el sector centro con frecuencia esperada de 22 y una frecuencia
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observada de 27,6; y el 18,6% en el sector del valle, con una frecuencia observada de 13
y una frecuencia esperada de 8,6; el total de los encuestados equivale a 70 empresas

encuestadas correspondiente al 34,5% de las empresas de comercio.

El 32,0% de las empresas de servicios se ubican en el sector norte, mostrandose una
frecuencia observada de 16 y una frecuencia esperada de 24,1; el siguiente 50% se ubica
en el centro, presentandose una frecuencia observada de 25 y una frecuencia esperada de
19,7; y, el 18% se ubica en los valles con una frecuencia observada 9 y una frecuencia
esperada de 6,2; siendo el total de empresas encuestadas 50 correspondiente a empresas

de servicios.

El 58,9% de las empresas de Industrias Manufactureras se ubican en el sector norte,
presentandose una frecuencia observada de 43 y una frecuencia esperada de 35,2; 41,1%
se ubican en el centro mostrando una frecuencia observada de 30 y una frecuencia
esperada de 28,8. Se establecio que en el sector de los valles no se encuentran este tipo
de empresas, se observo una frecuencia de o y una frecuencia esperada de 9, el total de
los encuestados corresponde a 73 empresas correspondiente al 36,0% de las empresas de

la industria manufacturera.

Un 40,0% de las empresas de la construccién se ubican en el sector norte
presentando una frecuencia observada de 4 y una frecuencia esperada de 4,8; el 30,0% de
empresas se ubica en el centro el 30,0%, mostrando una frecuencia observada de 3 y una
frecuencia esperada de 3,9. En el sector de los valles, se identificaron 10 empresas al
4,9% de las empresas de la construccion, presentandose una frecuencia observada de 10

y una frecuencia esperada de 10.

En consecuencia, con relacion a la ubicacién de las empresas el 48,3% se ubica en

el sector norte, el 39,45 en el centro; vy, el 12,3% en el valle de las empresas

Para establecer si existe 0 no relacion entre las variables que se cruzan, se utilizo la

prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:



69

Tabla 34. Descripcion de coeficientes

Donde

X2 = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 35. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X, Y) ¢ E [(O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)2/E]
Comercio / Norte 35| 33,79 | 1,21 1,46 0,04
Comercio / Centro 22 | 2759 | 559 | 31,21 1,13
Comercio Valles 13 | 8,62 | 4,38 19,18 2,22
Servicios / Norte 16 | 24,14 | -8,14 | 66,23 2,74
Servicios / Centro 25 | 19,70 | 5,30 28,04 1,42
Servicio / Valles 9 6,16 | 2,84 8,08 1,31
Industrias Manufactureras / Norte 43 | 35,24 | 7,76 60,20 1,71
Industrias Manufactureras / Centro 30 | 28,77 | 1,23 1,52 0,05
Industrias Manufactureras / Valles 0 8,99 | -8,99 | 80,82 8,99
Construccion / Norte 4 4,83 | -0,83 0,68 0,14
Construccion / Centro 3 3,94 | -0,94 0,89 0,22
Construccion / Valles 3 1,23 1,77 3,13 2,54
El Valor Critico de la Prueba Observada 203 | 203,00 | 0,00 22,53

Tabla 36. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 6
Valor Critico tabla 12,59

Se esté utilizando un coeficiente de confianza del 95%, por lo que el nivel de
significancia es de 5% (0.05); como el valor critico de prueba observada es de 22,53 y el
valor de la tabla es de 22,53, decir 22,53 > 12,59 6 (22,53 > 0.001) no hay una relacién
dependiente entre las variables de la pregunta 1 y 2 respectivamente.
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Tabla 37. Tabla cruzada.- 1. Su empresa segun la actividad econémica es
de:*3. ¢Su empresa dispone de un departamento de finanzas?

3. ¢Su empresa dispone de un

Preguntas Variables departamento de finanzas? Total
Si No
23 47 70
Comercio 14,8 55,2 70,0
32,9% 67,1% 100,0%
17 33 50
, Servicios 10,6 39,4 50,0
1. Suempresa segun la 34,0% 66,0% 100,0%
actividad econdmica es
de: Industrias 1 72 3
Manufactureras 15,5 57,5 73,0
1,4% 98,6% 100,0%
2 8 10
Construccion 2,1 7,9 10,0
20,0% 80,0% 100,0%
43 160 203
Total 43,0 160,0 203,0
21,2% 78,8% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 y la 3 se presentan los siguientes
resultados: el 32,9% de las empresas de la actividad de comercio disponen de un
departamento de finanzas, en donde se presenta una frecuencia observada de 23 y una

frecuencia esperada de 14,8.

67,1% no disponen de un departamento de finanzas mostrandose una frecuencia
observada de 47 y una frecuencia esperada de 55,2. El total de los encuestados equivale

a 70 empresas encuestadas correspondiente al 34,5% de las empresas de comercio.

El 34,0% de las empresas de servicios si disponen de un departamento de finanzas
presentandose una frecuencia observada de 7 y una frecuencia esperada de 10,6; el 66%
de empresas encuestadas No disponen de un departamento de finanzas presentandose
frecuencias observadas de 33 y frecuencias esperadas de 10,6, el total de los encuestados
corresponde a 50 empresas encuestadas correspondiente al 24,6% de las empresas de

Servicios.

El 1,4% de las empresas de Industrias Manufactureras si disponen de un

departamento de finanzas, en donde se muestran frecuencias observadas de 1 y
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frecuencias esperadas de 15,5, el 98,6% no disponen de un departamento de finanzas en
ddnde se presentan frecuencias observadas de 72 y una frecuencia esperada de 57,5. El
total de los encuestados corresponde a 73 empresas encuestadas correspondiente al 36,0%

de las empresas de industria manufacturera.

El 20,0% de las empresas de la construccion si disponen de departamento de
finanzas, mostrando frecuencias observadas de 2 y frecuencias esperadas de 2,1. El
80,0% de empresas no disponen de un departamento de finanzas dejando observar
frecuencias de 8 y presentando unas frecuencias esperadas de 7,9. EI total de los
encuestados corresponde a 10 empresas encuestadas correspondiente al 4,9% de las

empresas de la construccion.

En consecuencia, con relacion a que si las empresas disponen del departamento de
finanzas, el mayor porcentaje (78,8%) no disponen, y solo el 21,2%, manifestaron si

disponer de este departamento.

Para comprobar si existe o no relacién entre las variables que se cruzan, se utilizé

la prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 38. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 39. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) (@) E (O-E) | (O-E)2 | [(O-E)2/E]
Comercio / Si 23 | 14,83 | 8,17 66,79 4,50
Comercio / No 47 | 55,17 | -8,17 66,79 1,21
Servicios / Si 17 | 10,59 | 6,41 41,07 3,88
Servicio / No 33 | 39,41 | -6,41 41,07 1,04
Industrias Manufactureras /Si 1 | 15,46 |-14,46 | 209,18 13,53
Industrias Manufactureras /No 72 | 57,54 | 14,46 | 209,18 3,64
Construccion / Si 2 2,12 | -0,12 0,01 0,01
Construcciéon / No 8 7,88 | 0,12 0,01 0,00
El Valor Critico de la Prueba Observada | 203 | 203,00 | 0,00 27,81
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Tabla 40. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observada es de 27,81 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que indica 27,81
> 7,81 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y dos

respectivamente.

Tabla 41. Tabla cruzada.- 1. Su empresa segun la actividad econémica es
de:*4. ¢Su empresa estaria dispuesta a contratar servicios de outsourcing

contable?
4. ¢Su empresa estaria dispuestos a
. contratar servicios de outsourcin
Preguntas Variables contable? g Total
Si No
50 20 70
Comercio 55,2 14,8 70,0
71,4% 28,6% 100,0%
32 18 50
1. Su empresa Servicios 39,4 10,6 50,0
segun la 64,0% 36,0% 100,0%
actividad Industri 73 0 73
econdmica es de: Mar?ufii’rr&?:ras 57,5 15,5 73,0
100,0% 0,0% 100,0%
5 5 10
Construccion 7,9 2,1 10,0
50,0% 50,0% 100,0%
160 43 203
Total 160,0 43,0 203,0
78,8% 21,2% 100,0%

ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 y 4 se obtuvieron los siguientes
resultados: El 71,4% de las empresas de la actividad dedicada al comercio estan
dispuestos a contratar servicios de outsourcing contable, presentandose frecuencias

observadas de 50 y frecuencias esperadas de 55,2. El 28,6% no contratarian el servicio
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presentandose frecuencias observadas de 20 y frecuencias esperadas de 14,8, siendo el
total de los encuestados equivalente a 70 empresas encuestadas que corresponden al

34,5% de las empresas de comercio.

El 64,0% de las empresas de servicios si contratarian servicios de outsourcing
contable dejando ver frecuencias observadas de 32 y frecuencias esperadas de 39,4. El
36% no contratarian el servicio de outsourcing contable mostrando frecuencias
observadas de 18 y frecuencias esperadas de 10,6; siendo el total de los encuestados 50

empresas encuestadas correspondiente al 24,6% de las empresas de servicios.

El 100% de las empresas de Industrias Manufactureras si contratarian los servicios
de outsourcing contable siendo las frecuencias observadas 73 y las frecuencias esperadas
57,5. El total de los encuestados son 73 empresas encuestadas correspondientes al 36,0%

de las empresas de industria manufacturera.

El 50,0% de las empresas de la construccion si contratarian el servicio de
outsourcing contable presentandose frecuencias observadas 5 y las frecuencias esperadas
7,9. EI 50,0% no contratarian este servicio siendo las frecuencias observadas 5 y las
frecuencias esperadas 7,9. El total de los encuestados son 10 empresas encuestadas

correspondientes al 4,9% de las empresas de la construccion.

En consecuencia, con relacion a la pregunta si estan dispuestos a contratar el
servicio de outsourcing contable el 78,8%, manifiestan que si contratarian, y, el 21,2%

no contratarian.

Para determinar si existe 0 no asociacion entre las variables que se cruzan,

utilizamos la prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:
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Tabla 42. Descripcion de coeficientes

Donde

X2 = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 43. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) 0 E | (O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)*2/E]
Comercio / Si 50 55,17 | -5,17 26,75 0,48
Comercio / No 20 14,83 | 5,17 26,75 1,80
Servicios / Si 32 39,41 | -7,41 54,89 1,39
Servicio / No 18 1059 | 7,41 54,89 5,18
Industrias Manufactureras /Si 73 57,54 | 15,46 | 239,11 4,16
Industrias Manufactureras /No 0 15,46 | -15,46 | 239,11 15,46
Construccioén / Si 5 7,88 | -2,88 8,30 1,05
Construccion / No 5 2,12 2,88 8,30 3,92
Valor Critico de la Prueba Observada 203,00 | 203,00 | 0,00 33,46

Tabla 44. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
A 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observada es de 33,46 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que quiere decir
33,46 > 7,81 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta 1y 4

respectivamente.
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Tabla 45. Tabla cruzada.- 1. Su empresa segun la actividad econémica es
de:*5. El nimero de personas que laboran en su empresa es de:

5. El nimero de personas que laboran en su
. empresa es de:
Preguntas Variables 19 10 49 50-99 100-199 Total
personas | personas | personas | personas
11 37 22 0 70
Comercio 6,9 42,1 13,8 7,2 70,0
15,7% 52,9% 31,4% 0,0% 100,0%
1. Su 8 27 15 0 50
empresa Servicios 4,9 30,0 9,9 52 50,0
segln la 16,0% 54,0% 30,0% 0,0% 100,0%
act!vicjad Industrias 0 53 0 20 73
econdmica es Manufactureras 7,2 439 14,4 7,6 73,0
de: 0,0% 72,6% 0,0% 27,4% 100,0%
1 5 3 1 10
Construccioén 1,0 6,0 2,0 1,0 10,0
10,0% 50,0% 30,0% 10,0% 100,0%
20 122 40 21 203
Total 20,0 122,0 40,0 21,0 203,0
9,9% 60,1% 19,7% 10,3% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 y la pregunta 5, se obtienen los
siguientes resultados: el 15,7% de las empresas de la actividad de comercio el nimero de
personas que laboran esta entre 1 a 9 empleados, el 52,9% laboran entre 10 a 49
empleados, el 31,4% laboran entre 50 a 99 personas, y el 0% esta entre 100 a 199
empleados; el total de los encuestados equivale a 70 empresas encuestadas

correspondiente al 34,5% de las empresas de comercio.

El 16% de las empresas de servicios disponen de 1 a 9 empleados, el 54% disponen
de 10 a 49 empleados, el 30% dispone de 50y 99 empleados, el 0% se ubica en 10 — 199
personas, el total de los encuestados equivale a 50 empresas encuestadas correspondiente
al 34,5% de las empresas de comercio.

El 0% de las empresas de la industria de manufactura disponen de 1 a 9 empleados,
el 72,6% disponen de 10 a 49 empleados, el 0% dispone de 50y 99 empleados, el 27,4%
disponen de 100 — 199 personas, el total de los encuestados equivale a 73 empresas
encuestadas correspondiente al 36,0% de las empresas de industria de manufactura. El
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10% de las empresas de la construccion disponen de 1 a 9 empleados, el 50% disponen
de 10 a 49 empleados, el 30% dispone de 50y 99 empleados, el 10% disponen de 100 —
199 personas, el total de los encuestados equivale a 10 empresas encuestadas

correspondiente al 4,9% de las empresas de industria de la construccion.

En consecuencia, con relacion a la pregunta sobre el nimero de empleados que
laboran en la empresa el 9,9%, disponen de 1 a 9 personas, el 60,15% disponen de 10 a
49 personas, el 19,7% disponen de 50 a 99 personas, el 10,3% disponen de 100 a 199

personas.

Para determinar si existe 0 no asociacion entre las variables que se cruzan, se utilizo

la prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 46. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 47. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) 0 E (O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)*2/E]
Comercio / 1 - 9 Personas 11 6,90 4,10 16,84 2,44
Comercio / 10 -49 Personas 37 42,07 -5,07 25,69 0,61
Comercio / 50-99 Personas 22 13,79 8,21 67,35 4,88
Comercio / 100 — 199 Personas 0 7,24 -7,24 52,44 7,24
Servicios / 1 - 9 Personas 8 4,93 3,07 9,45 1,92
Servicio / 10 -49 Personas 27 30,05 -3,05 9,30 0,31
Servicio / 50 -99 Personas 15 9,85 5,15 26,50 2,69
Servicio / 100 -199 Personas 0 5,17 -5,17 26,75 5,17
Industrias Manufactureras /1 - 9 0 7.19 719 5173 7.19
Personas
Industrias Manufactureras / 10 -49 53 43,87 9.13 83.32 1,90
Personas
Industrias Manufactureras / 50 -99 0 1438 | -1438 | 206,91 14.38
Personas
Industrias Manufactureras / 100 — 199 20 7.55 12.45 154,96 2052
Personas
Construccion / 1 - 9 Personas 1 0,99 0,01 0,00 0,00
Construccion / 10 -49 Personas 5 6,01 -1,01 1,02 0,17
Construccion / 50-99 Personas 3 1,97 1,03 1,06 0,54
Construccion / 100 — 199 Personas 1 1,03 -0,03 0,00 0,00

Valor Critico de la Prueba Observada 203,00 | 203,00 0,00 69,97
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Tabla 48. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
A 5%
Grados libertad 9
Valor Critico tabla 16,92

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observadas es de 69,97 y el valor critico de la tabla es 16,92 lo que quiere decir
69,97 > 16,92 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y

cinco respectivamente.

Tabla 49. Tabla cruzada.- 1. Su empresa segun la actividad econémica es
de:*6. ¢Qué monto estaria dispuesto a pagar la empresa por los servicios de
outsourcing contable?

6. ¢Qué monto estaria dispuesta a
pagar la empresa por los servicios de
Preguntas Variables outsourcing contable? $1001 Total
$ 200 | $401 - | $601 - | $801 - en
- $400| $600 | $800 |$1000 adelante
8 17 19 24 2 70
Comercio 52 | 110 | 37,2 | 13,8 2,8 70,0
11,4%|24,3% |27,1% | 34,3% | 2,9% |100,0%
6 13 13 14 4 50
1. Suempresa Servicios 3,7 79 | 2666 | 99 2,0 50,0
. . 12,0% | 26,0% | 26,0% | 28,0% | 8,0% |100,0%
segun la actividad
econdmica es de: Industrias 0 L 1 L 0 3
Manufactureras 54 | 115 | 38,8 | 14,4 2,9 73,0
0,0% | 1,4% |97,3% | 1,4% | 0,0% |100,0%
1 1 5 1 2 10
Construccién 0,7 1,6 53 2,0 0,4 10,0
10,0% | 10,0% |50,0% | 10,0% | 20,0% |100,0%
15 32 108 40 8 203
Total 15,0 | 32,0 | 108,0 | 40,0 8,0 203,0
7,4% |15,8% |53,2% [19,7% | 3,9% |100,0%

ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 y 6 se obtienen los siguientes
resultados: El 11,4% de las empresas dedicadas al comercio estan dispuestos a pagar por

los servicios de outsourcing contable entre 200 a 40 doélares, presentandose frecuencias
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observadas 8 y frecuencias esperadas 5,2. El 24,3% estan dispuestos a pagar entre 401 a
600 dolares por el servicio, siendo las frecuencias observadas 17 y las frecuencias
esperadas 11. EIl 27,1% estan dispuestos a pagar por el servicio entre 601 a 800 dolares
siendo las frecuencias observadas 19 y las frecuencias esperadas 37,2. El 34,3% esta
entre estan dispuestos a pagar entre 801 a 1000 ddlares con frecuencias observadas 24 y
las frecuencias esperadas 13,8; el 2,9% estan dispuestos a pagar de 1000 dolares en
adelante siendo las frecuencias observadas 2 y las frecuencias esperadas 2,8; es asi que,
el total de empresas encuestadas son 70 correspondiente al 34,5% de las empresas de

comercio.

El 12% de las empresas de servicios estan dispuestos a pagar entre 200 a 400 dolares
por el servicio, con frecuencias observadas 6 y frecuencias esperadas 3,7. El 26% estan
dispuestos a pagar entre 401 a 600 dolares mostrando frecuencias observadas 13 y las
frecuencias esperadas 3,7. El 26% estan dispuestos a pagar entre 601 a 800 ddlares con
frecuencias esperadas 13 y las frecuencias observadas 7,9. El 28% estan dispuestos a
pagar entre 801 a 1000 dolares siendo las frecuencias observadas 14 y las frecuencias
esperadas 9,9. El 8% estan dispuestos a pagar entre 1001 délares en adelante siendo las
frecuencias observadas 4 y las frecuencias esperadas 2,0. El total de los encuestados

equivale a 50 empresas correspondiente al 34,5% de las empresas de servicios.

El 0% de las empresas de la industria de manufactura estan dispuestas a pagar entre
200 a 400 ddlares presentandose frecuencias observadas 0 y las frecuencias esperadas 5,4.
El 1,4% estan dispuestos a pagar entre 401 a 600 dolares siendo las frecuencias
observadas 1y las frecuencias esperadas 11,5. El 97,3% estan dispuestos a pagar entre
601 a 800 dolares siendo las frecuencias observadas 71 y las frecuencias esperadas 38,8.
El 1,4% estan dispuestos a pagar entre 801 a 1000 dolares, siendo el total de los
encuestados 73 empresas correspondientes al 36,0% de las empresas de industria de

manufactura.

El 10% de las empresas de la construccion estan dispuestos a pagar entre 200 a 400
ddlares siendo las frecuencias observadas 1y las frecuencias esperadas 0,7. EI 10% estan

dispuestos a pagar entre 401 a 600 délares con frecuencias observadas 1 y las frecuencias
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esperadas 1,6. EI 50% estarian dispuestos a pagar entre 601 a 800 dolares con frecuencias
observadas 5 y frecuencias esperadas 5,3. El 10% estarian dispuestos a pagar entre 801
a 1000 ddlares con frecuencias observadas 1 y las frecuencias esperadas 2,0. El 20%
estan dispuestos a pagar 1001 ddlares en adelante con frecuencias observadas 2 y las
frecuencias esperadas 0,4. El total de los encuestados equivale a 10 empresas encuestadas

correspondiente al 4,9% de las empresas de industria de la construccion.

En consecuencia, con relacion a la pregunta sobre el nimero de empleados el monto
que estaria dispuesta a pagar la empresa por los servicios de outsourcing contables el
7,4%, esta dispuesta a pagar entre 200 a 400 ddlares, el 15,8% esta dispuesta a pagar entre
401 a 600 dolares, el 53,2% esta dispuesta a pagar entre 601 a 800 ddlares, el 19,7% esta
dispuesta a pagar entre 801 a 1000 ddlares, y el 3,9% esta dispuesta a pagar entre 1001
dolares en adelante.

Para determinar si existe 0 no asociacion entre las variables que se cruzan, se utilizo

la prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 50. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla
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Tabla 51. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) O E (O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)M2/E]
Comercio / $ 200 - $400 8 5,17 2,83 8,00 1,55
Comercio / $401 - $600 17 11,03 5,97 35,59 3,23
Comercio / $601 - $800 19 37,24 | -18,24 | 332,75 8,93
Comercio / $801 - $1000 24 13,79 | 10,21 | 104,18 7,55
COMERCIO / $1001 en Adelante 2 2,76 -0,76 0,58 0,21
Servicios / $ 200 - $400 6 3,69 2,31 5,31 1,44
Servicio / $401 - $600 13 7,88 5,12 26,20 3,32
Servicio / $601 - $800 13 26,60 | -13,60 | 184,99 6,95
Servicio / $801 - $1000 14 9,85 4,15 17,20 1,75
SERVICIO / $1001 en Adelante 4 1,97 2,03 4,12 2,09
&%Lé)stnas Manufactureras / $ 200 - 0 5,39 5,39 2910 5,39
g%%%stnas Manufactureras / $401 - 1 1151 | -1051 | 11041 9,59
g%%lastrlas Manufactureras / $601 - 71 3884 | 32.16 | 1034.43 26,63
;q%lasénas Manufactureras / $801 - 1 1438 | -13.38 | 179,14 12.45
Industrias Manufactureras / $1001 En 0 2.88 2.88
Adelante
Construccion / $ 200 - $400 1 0,74 0,26 0,07 0,09
Construccion / $401 - $600 1 1,58 -0,58 0,33 0,21
Construccion / $601 - $800 5 5,32 -0,32 0,10 0,02
Construccion / $801 - $1000 1 1,97 -0,97 0,94 0,48
Construccion / $1001 en Adelante 2 0,39 6,54
Valor Critico de la Prueba Observada | 203,00 | 203,00 94,77

Tabla 52. Céalculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
A 5%
Grados libertad 12
Valor Critico tabla 21,03

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observada es de 94,77 y el valor critico de la tabla es 21,03 lo que quiere decir
94,77 > 21,03 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y

seis respectivamente.
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Tabla 53. Tabla cruzada.- 1. Su empresa segun la actividad econémica es
de:*8. De los siguientes servicios: ¢ Cudles le gustaria que la empresa que
contrata le ejecute?

8. De los siguientes servicios:
. ; Cuales le gustaria que la empresa
Preguntas Variables ¢ que cgntrata Igejecute?p Total
Tributacién | Contabilidad | Auditoria
45 15 10 70
Comercio 51,7 10,3 7,9 70,0
64,3% 21,4% 14,3% |100,0%
26 14 10 50
1. Su empresa segin Servicios 36,9 7,4 57 50,0
' L 52,0% 28,0% 20,0% |100,0%
la actividad 73 0 0 73
econdmica es de: Industrias
Manufactureras 53,9 10,8 8,3 73,0
100,0% 0,0% 0,0% |100,0%
6 1 3 10
Construccién 7,4 15 1,1 10,0
60,0% 10,0% 30,0% |100,0%
150 30 23 203
Total 150,0 30,0 23,0 203,0
73,9% 14,8% 11,3% |100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 y 8 se obtienen los siguientes
resultados: el 63,3% de las empresas de la actividad de comercio estan dispuestos a
contratar los servicios de tributacion siendo las frecuencias observadas 45 y las
frecuencias esperadas 51,7. El 21,4% contrataria los servicios de contabilidad siendo las
frecuencias observadas 15 y las frecuencias esperadas 10,3. El 14,3% contrataria los
servicios de auditoria siendo las frecuencias observadas 10 y las frecuencias esperadas
7,9. El total de los encuestados equivale a 70 empresas correspondiente al 34,5% de las

empresas de comercio.

El 52% de las empresas de servicios estan dispuestos a contratar por los servicios
de tributacion con frecuencias observadas 26 y las frecuencias esperadas 36,9. El 28%
contrataria los servicios de contabilidad siendo las frecuencias observadas 73 y las
frecuencias esperadas 36,9. El 20% se inclind por los servicios de auditoria siendo las

frecuencias observadas 10 y las frecuencias esperadas 5,7. El total de los encuestados
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equivale a 50 empresas encuestadas correspondiente al 34,5% de las empresas de

servicios.

El 100% de las empresas de la industria de manufactura estan dispuestos a contratar
por los servicios de tributacion siendo las frecuencias observadas 73 y las frecuencias
esperadas 53,9. El total de los encuestados equivale a 73 empresas correspondiente al

36,0% de las empresas de industria de manufactura.

El 60% de las empresas de la construccion estan dispuestos a contratar los servicios
de tributacion con frecuencias observadas 6 y frecuencias esperadas 7,4. El 10% estan
dispuestos a contratar los servicios de contabilidad siendo las frecuencias observadas 1y
las frecuencias esperadas 1,5. El 30% contrataria los servicios de auditoria siendo las
frecuencias observadas 3 y las frecuencias esperadas 1,1. El total de los encuestados
equivale a 10 empresas correspondiente al 4,9% de las empresas de la industria de la

construccion.
En consecuencia, con relacion a la pregunta ¢ Cuéles le gustaria que la empresa que
contrata le ejecute? el 73,9%, los servicios de tributacion, el 14,8% los servicios de

contabilidad y el 11,3% los servicios de auditoria.

Para relacionar las variables que se cruzan, se utiliz la prueba Chi Cuadrado
observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 54. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla
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Tabla 55. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) (@) E (O-E) | (O-E)2 |[(O-E)2/E]
Comercio / Tributacion 45 | 51,72 | -6,72 45,21 0,87
Comercio / Contabilidad 15 10 4,66 21,67 2,09
Comercio / Auditoria 10 7,93 2,07 4,28 0,54
Servicios / Tributacion 26 | 36,95 | -10,95 | 119,81 3,24
Servicios / Contabilidad 14 7,39 6,61 43,70 5,91
Servicio / Auditoria 10 5,67 4,33 18,79 3,32
Industrias Manufactureras / Tributacién 73 | 53,94 | 19,06 | 363,25 6,73
Industrias Manufactureras / Contabilidad 0 10,79 | -10,79 | 116,38 10,79
Industrias Manufactureras / Auditoria 0 8,27 -8,27 68,41 8,27
Construccion / Tributacion 6 7,39 -1,39 1,93 0,26
Construccion / Contabilidad 1 1,48 -0,48 0,23 0,15
Construccion / Auditoria 3 1,13 1,87 3,49 3,08
Valor Critico de la Prueba Observada 203 | 203,00 | 0,00 45,27

Tabla 56. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 6
Valor Critico tabla 12,59

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observada es de 45,27 y el valor critico de la tabla es 12,59 lo que quiere decir
45,27 > 12,59 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y

ocho respectivamente.
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Tabla 57. Tabla cruzada.- 1. Su empresa segun la actividad econdmica es
de:*9. ¢Se encuentra satisfecho con los resultados de su departamento de

finanzas?
9. ¢Se encuentra satisfecho con
. los resultados de su
Preguntas Variables departamento de finanzas? Total
Si No
57 13 70
Comercio 58,6 11,4 70,0
81,4% 18,6% 100,0%
40 10 50
1. Suempresa segn Servicios 41,9 8,1 50,0
sl o 80,0% 20,0% 100,0%
la actividad econdémica
es de: Industrias 64 d 73
Manufactureras 61,1 119 73,0
87,7% 12,3% 100,0%
9 1 10
Construccion 8,4 1,6 10,0
90,0% 10,0% 100,0%
170 33 203
Total 170,0 33,0 203,0
83,7% 16,3% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 y 9 se obtienen los siguientes
resultados: El 81,4% de las empresas de la actividad de comercio se encuentran
satisfechos con los resultados de la gestién de su departamento de finanzas, siendo las
frecuencias observadas 57 y las frecuencias esperadas 58,6. El 18,6% no se encuentran
satisfechos con los resultados de la gestion de su departamento de finanzas siendo las
frecuencias observadas 13 y las frecuencias esperadas 11,4. El total de los encuestados

equivale a 70 empresas correspondiente al 34,5% de las empresas de comercio.

El 80% de las empresas de servicios estan satisfechos con los resultados de la
gestion de su departamento de finanzas presentandose frecuencias observadas 40 y
frecuencias esperadas 41,9. El 20% manifestaron no estar satisfechos con los resultados
de la gestion de su departamento de finanzas siendo las frecuencias observadas 10 y las
frecuencias esperadas 8,1. El total de los encuestados equivale a 50 empresas encuestadas

correspondiente al 34,5% de las empresas de servicios.
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El 87,7% de las empresas de la industria de manufactura manifestaron estar
satisfechos con los resultados de la gestion de su departamento de finanzas siendo las
frecuencias observadas 64 y las frecuencias esperadas 61,1. El 12,3% manifestaron no
estar satisfechos con los resultados de la gestion de su departamento de finanzas siendo
las frecuencias observadas 9 y las frecuencias esperadas 11,9. El total de los encuestados
equivale a 73 empresas correspondiente al 36,0% de las empresas de industria de

manufactura.

El 90% de las empresas de la construccion estan satisfechos con los resultados de
la gestion de su departamento de finanzas con frecuencias observadas 9 y las frecuencias
esperadas 8,4. EIl 10% no estan satisfechos con los resultados de la gestion de su
departamento de finanzas con frecuencias observadas 1 y frecuencias esperadas 1,6; el
total de los encuestados equivale a 10 empresas encuestadas correspondiente al 4,9% de

las empresas de industria de la construccion.
En consecuencia con relacién a la pregunta. ;Se encuentra satisfecho con los
resultados de su departamento de finanzas? el 83,7%, si estan satisfechos con la gestion

del departamento de finanzas y el 16,3% no estan satisfechos

Para determinar la relacion entre las variables que se cruzan, se utilizo la prueba

Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 58. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla
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Tabla 59. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) 0] E (O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)2/E]
Comercio / Si 57 58,62 -1,62 2,63 0,04
Comercio / No 13 11,38 1,62 2,63 0,23
Servicios / Si 40 41,87 -1,87 3,50 0,08
Servicio / No 10 8,13 1,87 3,50 0,43
Industrias Manufactureras /Si 64 61,13 2,87 8,22 0,13
Industrias Manufactureras /No 9 11,87 -2,87 8,22 0,69
Construccion / Si 9 8,37 0,63 0,39 0,05
Construccion / No 1 1,63 -0,63 0,39 0,24
Valor Critico de la Prueba Observada 203 | 203,00 0,00 1,91

Tabla 60. Calculo de Chi-Cuadrado
Célculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que

respectivamente.

el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observada es de 1,91 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que quiere decir

1,91< 7,81 hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y nueve

Tabla 61. Tabla cruzada.- 1. Su empresa segun la actividad econémica es
de:*10. ¢Estaria dispuesto a cambiar de proveedor de los servicios de
outsourcing contable?

10. Estaria dispuesto a cambiar
Preguntas Variables de prgﬁi:ggrrc?ﬁ gl (():f)?]i;.\gl(;los de Total
Si No
24 46 70
Comercio 37,9 32,1 70,0
34,3% 65,7% 100,0%
15 35 50
, Servicios 27,1 22,9 50,0
1. Suempresa segun la 30,0% 70,0% 100,0%
actividad econdmica es
de: Industrias 65 8 3
Manufactureras 39,6 334 73,0
89,0% 11,0% 100,0%
6 4 10
Construccion 5,4 4,6 10,0
60,0% 40,0% 100,0%
110 93 203
Total 110,0 93,0 203,0
54,2% 45,8% 100,0%
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ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 y 10 se obtienen los siguientes
resultados: El 34,3% de las empresas de la actividad de comercio cambiarian de
proveedor de los servicios de outsourcing contable siendo las frecuencias observadas 24
y las esperadas 37,9. EI 18,6% no cambiarian de proveedor siendo las frecuencias
observadas 46 y las esperadas 32,1. El total de los encuestados equivale a 70 empresas

correspondiente al 34,5% de las empresas de comercio.

El 30% de las empresas de servicios si cambiarian de proveedor de los servicios de
outsourcing contable mostrandose frecuencias observadas 15 y esperadas 27,1. El 70%
no cambiarian de proveedor siendo las frecuencias observadas 35 y las esperadas 22,9; el
total de los encuestados equivale a 50 empresas correspondiente al 34,5% de las empresas

de servicios.

El 89% de las empresas de la industria de manufactura si estan dispuestos cambiar
de proveedor de los servicios de outsourcing contable con frecuencias observadas 65 y
las esperadas 39,6. EI 11% no estan dispuestos a cambiar siendo las frecuencias
observadas 8 y las esperadas 33,4. El total de los encuestados equivale a 73 empresas

encuestadas correspondiente al 36,0% de las empresas de industria de manufactura.

El 60% de las empresas de la construccion si estan dispuestas a cambiar de
proveedor de los servicios de outsourcing contable con frecuencias observadas 6 y las
esperadas 5,4. El 40% no cambiaran de proveedor siendo las frecuencias observadas 4y
las esperadas 4,6; el total de los encuestados equivale a 10 empresas correspondiente al

4,9% de las empresas de industria de la construccion.

En consecuencia, con relacion a la pregunta Estaria dispuesto a cambiar de
proveedor de los servicios de outsourcing contable el 54,2%, si estarian dispuestos a
cambiar de proveedor de los servicios de outsourcing contable y el 45,8% no cambiaran

de proveedor.
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Para determinar la relacion entre las variables que se cruzan, se utiliz6 la prueba

Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 62. Descripcion de coeficientes

Donde

esperadas

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 63. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) (@) E (O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)2/E]
Comercio / Si 24 37,93 -13,93 | 194,07 5,12
Comercio / No 46 32,07 13,93 | 194,07 6,05
Servicios / Si 15 27,09 -12,09 | 146,26 5,40
Servicio / No 35 22,91 12,09 | 146,26 6,38
Industrias Manufactureras /Si 65 39,56 25,44 | 647,36 16,37
Industrias Manufactureras /No 8 33,44 -25,44 | 647,36 19,36
Construccioén / Si 6 5,42 0,58 0,34 0,06
Construccion / No 4 4,58 -0,58 0,34 0,07
Valor Critico de la Prueba Observada | 203 | 203,00 0,00 58,81

Tabla 64. Célculo de Chi-Cuadrado
Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que

el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de

la prueba observadas es de 58,81 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que quiere decir

58,81 > 7,81 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y 10

respectivamente.
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Tabla 65. Tabla cruzada.-1. Su empresa segun la actividad econdémica es
de:*12. Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS, permite
formular ventaja competitiva en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?

12. Considera usted que ¢la metodologia
del modelo CANVAS, permite formular

Preguntas Variables ventaja competitiva en laempresa CLEV | Total
consultores Cia. Ltda.?
Si No
53 17 70
Comercio 58,3 11,7 70,0
75, 7% 24,3% 100,0%
36 14 50
1. Suempresa Servicios 41,6 8,4 50,0
, L 72,0% 28,0% 100,0%
segun la actividad 73 0 73
economica es de: Industrias
Manufactureras 6038 12,2 73,0
100,0% 0,0% 100,0%
7 3 10
Construccion 8,3 1,7 10,0
70,0% 30,0% 100,0%
169 34 203
Total 169,0 34,0 203,0
83,3% 16,7% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 y 12 se obtienen los siguientes
resultados: El 75,7% de las empresas de la actividad de comercio consideran que la
metodologia del modelo CANVAS permite generar ventaja competitiva siendo las
frecuencias observadas 53 y las esperadas 58,3. El 24,3% piensa que no genera ventaja
competitiva siendo las frecuencias observadas 17 y las frecuencias esperadas 11,7. El
total de los encuestados equivale a 70 empresas correspondiente al 34,5% de las empresas

de comercio.

El 72% de las empresas de servicios creen que la metodologia del modelo
CANVAS si permite genera ventaja competitiva mostrandose frecuencias observadas 36
y las frecuencias esperadas 41,6. El 28% cree que no es asi siendo las frecuencias
observadas 14 y las esperadas 8,4; el total de los encuestados equivale a 50

correspondiente al 34,5% de las empresas de servicios.
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El 100% de las empresas de la industria de manufactura creen que la metodologia
del modelo CANVAS si permite generar ventaja competitiva con frecuencias observadas
73 y esperadas 60,8. El total de los encuestados equivale a 73 empresas correspondiente

al 36,0% de las empresas de industria de manufactura.

El 70% de las empresas de la construccion creen que la metodologia del modelo
CANVAS si permite generar ventaja competitiva siendo las frecuencias observadas 7 y
las frecuencias esperadas 8,3. El 30% no creen que la metodologia del modelo CANVAS
permite formular ventaja competitiva siendo las frecuencias observadas 3 y las esperadas
1,7; el total de los encuestados equivale a 10 empresas correspondiente al 4,9% de las

empresas de industria de la construccion.

En consecuencia con relacion a la pregunta cree que la metodologia del modelo

CANVAS permite genera ventaja competitiva el 83,3%, si lo creen y el 16,7% no.

Para determinar si existe 0 no asociacion entre las variables que se cruzan, se utilizo

la prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 66. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 67. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X, Y) ¢} E | (O-E)| (O-E)*2 |[(O-E)*2/E]
Comercio / Si 53 | 58,28 | -5,28 27,83 0,48
Comercio / No 17 | 11,72 | 5,28 27,83 2,37
Servicios / Si 36 | 41,63 | -5,63 31,65 0,76
Servicio / No 14 8,37 5,63 31,65 3,78
Industrias Manufactureras /Si 73 | 60,77 | 12,23 149,49 2,46
Industrias Manufactureras /No 0 12,23 | -12,23 149,49 12,23
Construccion / Si 7 8,33 -1,33 1,76 0,21
Construcciéon / No 3 1,67 1,33 1,76 1,05
Valor Critico de la Prueba Observada | 203 | 203,00 | 0,00 23,34
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Tabla 68. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
A 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observadas es de 23,34 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que quiere decir
23,34 > 7,81 no hay una relacién dependiente entre las variables de la pregunta uno y 12

respectivamente.

3.6.2.2 Andlisis bivariado para correlacionar la aceptacion de los servicios

académicos

Tabla 69. Tabla cruzada.- 1. Su perfil académico es:*2. Su nivel de ingresos

es de:
2. Su nivel de ingresos es de:
Preguntas Variables | $1001 - $1501 - $2001 - $2501 en Total
$1500 $2000 $2500 adelante
6 22 75 19 122
Docente 6,0 24,2 73,7 18,1 122,0
4,9% 18,0% 61,5% 15,6% 100,0%
3 16 19 2 40
Maestrante 2,0 7,9 24,2 59 40,0
1. Su perfil 7,5% 40,0% 47 5% 5,0% 100,0%
académico es: 1 0 21 8 30
Doctorante 15 59 18,1 45 30,0
3,3% 0,0% 70,0% 26,7% 100,0%
0 2 7 1 10
Pregrado 0,5 2,0 6,0 15 10,0
0,0% 20,0% 70,0% 10,0% 100,0%
10 40 122 30 202
Total 10,0 40,0 122,0 30,0 202,0
5,0% 19,8% 60,4% 14,9% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

2, nivel de ingresos se establecen los siguientes resultados:
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El 4,9% de los docentes tienen un ingreso entre 1001 a 1500 délares siendo las
frecuencias observadas 6 y las frecuencias esperadas 6,0. El 18% tiene un nivel de
ingresos entre 1501 a 2000 dolares con frecuencias observadas 22 y frecuencias esperadas
24,2. El 61,5% percibe un ingreso entre 2001 a 2500 dolares presentandose frecuencias
observadas 75 y frecuencias esperadas 73,7. EIl 15,6 recibe un ingreso de 2501 dolares
en adelante siendo las frecuencias observadas 19 y las frecuencias esperadas 18,1. El

total de docentes encuestados fue 122, equivalente al 60,4%.

El 7,5% de los maestrantes tienen un ingreso entre 1001 a 1500 ddlares siendo las
frecuencias observadas 3 y las frecuencias esperadas 2,0. El 40% mantiene un nivel de
ingresos entre 1501 a 2000 ddlares, siendo las frecuencias observadas 16 y las frecuencias
esperadas 7,9. EIl 47,5% percibe un ingreso entre 2001 a 2500 dolares con frecuencias
observadas 19 y esperadas 24,2. Solo el 5% recibe un ingreso de 2501 délares en adelante
con frecuencias observadas 2 y las frecuencias esperadas fueron 5,9. EI total de

maestrantes encuestados es de 40, equivalente al 19,8%.

El 3,3% de los doctorantes encuestados, tienen un ingreso entre 1001 a 1500 ddlares
siendo las frecuencias observadas 1 y las frecuencias esperadas 1,5. El 0% se ubica en
un nivel de ingresos de 1501 a 2000 dolares siendo las frecuencias esperadas de 5,9. El
70% percibe un ingreso entre 2001 a 2500 dolares siendo las frecuencias observadas 21
y las frecuencias esperadas 18,1. El 26,7% recibe un ingreso de 2501 dolares en adelante
siendo las frecuencias observadas 8 y las frecuencias esperadas 4,5. De ahi que; el total

de doctorantes encuestados es de 30, equivalente al 14,9%.

El 0% de pregrado tienen un ingreso entre 1001 a 1500 dolares siendo las
frecuencias esperadas 0,5. EI 20% se ubica en un nivel de ingresos de 1501 a 2000 délares
con frecuencias observadas 2 y las frecuencias esperadas 2,0. EIl 70% percibe un ingreso
entre 2001 a 2500 dolares, con frecuencias observadas 7 y frecuencias esperadas 6,0. El
10% recibe un ingreso de 2501 ddlares en adelante con frecuencias observadas 1 y
frecuencias 1,5; el total de pregrado encuestados es de 10, equivalente al 5%.
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El nivel de ingresos que recibe entre 1001 a 1500 délares corresponde al 5%, el
19,8% se ubica en un nivel de ingresos de 1501 a 2000 dolares, el 60,4% percibe un

ingreso entre 2001 a 2500 ddlares, el 14,9 recibe un ingreso de 2501 dolares en adelante.

Si existe 0 no relacion entre las variables que se cruzan, se utilizd la prueba Chi

Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 70. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 71. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) O E (O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)2/E]
Docente / $1001 - $1500 6 6,04 -0,04 0,00 0,00
Docente / $1501 - $2000 22 24,16 -2,16 4,66 0,19
Docente / $2001 - $2500 75 73,68 1,32 1,73 0,02
Docente / $2501 En Adelante 19 18,12 0,88 0,78 0,04
Maestrante / $1501 - $2000 3 1,98 1,02 1,04 0,53
Maestrante/ $1501 - $2000 16 7,92 8,08 65,27 8,24
Maestrante / $2001 - $2500 19 24,16 -5,16 26,61 1,10
Maestrante / $2501 En Adelante 2 5,94 -3,94 15,53 2,61
Doctorante / $1501 - $2000 1 1,49 0,00 0,00 0,00
Doctorante / $1501 - $2000 0 5,94 -5,94 35,29 5,94
Doctorante / $2001 - $2500 21 18,12 2,88 8,30 0,46
Doctorante / $2501 En Adelante 8 4,46 3,54 12,56 2,82
Pregrado / $1501 - $2000 0 0,50 0,00 0,00 0,00
Pregrado / $1501 - $2000 2 1,98 0,00 0,00 0,00
Pregrado / $2001 - $2500 6 6,04 0,00 0,00 0,00
Pregrado / $2501 En Adelante 1 1,49 -0,49 0,24 0,16

202,00 | 202,00 0,00 22,12

Tabla 72. Céalculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 9
Valor Critico tabla 16,92

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que

el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
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la prueba observadas es de 22,12 y el valor critico de la tabla es 16,92 lo que quiere decir
22,12 > 16,92 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y

dos.

Tabla 73. Tabla cruzada 11. Su perfil académico es: *4. ¢Conoce Usted
alguna empresa que oferte servicios académicos de: Elaboracion de articulos
cientificos, servicios editoriales, revision de documentos con sistemas
antiplagio, y asesoria en investigacion cientifica?

4. ¢Conoce Usted alguna empresa que
oferte servicios académicos de:
Elaboracion de articulos cientificos,
Preguntas Variables servicios editoriales, revision de Total
documentos con sistemas antiplagio, y
asesoria en investigacion cientifica?
Si No
30 92 122
Docente 30,2 91,8 122,0
24,6% 75,4% 100,0%
10 30 40
Maestrante 9,9 30,1 40,0
1. Su perfil 25,0% 75,0% 100,0%
académico es: 6 24 30
Doctorante 7,4 22,6 30,0
20,0% 80,0% 100,0%
4 6 10
Pregrado 2,5 7,5 10,0
40,0% 60,0% 100,0%
50 152 202
Total 50,0 152,0 202,0
24,8% 75,2% 100,0%

ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

4 se establece en los siguientes resultados:

El 24,6% de los docentes conocen empresas que ofertan servicios de elaboracion
de articulos cientificos, servicios editoriales, revision de antiplagio y brinda asesoria en
investigacion cientifica, con frecuencias observadas 30 y frecuencias esperadas 30,2, el
75,4% de los docentes no conocen empresas que ofertan estos servicios siendo las
frecuencias observadas 92 y las frecuencias esperadas 91,8; el total de docentes
encuestados fue de 122, equivalente al 60,4%.
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El 25% de los maestrantes si conocen empresas que ofertan estos servicios
académicos, siendo las frecuencias observadas 10y las frecuencias esperadas 9,9. El 75%
de encuestados no conocen empresas que oferten este tipo de servicios académicos,
siendo las frecuencias observadas 30 y las frecuencias esperadas 30,1. EI total de
maestrantes encuestados fue de 40, equivalente al 19,8%. EI 20% de los doctorantes
conocen empresas que oferten estos servicios académicos y el 80% no conocen; el total

de doctorantes encuestados fue 30, equivalente al 14,9%.

El 40% de pregrado si conocen empresas que ofertan servicios académicos, siendo
las frecuencias observadas 4 y las frecuencias esperadas 2,5. El 60% no conocen
empresas que ofertan servicios académicos con frecuencias observadas 6 y las frecuencias
esperadas 7,5. El total de encuestados de pregrado fueron 10, equivalente al 5%. Del
total de los encuestados, el 24,8% conocen empresas que ofertan servicios académicos y
contestaron no conocer el 75,2%.

Si existe 0 no relacion entre las variables que se cruzan, se utilizé la prueba Chi

Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 74. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 75. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) O E (O-E) (O-E)2 | [(O-E)N2/E]
Docente / Si 30 30,20 -0,20 0,04 0,00
Docente / No 92 91,80 0,20 0,04 0,00
Maestrante / Si 10 9,90 0,10 0,01 0,00
Maestrante / No 30 30,10 -0,10 0,01 0,00
Doctorante /Si 6 7,43 -1,43 2,03 0,27
Doctorante /No 24 22,57 1,43 2,03 0,09
Pregrado / Si 4 2,48 1,52 2,32 0,94
Pregrado / No 6 7,52 -1,52 2,32 0,31
Valor Critico de la Prueba 202 202,00 0,00 162
Observada
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Tabla 76. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observadas es de 1,62 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que quiere decir

1,62 > 7,81 hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y cuatro.

Tabla 77. Tabla cruzada 1. Su perfil académico es:*5. ¢Tiene usted
conocimiento de como elaborar articulos cientificos para publicar en revistas

indexadas?
5. ¢Tiene usted conocimiento de
como elaborar articulos cientificos
Preguntas Variables para publicar en revistas Total
indexadas?
Si No
16 106 122
Docente 18,1 103,9 122,0
13,1% 86,9% 100,0%
8 32 40
Maestrante 59 34,1 40,0
1. Su perfil 20,0% 80,0% 100,0%
académico es: 5 25 30
Doctorante 45 25,5 30,0
16,7% 83,3% 100,0%
1 9 10
Pregrado 1,5 8,5 10,0
10,0% 90,0% 100,0%
30 172 202
Total 30,0 172,0 202,0
14,9% 85,1% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

5 se establece en los siguientes resultados:
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El 13,1% de los docentes tienen conocimiento de como elaborar articulos
cientificos, presentandose frecuencias observadas 16 y frecuencias esperadas 18,1. El
86,9% de los docentes no tienen el conocimiento para su elaboracion, siendo las
frecuencias observadas 106 y las frecuencias esperadas 103,9; el total de docentes
encuestados fueron 122, equivalente al 60,4%.

El 20% de los maestrantes si conocen como elaborar articulos cientificos, siendo
las frecuencias observadas 8 y las frecuencias esperadas 5,9. El 80% no conocen la
metodologia como elaborar los articulos cientificos, presentandose frecuencias
observadas 32 y frecuencias esperadas 34,1; el total de maestrantes encuestados fueron

40, equivalente al 19,8%.

El 16,7% de los doctorantes si conocen la metodologia como elaborar articulos
cientificos, siendo las frecuencias observadas 5 y las frecuencias esperadas 4,5. El 83,3%
no conocen la metodologia como elaborar articulos cientificos, siendo las frecuencias
observadas 25 y las frecuencias esperadas 25,5. El total de doctorantes encuestados

fueron 30, equivalente al 14,9%.

El 10% de encuestados de pregrado conocen la metodologia para elaborar articulos
cientificos siendo las frecuencias observadas 1 y las frecuencias esperadas 1,5. El 90%
no conocen la metodologia para elaborar articulos cientificos, siendo las frecuencias
observadas 9 y las esperadas 8,5; el total de encuestados de pregrado fueron 10,

equivalente al 5%.

De los encuestados sobre si tienen conocimiento de cémo elaborar articulos
cientificos para publicar en revistas indexadas el 14,9% respondieron que si, y que no

conocen, el 85,1%.

Si existe 0 no relacion entre las variables que se cruzan, se utilizo la prueba Chi

Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:
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Tabla 78. Descripcion de coeficientes

Donde

X2 = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 79. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X, Y) 0 E (O-E) | (O-E)*2 |[(O-E)"2/E]
Docente / Si 16 18,12 -2,12 4,49 0,25
Docente / No 106 103,88 2,12 4,49 0,04
Maestrante / Si 8 5,94 2,06 4,24 0,71
Maestrante / No 32 34,06 -2,06 4,24 0,12
Doctorante /Si 5 4,46 0,54 0,30 0,07
Doctorante /No 25 25,54 -0,54 0,30 0,01
Pregrado / Si 1 1,49 -0,49 0,24 0,16
Pregrado / No 9 8,51 0,49 0,24 0,03
Valor Critico de la Prueba
Observada 202 202,00 0,00 1,39

Tabla 80. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que

el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observadas es de 1,39 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que quiere decir

1,39 > 7,81 hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y cuatro.
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Tabla 81. Tabla cruzada.- 1. Su perfil académico es:*6. ¢Usted ha publicado
articulos cientificos en revistas académicas indexadas?

6. ¢Usted ha publicado articulos cientificos en
Preguntas Variables revistas académicas indexadas? Total
Si No
11 111 122
Docente 12,1 109,9 122,0
9,0% 91,0% 100,0%
5 35 40
Maestrante 4,0 36,0 40,0
1. Su perfil 12,5% 87,5% 100,0%
académico es: 2 28 30
Doctorante 3,0 27,0 30,0
6,7% 93,3% 100,0%
2 8 10
Pregrado 1,0 9,0 10,0
20,0% 80,0% 100,0%
20 182 202
Total 20,0 182,0 202,0
9,9% 90,1% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

6 se establece en los siguientes resultados:

El 9,0% de los docentes respondieron que si han publicado articulos cientificos en
revistas académicas indexadas, mostrandose frecuencias observadas de 11 y frecuencias
esperadas 12,1. El 91% de los docentes respondieron no haber publicado articulos
cientificos siendo las frecuencias observadas 111 y las frecuencias esperadas 109,9; el

total de docentes encuestados fueron 122, equivalente al 60,4%.

El 12,5% de los maestrantes si han publicado articulos cientificos y el 87,5% no
han publicado; siendo el total de maestrantes encuestados 40, equivalente al 19,8%.

El 6,7% de los doctorantes respondieron que si han publicado articulos cientificos,
mostrandose frecuencias observadas 2 y frecuencias esperadas 3,0. ElI 93,3%
respondieron no haber publicado articulos cientificos mostrandose frecuencias
observadas 28 y frecuencias esperadas 27,0; el total de doctorantes encuestados fueron

30, equivalente al 14,9%.
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El 20% de encuestados de pregrado si han publicado articulos cientificos siendo las
frecuencias observadas 2 y las frecuencias esperadas 1,0. EI 80% no han publicado
presentandose frecuencias observadas 8 y frecuencias esperadas 9,0; el total de pregrado

encuestados fueron 10, equivalente al 5%.

De los encuestados sobre si han publicado, articulos cientificos en revistas

indexadas equivale al 9,9% y que no han publicado equivale al 90,1%.

Para determinar si existe o no relacién entre las variables que se cruzan, se utilizé

la prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 82. Descripcion de coeficientes

Donde

X% = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 83. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) @) E (O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)M2/E]
Docente / Si 11 12,08 -1,08 1,16 0,10
Docente / No 111 | 109,92 1,08 1,16 0,01
Maestrante / Si 5 3,96 1,04 1,08 0,27
Maestrante / No 35 36,04 -1,04 1,08 0,03
Doctorante /Si 2 2,97 -0,97 0,94 0,32
Doctorante /No 28 27,03 0,97 0,94 0,03
Pregrado / Si 2 0,99 1,01 1,02 1,03
Pregrado / No 8 9,01 -1,01 1,02 0,11
Valor Critico de la Prueba Observada 202 | 202,00 0,00 1,90

Tabla 84. Calculo de Chi-Cuadrado

Célculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observadas es de 1,90 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que quiere decir

1,90 > 7,81 hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y cuatro.




Tabla 85. Tabla cruzada.- 1. Su perfil académico es:*7. ¢Cudl de los problemas que se describen ha tenido usted al momento de

publicar los articulos cientificos?

7. ¢Cual de los problemas que se describen ha tenido usted al momento de publicar los articulos
cientificos?
. Edicion de . .
Preguntas Variables Cgmplimie_znto_ de | Estandares de Estilo _dp textt_),y Sgr:trggicé%n dgf con?l?r:?crgz%gion Total
politicas editoriales | Normas APA | redaccion corr:sctcill(())n de manuscrito | el equipo editorial
25 7 26 25 24 15 122
Docente 30,8 6,0 24,2 21,7 24,2 15,1 122,0
20,5% 5,7% 21,3% 20,5% 19,7% 12,3% 100,0%
20 2 7 2 7 2 40
Maestrante 10,1 2,0 7,9 7,1 7,9 5,0 40,0
1. Su perfil 50,0% 5,0% 17,5% 5,0% 17,5% 5,0% 100,0%
académico es: 1 0 5 9 7 8 30
Doctorante 7,6 1,5 5,9 53 5,9 3,7 30,0
3,3% 0,0% 16,7% 30,0% 23,3% 26,7% 100,0%
5 1 2 0 2 0 10
Pregrado 2,5 0,5 2,0 18 2,0 1,2 10,0
50,0% 10,0% 20,0% 0,0% 20,0% 0,0% 100,0%
51 10 40 36 40 25 202
Total 51,0 10,0 40,0 36,0 40,0 25,0 202,0
25,2% 5,0% 19,8% 17,8% 19,8% 12,4% 100,0%

T0T
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ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

7 se establecen los siguientes resultados:

El 20,5% de los docentes manifiestan haber tenido problemas sobre el
cumplimiento de politicas editoriales siendo las frecuencias observadas 25 y las
frecuencias esperadas 30,8. El 5,7% manifiesta tener problemas en el cumplimiento de
estandares de Normas APA con frecuencias observadas 7'y las frecuencias esperadas 6,0.
El 21,3% manifiestan dificultades en el estilo de redaccidn, cuyas frecuencias observadas
fueron 26 y las frecuencias esperadas 24,2. El 20,5% sugieren problemas en cuanto a la
correccion de estilo, siendo las frecuencias observadas 25 y las frecuencias esperadas
21,7. El 19,7% tienen problemas de correccion de contenido, siendo las frecuencias
observadas 24 vy las frecuencias esperadas 24,2. El 12,3% manifiestan problemas de
carencia de comunicacion con el equipo editorial, siendo las frecuencias observadas 15 y

las esperadas 15,1; el total de docentes encuestados fue 122, equivalente al 60,4%.

El 50% de los maestrantes manifiestan haber tenido problemas en el cumplimiento
de politicas editoriales, presentandose frecuencias observadas 20 y las frecuencias
esperadas fueron de 10,1. EI 5% dijeron tener problemas en cuanto a las normas APA,
siendo las frecuencias observadas 7 y las frecuencias esperadas 7,1. El 17,5%
manifestaron tener problemas de lo que se refiere al estilo de redaccion, mostrandose
frecuencias observadas 7 y las frecuencias esperadas fueron 7,9. El 5% manifiestan
problemas con la correccion de estilo cuyas frecuencias observadas fueron 2 y las
frecuencias esperadas 7,1. El 17,5% tienen problemas con la correccién del manuscrito,
siendo las frecuencias observadas 7 y las frecuencias esperadas 7,9. El 5% mantiene
carencia en la comunicacion con el equipo editorial, siendo las frecuencias observadas 2
y las frecuencias esperadas 5,0; el total de maestrantes encuestados fueron 40, equivalente
al 19,8%.

El 3,3% de los doctorantes han tenido problemas en cumplimiento de politicas

editoriales, cuyas frecuencias observadas fue de 1 y las frecuencias esperadas 7,6. El
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16,7% mantienen problemas en el estilo de redaccion, siendo las frecuencias observadas
5y las frecuencias esperadas 5,9. El 30% de encuestados mantienen problemas en la
correccion de estilo, siendo las frecuencias observadas 9 y las frecuencias esperadas 5,3.
El 23,3% sugieren problemas en la correccion del manuscrito con frecuencias observadas
7 y las frecuencias esperadas 5,9. El 26,7% contestaron mantener problemas de
comunicacion con el equipo editorial, siendo las frecuencias observadas 8 y las
frecuencias esperadas 3,7; siendo el total de doctorantes encuestados 30, equivalente al
14,9%.

El 50% de encuestados de pregrado manifiestan haber tenido problemas de
cumplimiento de politicas editoriales, cuyas frecuencias observadas fueron 5 y las
frecuencias esperadas fueron 2,5. El 10% de encuestados contestaron que tienen
problemas en cuanto al Estilo de Normas APA, siendo las frecuencias observadas 1 y las
esperadas 0,5. EI 20% tienen problemas en el estilo de redaccion, presentandose
frecuencias observadas 2 y las frecuencias esperadas 2,0. EI 20% dijeron tener problemas
en la correccion del manuscrito, siendo las frecuencias observadas2 y las esperadas 2,0;

el total de pregrado encuestados fueron 10, equivalente al 5%.

Al preguntar sobre los problemas que ha tenido al momento de publicar los articulos
cientificos el 25,2% Cumplimiento de politicas editoriales, el 5% Estandares de Normas
APA, el 19,8% Estilo de redaccion, el 17,8% Edicidn de texto y correccion de estilo, el
19,8% Correccion de contenido del manuscrito el 12,4% Carencia de comunicacion con

el equipo editorial.

Si existe 0 no relacion entre las variables que se cruzan, se utilizd la prueba Chi

Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 86. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla
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Tabla 87. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) O E (O-E) | (O-E)*2 | [(O-E)2/E]
Docente / Cumplimiento Politicas
Editoriales 25 30,80 | -5,80 | 33,66 1,09
Docente / Estandares Normas APA 7 6,04 | 0,96 0,92 0,15
Docente / Estilo de Redaccion 26 24,16 | 1,84 3,39 0,14
Docente / Edicion de Texto 25 21,74 | 3,26 10,61 0,49
Docente / Correccion De Contenido
Manuscrito 24 24,16 | -0,16 0,03 0,00
Doc_ente / (_:arc_enma Comunicacion 15 15.10 | -0,10 0,01 0,00
Equipo Editorial
Ma_estrante / Cumplimiento Politicas 20 10.10 | 9,90 98,03 9,71
Editoriales
Maestrante / Estandares Normas APA 2 1,98 | 0,02 0,00 0,00
Maestrante / Estilo de Redaccion 7 7,92 | -0,92 0,85 0,11
Maestrante / Edicién de Texto 2 7,13 | -5,13 26,30 3,69
Maestrante / Correccion de Contenido 7 702 | -092| 085 011
Manuscrito
Maestrante / Carencia Comunicacién
Equipo Editorial 2 495 | -2,95 8,71 1,76
Do_ctorante / Cumplimiento Politicas 1 757 | 657 | 4322 5,71
Editoriales
Doctorante / Estandares Normas APA 0 1,49 | -1,49 2,21 1,49
Doctorante / Estilo de Redaccion 5 594 | -0,94 0,88 0,15
Doctorante / Edicién de Texto 9 535 | 3,65 13,35 2,50
Doctorar!te [/ Correccién De Contenido 7 594 | 106 112 0,19
Manuscrito
Doctorante / Carencia Comunicacion
Equipo Editorial 8 3,71 | 4,29 18,38 4,95
Pre_gra_do / Cumplimiento Politicas 5 252 | 2.48 6.13 2.43
Editoriales
Pregrado / Estdndares Normas APA 1 0,50 | 0,50 0,25 0,52
Pregrado/ Estilo de Redaccién 2 1,98 | 0,02 0,00 0,00
Pregrado / Edicion de Texto 0 1,78 | -1,78 3,18 1,78
Pregrado_/ Correccion de Contenido 9 1.98 | 0,02 0,00 0,00
Manuscrito
Preg_rado /.Car_enC|a Comunicacion 0 124 | -124 153 124
Equipo Editorial
Valor Critico de la Prueba Observada 202,00 (202,00| 0,00 38,18

Tabla 88. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado

Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 15
Valor Critico tabla 25

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que

el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
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la prueba observadas es de 38,18 y el valor critico de la tabla es 25 lo que quiere decir

38,18 > 25 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y ocho.

Tabla 89. Tabla cruzada.- 1. Su perfil académico es:*8. ¢Cual de los
servicios académicos que ofrece CLEV Consultores estaria dispuesto usted a

contratar?
8. ¢Cual de los servicios académicos que ofrece CLEV
Consultores estaria dispuesto usted a contratar?
Preguntas | Variables | Elaboracién - Revision de Asesoriaen | Total
de articulos Servicios docu_mentos investigacion
cientificos editoriales | con sistemas cientifica
antiplagio
4 16 8 94 122
Docente 6,0 18,1 6,0 91,8 122,0
3,3% 13,1% 6,6% 77,0% 100,0%
6 7 2 25 40
1. Su | Maestrante 2,0 5,9 2,0 30,1 40,0
perfil 15,0% 17,5% 5,0% 62,5% 100,0%
académico 0 6 0 24 30
es: Doctorante 15 4,5 15 22,6 30,0
0,0% 20,0% 0,0% 80,0% 100,0%
0 1 0 9 10
Pregrado 0,5 15 0,5 7,5 10,0
0,0% 10,0% 0,0% 90,0% 100,0%
10 30 10 152 202
Total 10,0 30,0 10,0 152,0 202,0
5,0% 14,9% 5,0% 75,2% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

8 se establecen los siguientes resultados:

El 3,3% de los docentes manifestaron estar dispuestos a contratar los servicios de
acompafiamiento para elaborar articulos cientificos presentandose frecuencias observadas
4y las frecuencias esperadas fueron de 6,0. EI 13,1% respondieron que podrian contratar
los servicios editoriales, siendo las frecuencias observadas 16 y las frecuencias esperadas
18,1.
presentandose frecuencias observadas 8 y las frecuencias esperadas 6,0.

El 6,6% respondié que podrian contratar la revision de sistemas antiplagio
El 77%

contrataria asesoria en investigacion cientifica, presentandose frecuencias observadas 94
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y frecuencias esperadas 91,8; el total de docentes encuestados fueron 122, equivalente al
60,4%.

El 15% de los maestrantes manifiestan el deseo de contratar los servicios de
acompafiamiento para elaborar articulos cientificos, siendo las frecuencias observadas 6
las frecuencias esperadas 2,0. El 17,5% estarian dispuestos a contratar los servicios
editoriales mostrandose frecuencias observadas 7 y frecuencias esperadas 5,9. El 5%
podria contratar para revision de documentos con sistemas antiplagio, siendo las
frecuencias observadas 2 y las frecuencias esperadas 2,0. El 62,5% contrataria asesoria
en investigacion cientifica, siendo las frecuencias observadas 25 y las frecuencias

esperadas 30,1; el total de maestrantes encuestados fueron 40, equivalente al 19,8%.

El 20% de los doctorantes desearian contratar los servicios editoriales siendo las
frecuencias observadas 6 y las frecuencias esperadas 4,5. El 80% contratarian los
servicios de asesoria en investigacion cientifica con frecuencias observadas de 24 y
frecuencias esperadas 22,6; el total de doctorantes encuestados fueron 30, equivalente al
14,9%.

El 10% de encuestados de pregrado manifiestan estar dispuestos a contratar los
servicios editoriales presentandose frecuencias observadas 1 y frecuencias esperadas 1,5.
El 90% contratarian los servicios de asesoria en investigacion cientifica, siendo las
frecuencias observadas 9 y las frecuencias esperadas 7,5; el total de pregrado encuestados

fueron 10, equivalente al 5%.

Al preguntar sobre si contratarian los servicios académicos que ofrece CLEV
Consultores contestaron el 5% que estarian dispuestos a contratar la Elaboracion de
articulos cientificos, el 14,9% Servicios editoriales, el 5% Revision de documentos con

sistemas antiplagio, y, el 75,2% Asesoria en investigacion cientifica.

Si existe 0 no relacion entre las variables que se cruzan, se utilizo la prueba Chi

Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:
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Tabla 90. Descripcion de coeficientes

Donde

X2 = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 91. Calculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X, Y) ¢} E [(O-E) | (O-E)*2 [ [(O-E)2/E]
Docente / Elaboracion Articulos 4 604 | -204| 416 0,69
Cientificos
Docente / Servicios Editoriales 16 18,12 | -2,12 4,49 0,25
Docente / Revision Antiplagio 8 6,04 1,96 3,84 0,64
Docente / Asesoria Investigacion
Cientifica 94 91,80 | 2,20 4,83 0,05
I\/I.aesgrgnte / Elaboracién Articulos 6 1,98 4,02 16.16 8,16
Cientificos
Maestrante / Servicios Editoriales 7 5,94 1,06 1,12 0,19
Maestrante / Revision Antiplagio 2 1,98 0,02 0,00 0,00
Maestrante / Asesoria Investigacion
Cientifica 25 30,10 | -5,10 26,00 0,86
D_octqr{mte / Elaboracion Articulos 0 1.49 1.49 221 1.49
Cientificos
Doctorante / Servicios Editoriales 6 4,46 1,54 2,39 0,54
Doctorante / Revision Antiplagio 0 1,49 | -1,49 2,21 1,49
Dpctqrgnte / Asesoria Investigacion 24 2257 | 1.43 203 0,09
Cientifica
Pregrado / Elaboracion Articulos 0 050 |-050| 025 0,50
Cientificos
Pregrado / Servicios Editoriales 1 1,49 | -0,49 0,24 0,16
Pregrado / Revision Antiplagio 0 0,50 | -0,50 0,25 0,50
Pr.egrz’:ujo / Asesoria Investigacion 9 7,52 1.48 218 0,29
Cientifica
Valor Critico de la Prueba Observada | 202,00 | 202,00 | 0,00 15,87
Tabla 92. Calculo de Chi-Cuadrado
Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 9
Valor Critico tabla 16,92

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observadas es de 15,87 y el valor critico de la tabla es 16,92 lo que quiere decir

15,87 > 16,92 hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y siete.
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Tabla 93. Tabla cruzada.- 1. Su perfil académico es:*9. ¢Considera acertada
la existencia de empresas dedicadas a la oferta de servicios académicos como
los prestados por CLEV Consultores?

9. ¢Considera acertada la existencia de
empresas dedicadas a la oferta de
Preguntas Variables | servicios académicos como los prestados Total
por CLEV Consultores?
Si No
110 12 122
Docente 109,9 12,1 122,0
90,2% 9,8% 100,0%
33 7 40
Maestrante 36,0 4,0 40,0
1. Su perfil 82,5% 17,5% 100,0%
académico es: 30 0 30
Doctorante 27,0 3,0 30,0
100,0% 0,0% 100,0%
9 1 10
Pregrado 9,0 1,0 10,0
90,0% 10,0% 100,0%
182 20 202
Total 182,0 20,0 202,0
90,1% 9,9% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

9 se establecen los siguientes resultados:

El 90,2% de los docentes manifiestan que es acertada la existencia de empresas
dedicadas a la oferta de servicios académicos, siendo las frecuencias observadas 110 y
las frecuencias esperadas 109,9; y, el 9,8% contestaron que no es acertado, presentandose
frecuencias observadas de 12 y frecuencias esperadas 12,1, el total de docentes

encuestados fueron 122, equivalente al 60,4%.

El 82,5% de los maestrantes manifiestan estar de acuerdo con que existan empresas
dedicadas a la oferta de servicios académicos, con frecuencias observadas 33 vy
frecuencias esperadas 36,0; en cambio, el 17,5% no estan de acuerdo siendo las
frecuencias observadas 7 y frecuencias esperadas 4,0; el total de maestrantes encuestados

fueron 40, equivalente al 19,8%.
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El 100% de los doctorantes si estan de acuerdo con que haya empresas que ofrezcan
este tipo de servicios académicos siendo las frecuencias observadas 30 y las frecuencias

esperadas 27,0; el total de doctorantes encuestados fueron 30, equivalente al 14,9%.

El 90% de encuestados de pregrado manifestaron estar de acuerdo con que existan
empresas que oferten estos servicios académicos con frecuencias observadas 9 vy
frecuencias esperadas 9,0. EI 10% no estan de acuerdo con este tipo de empresas siendo
las frecuencias observadas 1 y las frecuencias esperadas 1,0; el total de pregrado

encuestado fueron 10, equivalente al 5%.

En relacion al total de la pregunta sobre la existencia de empresas dedicadas a la

oferta de servicios académicos el 91,1% estan de acuerdo y el 9,9% no estan de acuerdo.

Para determinar si existe o no relacion entre las variables que se cruzan, se utiliz6

la prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 94. Descripcion de coeficientes

Donde

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y
esperadas

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 95. Célculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) (@) E (O-E) (O-E)*2 | [(O-E)2/E]
Docente / Si 110 | 109,92 0,08 0,01 0,00
Docente / No 12 12,08 -0,08 0,01 0,00
Maestrante / Si 33 36,04 -3,04 9,24 0,26
Maestrante / No 7 3,96 3,04 9,24 2,33
Doctorante /Si 30 27,03 2,97 8,82 0,33
Doctorante /No 0 2,97 -2,97 8,82 2,97
Pregrado / Si 9 9,01 -0,01 0,00 0,00
Pregrado / No 1 0,99 0,01 0,00 0,00
Valor Critico de la Prueba
Observada 202 | 202,00 0,00 5,89
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Tabla 96. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado

Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 3

Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que

el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de

la prueba observadas es de 5,89 y el valor critico de la tabla es 7,81 lo que quiere decir

5,89 > 7,81 hay una relacién dependiente entre las variables de la pregunta uno y nueve.

Tabla 97. Tabla cruzada.- 1. Su perfil académico es:*10. ¢Qué canales de
comunicacidn utiliza para contactar la prestacion de estos servicios?

10. ¢Qué canales de comunicacion utiliza para contactar la
prestacion de estos servicios?
Pregunta | Variables Pagina| Correo ) Redes . .Rev',sf[as Total
Web |electrénico Teléfono sociales Referencias plentmcas
indexadas
19 14 5 7 2 75 122
Docente 18,1 12,1 4,8 9,7 4,2 73,1 122,0
15,6% 11,5% 4,1% 5,7% 1,6% 61,5% |100,0%
3 3 3 9 5 17 40
1. Su |Maestrante| 5,9 4,0 1,6 3,2 1,4 24,0 40,0
perfil 7,5% 7,5% 7,5% | 22,5% 12,5% 42,5% |100,0%
académico 7 3 0 0 0 20 30
es: Doctorante| 4,5 3,0 1,2 2,4 1,0 18,0 30,0
23,3% 10,0% 0,0% 0,0% 0,0% 66,7% |100,0%
1 0 0 0 0 9 10
Pregrado 1,5 1,0 0,4 0,8 0,3 6,0 10,0
10,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 90,0% |[100,0%
30 20 8 16 7 121 202
Total 30,0 20,0 8,0 16,0 7,0 121,0 202,0
14,9% 9,9% 4,0% 7,9% 3,5% 59,9% |[100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

10 se establecen los siguientes resultados:

El 15,6% de los docentes manifiestan que el canal de distribucion para contactar los

servicios es la pagina web, siendo las frecuencias observadas 19 y las frecuencias

esperadas 18,1. El 11,5% manifiestan que el canal de distribucién para contactar los
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servicios es el correo electronico siendo las frecuencias observadas 14 y las frecuencias
esperadas 12,1. El 4,1% contestaron que el canal utilizado por ellos es el teléfono, siendo
las frecuencias observadas 5 y las frecuencias esperadas 4,8. El 5,7% dijo utilizar las
redes sociales con frecuencia observadas 7 y las frecuencias esperadas 9,7. El 1,6% lo
hacen por referencias y las frecuencias observadas fueron 2 y las frecuencias esperadas
4,2. EI 61,5 lo hacen mediante revistas cientificas con frecuencias observadas 75 y
frecuencias esperadas 73,1; el total de docentes encuestados fueron 122, equivalente al
60,4%.

El 7,5% de los maestrantes se contactan por pagina web mostrandose frecuencias
observadas 3y frecuencias esperadas 5,9. EIl 7,5% siguiente se contactan mediante correo
electronico presentandose frecuencias observadas 3 y frecuencias esperadas 4,0. A
continuacion el siguiente 7,5%, se contactan por medio del teléfono, siendo las
frecuencias observadas 3 y las frecuencias esperadas 1,6. El 22,5% se contactan por
medio de las redes sociales, con frecuencias observadas 9 y frecuencias esperadas 3,2, el
12,5% siguiente se contactan por medio de referencias, sus frecuencias observadas fueron
5y las frecuencias esperadas 1,4. El 42,5 se contactan a través de la web de revistas
cientificas siendo las frecuencias observadas 17 y las frecuencias esperadas 24,0; el total

de maestrantes encuestados fueron 40, equivalente al 19,8%.

El 23,3%% de los doctorantes se contactan mediante pagina web con frecuencias
observadas 7 y esperadas 4,5. El 10% lo hacen por medio de correo electrénico con
frecuencias observadas 3 y frecuencias esperadas 3,0; y, el 66,7% se contactan por medio
de revistas cientificas, siendo las frecuencias observadas 20 y las frecuencias esperadas

18,0; el total de doctorantes encuestados fueron 30, equivalente al 14,9%.

El 10% de encuestados de pregrado se contactan por pagina web, siendo las
frecuencias observadas 1 y las frecuencias esperadas 1,5. El 90% hacen contacto
utilizando revistas cientificas, siendo las frecuencias observadas 20 y las frecuencias

esperadas 18,0; el total de pregrado encuestado fueron 10, equivalente al 5%.
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Del total de la pregunta sobre los canales de distribucién que mas utilizan el 14,9%

lo hacen utilizando pagina web, el 9,9% utilizan correo electrénico, el 4% lo hacen por

teléfono, el 7,9% utilizando las redes sociales, el 3,5% se contactan por referencias, y el

59,9 por medio de revistas cientificas.

Para determinar si existe 0 no relacién entre las variables que se cruzan, se utilizé

la prueba Chi Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:

Tabla 98. Descripcion de coeficientes

Donde

esperadas

X? = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 99. Célculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X, Y) 0 E [(O-E)| (O-E)*2 | [(O-E)"2/E]
Docente / Pagina Web 19 18,12 | 0,88 0,78 0,04
Docente / Correo Electrénico 14 12,08 | 1,92 3,69 0,31
Docente / Teléfono 5 483 | 0,17 0,03 0,01
Docente / Redes Sociales 7 9,66 | -2,66 7,09 0,73
Docente / Referencias 2 4,23 | -2,23 4,96 1,17
Docente / Revistas Indexadas 75 73,08 | 1,92 3,69 0,05
Maestrante / Pagina Web 3 594 | -2,94 8,65 1,46
Docente / Correo Electronico 3 3,96 | -0,96 0,92 0,23
Maestrante / Teléfono 3 158 | 1,42 2,00 1,27
Maestrante / Redes Sociales 9 3,17 | 5,83 34,01 10,73
Maestrante / Referencias 5 1,39 | 3,61 13,06 9,42
Maestrante / Revistas Indexadas 17 23,96 | -6,96 48,45 2,02
Doctorante / Pagina Web 7 4,46 | 2,54 6,47 1,45
Doctorante / Correo Electronico 3 2,97 | 0,03 0,00 0,00
Doctorante / Teléfono 0 1,19 | -1,19 141 1,19
Doctorante / Redes Sociales 0 2,38 | -2,38 5,65 2,38
Doctorante / Referencias 0 1,04 | -1,04 1,08 1,04
Doctorante / Revistas Indexadas 20 17,97 | 2,03 4,12 0,23
Pregrado / Pagina Web 1 1,49 | -0,49 0,24 0,16
Pregrado / Correo Electrénico 0 0,99 | -0,99 0,98 0,99
Pregrado / Teléfono 0 0,40 | -0,40 0,16 0,40
Pregrado / Redes Sociales 0 0,79 | -0,79 0,63 0,79
Pregrado / Referencias 0 0,35 | -0,35 0,12 0,35
Pregrado / Revistas Indexadas 9 599 | 3,01 9,06 1,51
Valor Critico De La Prueba Observada | 202,00 |202,00| 0,00 37,93
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Tabla 100. Calculo de Chi-Cuadrado

Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 15
Valor Critico tabla 25

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que
el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de
la prueba observadas es de 37,93 y el valor critico de la tabla es 25 lo que quiere decir

37,93 > 25 no hay una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y diez.

Tabla 101. Tabla cruzada.- 1. Su perfil académico es:*11. Considera usted
que ¢modelo de negocio la metodologia del modelo CANVAS permite
formular ventaja competitiva en la empresa CLEV consultores Cia. Ltda.?

11. Considera usted que ¢modelo de
negocio la metodologia del modelo
. CANVAS permite formular ventaja
Pregunta Variables competiti'\ala en la empresa CLE\} Total
consultores Cia. Ltda.?
Si No
65 57 122
Docente 50,1 71,9 122,0
53,3% 46,7% 100,0%
5 35 40
Maestrante 16,4 23,6 40,0
1. Su perfil 12,5% 87,5% 100,0%
académico es: 11 19 30
Doctorante 12,3 17,7 30,0
36,7% 63,3% 100,0%
2 8 10
Pregrado 4,1 5,9 10,0
20,0% 80,0% 100,0%
83 119 202
Total 83,0 119,0 202,0
41,1% 58,9% 100,0%
ANALISIS

Al realizar el cruce de variables entre la pregunta 1 perfil académico y la pregunta

11 se establecen los siguientes resultados:
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El 53,3% de los docentes manifiestan que la metodologia del modelo CANVAS si
permite formular ventaja competitiva en la empresa, siendo las frecuencias observadas 65
y las frecuencias esperadas 50,1. El 46,7% manifiestan el modelo no genera ventaja
competitiva en las empresas siendo las frecuencias observadas 57 y las frecuencias
esperadas 71,9; el total de docentes encuestados fueron 122, equivalente al 60,4%.

El 12,5% de los maestrantes manifiestan que la metodologia del modelo CANVAS
si permite formular ventaja competitiva en la empresa, presentdndose frecuencias
observadas 5 y las frecuencias esperadas 16,4. El 87,5% manifiestan que el modelo no
genera ventaja competitiva en las empresas siendo las frecuencias observadas 35 vy las
frecuencias esperadas 23,6; el total de maestrantes encuestados fueron 40, equivalente al
19,8%.

El 36,7% de los doctorantes manifiestan que la metodologia del modelo CANVAS
si permite formular ventaja competitiva en la empresa, siendo las frecuencias observadas
11 y las frecuencias esperadas 12,3. El 63,3% manifiestan que el modelo no genera
ventaja competitiva en las empresas, siendo las frecuencias observadas 19 y las
frecuencias esperadas 17,7; el total de doctorantes encuestados fueron 30, equivalente al
14,9%.

El 20% de los encuestados de pregrado manifestaron que la metodologia del modelo
CANVAS si permite formular ventaja competitiva en la empresa, siendo las frecuencias
observadas 2 y las frecuencias esperadas 4,1. El 80% manifestaron que el modelo no
genera ventaja competitiva en las empresas, siendo las frecuencias observadas 8 y las

frecuencias esperadas 5,9; el total de pregrado encuestado fueron 10, equivalente al 5%.

Del total de la pregunta sobre si la metodologia del modelo CANVAS permite
formular ventaja competitiva en la empresa contestaron que si el 41,1% y el 58,9%

contestaron que no genera ventaja competitiva.

Si existe 0 no relacion entre las variables que se cruzan, se utilizd la prueba Chi

Cuadrado observado de acuerdo al siguiente procedimiento:
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Tabla 102. Descripcion de coeficientes

Donde

esperadas

X2 = Es una medida de la probabilidad de las diferencias entre las frecuencias observadas y

F.O.= Frecuencias observadas de una casilla

F.E. = Frecuencia esperada de una casilla

Tabla 103. Célculo del valor critico de la prueba observada

CASILLAS (X,Y) ¢} E (O-E) | (O-E)*2 [[(O-E)*2/E]
Docente / Si 65 50,13 14,87 | 221,16 4,41
Docente / No 57 71,87 -14,87 | 221,16 3,08
Maestrante / Si 5 16,44 -11,44 | 130,77 7,96
Maestrante / No 35 23,56 11,44 130,77 5,55
Doctorante /Si 11 12,33 -1,33 1,76 0,14
Doctorante /No 19 17,67 1,33 1,76 0,10
Pregrado / Si 2 4,11 -2,11 4,45 1,08
Pregrado / No 8 5,89 2,11 4,45 0,75
Valor Critico de la Prueba
Observada 202 202,00 0,00 23,07

Tabla 104. Calculo de Chi-Cuadrado
Calculo de Chi-Cuadrado
Nivel de confianza 95%
o 5%
Grados libertad 3
Valor Critico tabla 7,81

Se esta utilizando un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, por lo que

el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el valor critico de

la prueba observadas es de 23,07 y el valor critico de la tabla es 7,81, lo que quiere decir

23,07 > 7,81 no existe una relacion dependiente entre las variables de la pregunta uno y

11.

3.6.3 Analisis de la entrevista realizada a directivos de la empresa CLEV

Consultores Cia. Ltda.

El objetivo dela entrevista tuvo como finalidad establecer si en la empresa cuentan

con un modelo de negocio definido y aplicado desde su creacion, para en base a ello

establecer el disefiar de un modelo de negocio bajo la metodologia CANVAS, para

formular ventaja competitiva en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.
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Se explico a las personas entrevistadas que se sientan en libertad de contestar las
preguntas y que su respuesta en entrevistador iria marcando en el cuestionario de

entrevista segun corresponda su criterio.

Es asi que en relacion a la pregunta 1 se establecié que la empresa CLEV
Consultores Cia. Ltda.,, es una Compafia Limitada, segun lo manifestaron los

entrevistados.

En cuanto al giro del negocio, los entrevistados manifestaron que la empresa es de

servicios empresariales y académicos respectivamente.

Se preguntd sobre el tiempo de funcionamiento de la empresa, a lo cual, los

entrevistados manifestaron que entre 1 y 3 afios viene funcionando la empresa.

Se pudo establecer también en base a las respuestas otorgadas por el sefior Ing.
Vicente Novillo que su edad es de 42 afios y que su cargo es de presidente. Asi también,
mediante repuesta dada por el Ing. Luis Meneses Quelal su edad es de 52 afios y ocupa

el cargo de gerente.

En cuanto a los productos y servicios que como empresa ofrece CLEV Cia. Ltda.,
se establece que estos son los siguientes: Elaboracion de articulos cientificos, servicios
editoriales, revision de documentos con sistemas antiplagio y asesoria en investigacion

cientifica.

Se preguntd también el Mercado al cuél estan dirigidos los productos y servicios
que oferta la empresa la cual dirigen, estableciéndose que los productos y servicios que

oferta la empresa son empresarial y académico respectivamente.

Se pregunto también que si en la empresa que los entrevistados administran, se
aplica algain modelo de negocio en especifico, “manifestaron que no, que ese

precisamente era el problema que no les habia permitido crecer como empresa y
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mantenerse en el mercado, y que, esta propuesta era una oportunidad para crecer en el

mercado”.

En cuanto a si han escuchado hablar acerca del modelo de negocio Canvas, los
entrevistados manifestaron que habian escuchado hablar sobre él pero que no se habian
puesto en pie para investigar un poco mas sobre el modelo y pensar en la posibilidad de

aplicarlo en la empresa que ellos dirigen.

Basado en lo anterior, los entrevistados manifestaron que, si han considerado que
la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda., puede utilizar este modelo de negocio,
orientado a mejorar su participacién en el mercado y ofrecer mejores servicios a sus

clientes.

3.7 COMPROBACION DE HIPOTESIS

El proposito esencial de esta investigacion fue generar un modelo de negocio para
que laempresa CLEV Consultores Cia. Ltda., a fin de que adquiera competitividad frente
a otras empresas, basado en el trabajo documental mediante la revision de la literatura en
relacién al tema, y de campo, mediante la aplicacidn de encuestas al segmento de mercado
académico y empresarial al que se enfoca la prestacion de servicios de la empresa, asi
como también la aplicacion de una entrevista a los directivos de la empresa para conocer

de buena fuente los problemas que la empresa presenta actualmente.

Los resultados obtenidos de la investigacion documental permitieron describir las
generalidades de laempresa CLEV Consultores Cia. Ltda., asi como también el desarrollo
del marco tedrico describiendo las teorias de soporte para establecer la fundamentacion
tedrica y la metodologia de la investigacién del modelo de negocio con metodologia
CANVAS.

Posteriormente, el trabajo de campo contribuyo en el disefio del Modelo de Negocio
con Metodologia CANVAS, para la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda., con el cual
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permitira formular el beneficio de ventaja competitiva mediante la aplicacion del modelo

de negocio CANVAS para la empresa.

Con estos antecedentes y los resultados del andlisis bivariado, se procede a tomar
la decision de aceptar o rechazar las siguientes hipotesis planteadas:

Ho: “El modelo de negocio bajo la metodologia del modelo CANVAS, NO

permite formular ventaja competitiva en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.”.

Hi: “El modelo de negocio la metodologia del modelo CANVAS permite

formular ventaja competitiva en la empresa CLEV consultores Cia. Ltda.”

Para lo cual se utiliz6 un coeficiente de confianza del 95%, de probabilidad, en
consecuencia el nivel de significancia es de 5% (0.05); como resultado se tiene que: el
valor critico de la prueba observada es de 23,07 y el valor critico de la tabla es 7,81, lo
que quiere decir 23,07 > 7,81; por lo tanto se rechaza la hipotesis nula (“El modelo de
negocio bajo la metodologia del modelo CANVAS, NO permite formular ventaja
competitiva en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.”) y se acepta la hipotesis
alternativa que dice (“El modelo de negocio la metodologia del modelo CANVAS
permite formular ventaja competitiva en la empresa CLEV consultores Cia. Ltda.”. La
cual describe que existe una relacion entre la Variable Independiente: Modelo de negocio
bajo la metodologia CANVAS con la Variable dependiente: Formular ventaja

Competitiva.
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o4 X Valor critico de

la tabla = 7,81 X* Observada =

Figura 27. Distribucion normal de una sola cola

La figura 27 demuestra que la hipotesis nula (Valor critico de la Prueba Observada
es 23,07 y el valor critico de la tabla es 7,81) cae fuera de la zona de aceptacion de la
figura que dice: 23,07 > 7,81. Por lo tanto, la hipotesis nula se rechaza y se acepta la

hipétesis alternativa.
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CAPITULO IV

4. MODELO DE NEGOCIO CON METODOLOGIA CANVAS,
PARA LA EMPRESA CLEV CONSULTORES CIA. LTDA.

4.1 FASE I: PRELIMINAR

4.1.1 Planificacion preliminar

La planificacion preliminar permitio establecer adecuadamente los procedimientos
que corresponden a aplicar ¢Qué? ;Como? y ¢Cuando? Se ejecutaron las actividades de

planificacion, a fin de que se cumplan los procesos en forma eficiente.

La empresa CLEV Consultores Cia. Ltda., establece su actividad econdmica segln
el ClIU Actividad Nivel 2: N82 de: actividades administrativas y de apoyo de oficina y

otras actividades de apoyo a las empresas.

En esta fase se definié en primer lugar a qué se refiere el modelo de Negocio
CANVAS, para tener una mejor idea de lo que se quiere hacer en la empresa. Es asi que
se establecié el modelo como el proceso de investigacion aplicado a la empresa para
mejorar la competitividad, utilizando las herramientas estratégicas para una

administracion eficiente.

Basado en esta definicion se establecieron los lineamientos para elaborar el modelo
CANVAS, estableciéndose en primera instancia la regularizacion de la empresa.

4.2 FASE Il: DISENO DEL MODELO CANVAS

4.2.1 Dimensiones del Modelo CANVAS

Una vez realizada la investigacion documental sobre el Business Modelo

CANVAS, se pudo construir una propuesta de modelo de negocio para la empresa CLEV
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Consultores Cia. Ltda., definida en 9 mddulos como lo manda el modelo de negocio

investigado, los mismos que se describen a continuacion:

4.2.1.1 Segmento de clientes

Los clientes constituyen el centro principal en cualquier modelo de negocio, ya que
estos son la razon de ser de una empresa y son los que permiten la supervivencia de la

misma en el tiempo.

Es fundamental identificar a los clientes y segmentar el mercado, para lo cual es
necesario identificar clientes potenciales y agruparlos en varios segmentos con

necesidades, comportamientos y atributos comunes.

En el caso de CLEV Consultores Cia. Ltda., se tienen claros dos segmentos de
consumidores, a los cuales se quiere alcanzar mediante la oferta de los productos y
servicios, de ahi que se pudo definir de forma clara los clientes, con las siguientes

caracteristicas:
Segmento académico: el cual estd conformado por estudiantes, docentes,
maestrantes y doctorantes que requieren realizar produccion cientifica (elaborar articulos

cientificos y publicarlos en revistas indexadas).

Segmento empresarial: conformado por PYMES que requieren servicios de

asesoria contable, tributaria y auditoria.

La identificacion de clientes se realizd en base a la siguiente matriz:
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Tabla 105. Identificacion segmento académico y empresarial
CLEV CONSULTORES CIA. LTDA. - SEGMENTOS DE CLIENTES

PARTE 1 - IDENTIFICAR

¢ Quiénes son sus clientes? ;Para quién se est creando valor?
Personas que requieran Asesorfa y capacitacion para la implementacién de un Sistema de Revistas Cientificas
(Configuracion de la Revista mediante OJS, Capacitacion del talento humano, Proceso de Indexacion).

e Estudiantes de Maestria.

e Estudiantes de doctorado.

e Docentes Universitarios.

¢ Puede describir los diferentes segmentos de clientes en los que est4 enfocado?

La empresa ha identificado principalmente dos segmentos de clientes, los cuales estan clasificados de la siguiente
forma:

Académico.

Los potenciales clientes se encuentran ubicados en un rango de edad
comprendido entre los 28 y 60 afios, con un nivel socioeconémico A 'y B
(seguin encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico realizado por el
INEC, 2011), que se encuentren ubicados en el Ecuador, Provincia de
Estudiantes de Maestria y | Pichincha, Cantdn Quito, Ciudad Quito.

Doctorados Principalmente que posean motivacion para contribuir con las comunidades
cientificas, que requieran asesoria en la edicion de texto y correccion de estilo
Docentes Universitarios (ortografia, gramatica, coherencia, revision y ajuste de Normas APA). Para

brindar aportes con valiosa informacion para la investigacion, ademas de
brindar herramientas que apoyen la gestion institucional educativa mediante
la elaboracién de articulos cientificos, y que busquen los medios para la
publicacién de los mismos.

Empresarial.

Negocios y empresas que estén en el sector PyMEs (sectores: Comercio,
Manufactura y Servicios), con deficiencias tributarias o en busca de mejores
Empresas privadas. propuestas del servicio que poseen o del que carecen.

Los potenciales clientes se encuentran ubicados que se encuentren ubicados
en el Ecuador, Provincia de Pichincha, Cantén Quito, Ciudad Quito.

¢En qué se diferencian los segmentos de clientes?

En sus necesidades, caracteristicas especificas para satisfacer sus requerimientos.

¢ Quiénes son sus clientes méas importantes?

Estudiantes de Maestria y Doctorados.
Docentes Universitarios.

PARTE 2 - EVALUAR
VALORACION
| FORTALEZA

ELEMENTOS QUE ¢{PORQUE SE EVALUA ASI?

ORIENTAN LA REFLEXION

Se considera fortaleza media debido a que
CLEV CIA LTDA. mantiene contacto
X permanente con sus clientes con el objetivo
de determinar necesidades y
requerimientos y para atender los mismos.
Representa una debilidad media debido a
que los segmentos de clientes no cuentan
con un amplio nimero de clientes que
X permita tener un alto grado de
diversificacion. CLEV CIA LTDA. se
encuentra enfocada en atender segmentos
especificos.

Es una fortaleza baja porque a causa del
bajo nimero de clientes con el que se
cuenta en los segmentos definidos, se
cuentan con pocos clientes representativos.
Actualmente, la empresa ha venido
adelantando acciones para el acceso a
nuevos clientes identificados como
potenciales.

Grado de identificacion de los
clientes y sus necesidades

Grado de diversificacion de
clientes

Grado de identificacion de clientes
potenciales de los productos y X
servicios.
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Tabla 106. Resumen clientes académicos

Cliente Descripcion

Los potenciales clientes se encuentran ubicados en un rango de
edad comprendido entre los 28 y 60 afios, con un nivel
socioecondmico Ay B (segln encuesta de Estratificacion del Nivel
Socioeconémico realizado por el INEC, 2011), que se encuentren
ubicados en el Ecuador, Provincia de Pichincha, Canton Quito,
Ciudad Quito.

Principalmente que posean motivacién para contribuir con las
comunidades cientificas, que requieran asesoria en la edicién de
texto y correccion de estilo (ortografia, gramatica, coherencia,
revision y ajuste de Normas APA). Para brindar aportes con
Docentes Universitarios | valiosa informacion para la investigacion, ademas de brindar
herramientas que apoyen la gestion institucional educativa
mediante la elaboracion de articulos cientificos, y que busquen los
medios para la publicacion de los mismos.

Estudiantes de Maestria
y Doctorados

Tabla 107. Resumen segmento empresarial

Cliente Descripcion

Negocios y empresas que estén en el sector PyMEs (sectores:
Comercio, Manufactura y Servicios), con deficiencias tributarias o
en busca de mejores propuestas del servicio que poseen o del que
carecen.

Los potenciales clientes se encuentran ubicados en el Ecuador,
Provincia de Pichincha, Canton Quito, Ciudad Quito.

Empresas privadas.

4.2.1.2 Propuesta de Valor

La propuesta de valor puede ser definida como aquellos bienes o servicios que
satisfacen las necesidades del mercado objetivo.

A continuacién, se describe la propuesta de valor que oferta la empresa CLEV

Consultores Cia. Ltda.
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Tabla 108. Propuesta de valor que oferta la empresa CLEV Consultores Cia.
Ltda.

CLEV CONSULTORES CIA. LTDA. - PROPUESTA DE VALOR

PARTE 1 - IDENTIFICAR
¢ Qué ofrece a sus clientes en términos de productos y/o servicios?

Capacitacion para la elaboracion de Articulos Cientificos.

Servicios editoriales, Revision anti plagio;

Asesoria Tributaria.

Servicios Contables.

Servicios de Auditoria Financiera.

¢ Cudles son aquellas cosas por las que pagan sus clientes?

Estudiantes de Maestria, | Asesoria y capacitacion para la elaboracién de articulos cientificos.
Doctorados 'y  Docentes | Revision y correccion ortografica y de estilo.

Universitarios. Traduccidn del articulo cientifico.
Elaboracion de anexos tributarios, capacitacion tributaria.
Empresas privadas. Optimizacion de tiempo y dinero.

Mejoramiento de procesos de tributacion, Contabilidad y Auditoria.

¢Por qué los clientes vienen a la empresa?

Porque acompafiando la oferta de valor, se ofrece un servicio de asesoria personalizado que les permite a los
clientes satisfacer sus necesidades de acuerdo a sus requerimientos.

¢En qué se diferencia su oferta de la de otros competidores?

En la entrega de asesoria personalizada de acuerdo a las preferencias horarias del cliente.
PARTE 2 - EVALUAR

ELEMENTOS QUE VALORACION
ORIENTAN LA FORTALEZA ¢PORQUE SE EVALUA ASI?
REFLEXION A|M|[B|B|M]|A
Se considera como una fortaleza media,
Nivel de diferenciacion de X dado que no existe una gran
productos y/o servicios. diferenciacion en la prestacion del
servicio.
Se considera una fortaleza media porque
Calidad de los productos y/o X se tiene la limitacion de cambios en los
servicios. lineamientos a seguir por parte de las
instituciones de control.
Este factor se califica como fortaleza baja,
debido a que el mejoramiento debe
Desarrollo o mejoramiento responder a la actualizacion permanente
permanente de los productos X bajo los lineamientos que establecen las
y/o servicios. instituciones de control; por lo cual,
CLEV CIA LTDA. requiere trabajar
fuertemente en este factor.




Propuestade Valor

Creadores de Alegria

WE - Articulos que cumplan las .i
normas de estilo (ortografia,
gramdtica coherencia, |

_revision y ajuste de Normas

~_APA).

Productos
y servicios

-Publicacion del articulo.
@ - Satisfaccién personal.
g - Promocion Laboral.
- Asesoria, capacitacion
elaboracion Articulos

Cientificos. Aliviadores de Frustraciones

- Servicios editoriales. S .
Capacitaciony conocimiento.

- Publicacion del articulo.
- Cumplimientorequisito académico.

- Asesoria Tributaria. ,
- Contabilidad.
- Auditoria. - Correcta edicién de texto y correccién de
estilo (ortografia, gramatica , coherencia,
revision y ajuste de Normas APA).

- Ahorrartiempoy esfuerzos.

- Limitar o erradicar los errores habituales
por desconocimiento ofaltade practica.

- Prestigio, poder, confianza o estatus.

[Segmento de mercado

Figura 28. Lienzo de la Propuesta de Valor

Actividades Funcionale;?‘\-@_,’_
- Investigar, Proponer, refuta
teorias.

- Presentar resultados o métod _\.\

nuevos, originales.
- Escribir articulos cientificos.

O
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Propuestade Valor

[Segmento de mercado |

r Creadores de Alegria
L'ﬂ . -Cumplimiento con lo dispuesto por los

—-(/""/ organismos de control garantizando
Optimizacion de tiempo y dinero, para que

Productos los clientes se enfoquen en el core de su
Y servicios 3 i S :
N Limitar o erradicar los

errores  habituales  por
desconocimiento o falta de
practica.

Mejoramiento de procesos.
Prestigio, confianza.

- Asesoria Tributaria.
- Contabilidad.
- Auditoria.

' Aliviadores de Frustraciones

- Ahorrar tiempoy esfuerzos.

-Limitar o erradicar los errores
habituales por desconocimiento o falta
de practica.

- Cumplimiento normativa organismos
de control, leyes.

. Actividades Funcionales:
| - Entrega de comprobantes di
venta, retenciones, cobro de

" impuestos.

-Declaracion de impuestos,
elaboracion de anexos tributarios,

Contabilidad: emisidn y analisis
de estados financieros, toma
fisica de inventarios, capacitacion
-Elaboracion de notas a estados
financieros.

Figura 29. Lienzo de la Propuesta de Valor

9¢tT
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Tabla 109. Resumen propuesto de valor que oferta la empresa CLEV
Consultores Cia. Ltda.

CLIENTE PROPUESTA DE VALOR

Asesoria y capacitacion para la correcta elaboracion y
publicacion de articulos cientificos cumpliendo adecuadamente
las politicas editoriales emitidas por las revistas de investigacion
cientifica.

Cumplimiento con lo dispuesto por los organismos de control
garantizando Optimizacion de tiempo y dinero, para que los
Empresas privadas. clientes se enfoquen en el core de su negocio.

Limitar o erradicar los errores habituales por desconocimiento o
falta de préctica.

Estudiantes de Maestria,
Doctorados y Docentes
Universitarios.

Con lo planteado se pretende ofertar un servicio de calidad, en el que los clientes
puedan confiar en la garantia de cumplimiento de sus requerimientos: de esta forma,
CLEV Consultores Cia. Ltda., entregar el valor para el cliente y se enfoca en que el

negocio sea perdurable en el tiempo.

4.2.1.3 Canales de comunicacion, distribucion y ventas

Los canales de comunicacién y distribucion, son los encargados de establecer la
relacién empresa-cliente. Es por ello que tienen un rol fundamental en la creacion de un
modelo de negocio, debido a que permiten presentar a los consumidores los productos o
servicios de la empresa, mejorar la propuesta de valor de una empresa, ofertar servicios

especificos y un servicio post-venta adecuado para los clientes.

CLEV Consultores Cia. Ltda., utilizara principalmente 4 canales de promocién,

distribucion y ventas que son:
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Tabla 110. Identificacion y evaluacion de canales de promocion, distribucién
y ventas a utilizar en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.

CLEV CONSULTORES CIA. LTDA. - CANALES DE DISTRIBUCION COMUNICACION

PARTE 1 - IDENTIFICAR
¢ Cuales son los mecanismos que utiliza para dar a conocer su propuesta de valor?

Los principales canales para ofrecer la propuesta de valor son:

Participacidn en redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter), y asistencia a eventos y ferias relacionados
con el sector académico.

Sitio web empresarial para ofertar los catilogos virtuales de productos y servicios.

Pautas publicitarias en medios de comunicacion.

Correo electrénico.

¢ Como llega a sus clientes y coémo los conquista?

La forma mas efectiva para llegar y conquistar a los clientes es a través de la comunicacion permanente
mediante las asesorias personalizadas en el momento de la venta y en la postventa. A partir de este mecanismo
se puede identificar sus necesidades reales.

¢ Co6mo estén integrados ahora los canales?

CLEV CIA LTDA., ha venido trabajando por integrar la propuesta de valor con su sitio web ofreciendo a sus
clientes la posibilidad de acceder a catalogos virtuales con el proposito de llegar a mas potenciales clientes
de forma masiva. También se ha implementado la estrategia de la presencia en redes sociales con el fin de
mostrar la propuesta de valor.

DAR A AR

ELEMENTOS QUE VALORACION ' j
ORIENTAN LA FORTALEZA | (PORQUE SE EVALUA ASIi?
REFLEXION AlMIBI|IB | M]A

Se califica como fortaleza baja
porque no se estd realizando un
control sobre los mismos para
X determinar su efectividad. Se asume
que resultan efectivos por las
percepciones que los clientes tienen
sobre la empresa.

Evaluacion y mejoramiento
continuo del
comportamiento  de  los
canales de distribucion

El servicio post-venta se define
como fortaleza baja, debido a que
sus clientes tienen acceso a una
asesoria permanente antes y después
Calidad del servicio de post- de la efectuada la compra. De igual
venta utilizado forma la empresa se comunica con
los clientes a fin de realizar un
seguimiento sobre su nivel de
satisfaccion, a pesar de no ser
reportadas inconformidades

Es una debilidad alta (considerando

Nivel de costos asociados a la carencia de evaluacion de los
los canales de distribucion | X canales utilizado), ya que no se han
utilizados determinado los costos reales de la

operacion de los canales.

Tabla 111. Resumen canales de comunicacion a utilizar en la empresa CLEV
Consultores Cia. Ltda.

Orden Canales

1 Pégina web.

Redes Sociales (Facebook, Instagram).

Correo electrénico, contacto telefénico.

AIWIN

Red de contactos de los socios fundadores.
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Como primer canal dispone de una pagina web en donde se detalla los servicios que
se ofertan, el segundo canal se refiere a la presencia en redes sociales con enfoque en
generacion de contenido comunicacional para atraer a potenciales clientes ; otro canal se
refiere a la utilizacion de Correo electrénico y contacto telefonico para agendar reuniones
con las empresas y clientes potenciales para ofrecer el servicio, por Gltimo tiene la red de
contactos de los socios fundadores mediante los cuales se puede referenciar y ofertar los

servicios de CLEV Consultores Cia. Ltda.
Comunicacion

La comunicacion es fundamental para informar a los clientes sobre la existencia del
servicio que va a ofertar, se establece una pagina web. En la actualidad con los avances
tecnoldgicos dispone de varias de formas de comunicacién, tales como la television, la

radio, internet, redes sociales, panfletos y vallas publicitarias.

CLEV Consultores Cia. Ltda., al ser una empresa relativamente nueva y por
cuestiones de estructura de capital, se ha definido utilizar medios de bajo coste para
publicitar los servicios y productos ofertados, y de esta manera dar a conocer los servicios

y productos ofertados a los clientes potenciales.

Pagina Web
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Figura 30. Pagina Web

Fuente: www.clevconsultores.com


http://www.clevconsultores.com/

130

CLEV Consultores Cia. Ltda., posee una pagina web institucional, aqui el cliente
que requiera los servicios que se proporcionan, ingresara en la pagina web y realizara el
contacto respectivo para posteriormente agendar una cita en las oficinas y proceder con

la comercializacion del servicio o producto que requiera.

Redes sociales

En la actualidad las redes sociales constituyen una forma muy efectiva de llegar a
un gran numero de personas sin realizar una fuerte inversion. CLEV Consultores Cia.
Ltda., cuenta con un fanpage en Facebook donde va introduciendo publicidad, novedades

respecto a los servicios ofertados.
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Figura 31. Redes sociales
Fuente: www.clevconsultores.com

4.2.1.4 Relaciones con clientes

CLEV Consultores Cia. Ltda., mantiene una relacion directa con los clientes basada

en la Asistencia personalizada.


http://www.clevconsultores.com/

131

Para identificar y evaluar relaciones con los clientes se realiz6 la siguiente matriz:

Tabla 112. Identificacidn y evaluacion relaciones con los clientes

CLEV CONSULTORES CIA. LTDA. - RELACIONES CON LOS CLIENTES

PARTE 1 - IDENTIFICAR
¢ Qué tipo de relaciones construye con sus clientes?
La cantidad de clientes con el que cuenta CLEV Consultores Cia. Ltda., permite establecer relaciones
personalizadas con sus clientes. Se lleva a cabo una gestion de relaciones a través de diversos medios
aprovechando la utilizacion de s TIC’s, para facilitar la comunicacion y la interaccion con los clientes.
¢ Cuadl es su estrategia de gestion de relaciones?
La principal estrategia es la realizacion de acompafiamiento permanente y prestacion de asesorias
personalizadas para mantener la fidelidad de sus clientes.
¢ Qué tipo de relaciones esperan sus clientes para mantener vinculos con la empresa?
Los clientes prefieren las asesorias que acomparian la propuesta de valor, dado que les permite contar con un
acompafiamiento experto para la satisfaccion de sus necesidades y requerimientos mediante sus servicios y
productos.
¢Son fieles sus clientes a su propuesta de valor?
En un mercado globalizado es dificil mantener la fidelidad de los clientes, porque sus preferencias estan en
continuo cambio y evolucién. Sin embargo, la empresa cuenta con clientes fieles que se han mantenido a lo
largo de los afios.

PARTE 2 - EVALUAR

ELEMENTOS QUE VALORACION
ORIENTAN LA FORTALEZA ¢PORQUE SE EVALUA ASI?
REFLEXION A M B B M A

Es una debilidad media, porque no
se realizan actividades que
fomenten y midan la fidelizacion
con los clientes. En la actualidad
solo se basa en el referenciacion de
otros clientes y su satisfaccion con
los servicios adquiridos
anteriormente.

Se define como una fortaleza media,
debido a que CLEV CIA LTDA,,
mantiene un continuo control sobre
las compras realizadas por sus
clientes (mediante la
documentacion pertinente).

Los clientes mantienen un nivel de

Realizacion de actividades
permanentes de fidelizacion X
de los clientes

Manejo de informacion
sobre el comportamiento X
histdrico de nuestros clientes

Nivel de fidelizacion que los fidelizacion  aceptable con la

clientes tienen con los X propuesta de valor. Seriaimportante

productos y/o servicios. establecer nuevos mecanismos de
fidelizacion.

El contacto con el cliente se realiza por medio de la pagina web, correo electrénico,

atencion telefénica, chat en linea, etc.

Luego se agenda una cita y se asigna un responsable de la atencion especifica al
cliente y se mantiene interaccion, aportandoles informacion sobre los servicios que mejor

se adapten a sus requerimientos y se comunica el valor agregado en los procesos que
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necesitan para la mejora de su eficiencia, luego se procede a guiarlo en el proceso de

venta

Mediante esto, se pretende fidelizar los clientes, ya que, mediante un buen servicio
de atencion, los clientes estaran satisfechos y se conseguira que se realice publicidad de

boca en boca.

El modelo actual es reactivo. Es decir, las operaciones inician cuando el cliente

solicita los servicios ofertados.

Es importante a futuro optimizar y cambiar a un modelo activo en el cual CLEV
Consultores Cia. Ltda., inicie los procesos difundiendo y asesorando a clientes
potenciales mediante acciones que permitan la clara identificacion de sus propuestas de

Servicios.
4.2.1.5 Flujos de ingresos

Las fuentes de ingresos de CLEV Consultores Cia. Ltda., van a provenir de las
ventas realizadas de los servicios ofertados, estableciendo una relacién directa entre

ventas e ingresos.

Para identificar y evaluar los flujos de ingresos de la empresa, se elaboré la

siguiente matriz:
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Tabla 113. Identificacion y evaluacion flujos de ingresos de CLEV
Consultores Cia. Ltda.

CLEV CONSULTORES CIA. LTDA.- FLUJO DE INGRESOS

PARTE 1 - IDENTIFICAR
¢Cual es la estructura de sus ingresos?
La estructura de ingresos de CLEV Consultores Cia. Ltda., esta conformada principalmente por el flujo de
dinero recibido por la comercializacidn de los servicios (académicos), estableciendo una relacion directa entre
ventas e ingresos.
¢ Cbémo gana dinero en el negocio?
A través de la comercializacion de los servicios se establece la fuente de ingresos que posee CLEV
Consultores Cia. Ltda.
¢ Qué otros tipos de ingresos recibe? (pagos por transacciones, SUSCripciones y servicios, entre otros)
Actualmente la empresa no ha identificado otras fuentes de ingresos.
¢ Como pagan actualmente los clientes?
La empresa ofrece mecanismos de pago a través de dinero en efectivo, tarjeta de crédito, pagos acordados
(politica 50% de anticipo) con el fin de ofrecer facilidades a los clientes.
PARTE 2 - EVALUAR

ELEMENTOS QUE VALORACION
ORIENTAN LA FORTALEZA ¢PORQUE SE EVALUA ASI?
REFLEXION A M B B M A

Identificacion  de  los
productos y/o servicios mas
estratégicos en términos de X
rentabilidad y generacion de
flujo de ingresos.

Es una fortaleza media, debido a que
se tienen identificados los productos
que resultan mas rentables en
términos de flujo de ingresos.

Constituye una fortaleza baja debido
a que a pesar de contar con un flujo

Nivel de rotacion vy de dinero, se presenta dificultades
recuperacion de cartera de X para recuperar la cartera en los
la empresa tiempos establecidos por

concesiones de crédito manejadas
anteriormente.

Se define como debilidad media
debido a que la empresa no ha
logrado diversificar sus clientes.
Actualmente, se focaliza en un nicho
de mercado especifico y a pesar de la
estabilidad del flujo de ingresos, si se
detectan inconvenientes en el
numero de clientes.

Nivel de diversificacion de
clientes y por lo tanto del X
flujo de ingresos

De ahi que, los servicios ofertados son:

a) Servicios Académicos

e Asesoria y capacitacion para la elaboracion de articulos Cientificos.

e Servicios editoriales.

e Revision anti plagio de documentos
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b) Servicios empresariales

e Asesoria Tributaria: declaracion de impuestos, elaboracion de anexos
tributarios, informe de cumplimiento de obligaciones fiscales, tributario,
Capacitacion y actualizacion tributaria;

e Contabilidad: emision y analisis de estados financieros, toma fisica de
inventarios, capacitacion técnica y contable y NIIFS, elaboracion de notas
a estados financieros;

e Auditoria: auditoria financiera externa e interna, revision espacial de
cuentas e informe de comisario. Se contara con el pago mensual de los

servicios, conforme a los avances.

La venta de servicios esta ligada directamente con la gestion del portal web y redes
sociales, ya que mientras se logre incrementar el nimero de ventas mediante dicha

gestion, mayor sera el flujo de ingresos que la empresa obtendra.

Es por esto que, se debe reforzar esfuerzos, ya que a través de la publicidad, las
promociones, y los distintos medios mencionados se pueden captar mayor nimero de

clientes.
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Tabla 114. Flujo de ingresos

Cuota de uso de un servicio Estimacion de Ventas
Segmento de Producto Precio Unit. Unidades Total Ingresos
Mercado
Estudiantes de , e .
Maestria y Ase50|:|a ycaPaC|tla'C|on para la elaboracidn $400,00 8 $3.200,00
de articulos Cientificos.
Doctorados.
Docentes Servicios editoriales. $80,00 8 $640,00
Revision antiplagio de documentos. $20,00 8 $160,00
TOTAL $ $4.000,00
Empresas Asesoria Tributaria: $450,00
Pymes Declaracion de impuestos. $10,00 10 $100,00
Autonomos Elaboracion de anexos tributarios. $5,00 10 $50,00
Informe de cumplimiento de obligaciones
. . . $10,00 10 $100,00
fiscales, tributario.
Capacitacidny actualizacidn tributaria. $40,00 5 $200,00
Contabilidad: $1.000,00
Emisidn y andlisis de estados financieros. $100,00 4 $400,00
Toma fisica de inventarios. $100,00 2 $200,00
Capacitacion técnica y contable y NIIFS. $50,00 4 $200,00
Elaboracion de notas a estados financieros. $50,00 4 $200,00
Auditoria: $3.000,00
Auditoria financiera externa e interna, $1.000,00 2 $2.000,00
Revisidn espacial de cuentas e informe de
R $1.000,00 1 $1.000,00
comisario.
TOTAL $ $4.450,00 $4.450,00
TOTAL INGRESOS TOTALES $ $8.450,00
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Tabla 115. Contribucion respecto al total de ingresos

Contribucion respecto al total de ingresos.

Ingresos
. . % Contribucion al
Ingresos Empresa % Cada ingreso i
privada total de ingresos
$3.200,00 80,00% 37,87% 47,34%
$640,00 16,00% 7,57%
$160,00 4,00% 1,89%
$4.000,00 100,00%
10,11% 5,33%
$100,00 22,22% 1,18%
$50,00 11,11% 0,59%
$100,00 22,22% 1,18%
$200,00 44,44% 2,37%
$450,00 22,47% 100,00% 11,83%
$400,00 40,00% 4,73%
$200,00 20,00% 2,37%
$200,00 20,00% 2,37%
$200,00 20,00% 2,37%
$1.000,00 67,42% 100,00% 35,50%
$2.000,00 66,67% 23,67%
$1.000,00 33,33% 11,83%
$3.000,00 | 100,00% 100,00% 100% 100,00%

Tabla 116. Resumen flujo de ingresos

Resumen
Fuente de Ingresos % Contribucion al total
de ingresos
Estudiantes de Maestria y Doctorados. $4.000,00 47,34%
Docentes Universitarios
Empresas Privadas $4.450,00 52,66%
TOTAL INGRESOS $8.450,00 100,00%

4.2.1.6 Recursos claves

Los recursos clave se refieren a los recursos que requieren para que este modelo de

negocio funcione y se encuentre operativo. Por ello, se utilizo la siguiente matriz para

identificarlos y evaluarlos:
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Tabla 117. Identificacién y evaluacion de recursos claves

CLEV CONSULTORES CIA. LTDA. - RECURSOS CLAVES
PARTE 1 - IDENTIFICAR
¢ QUE recursos requiere su propuesta de valor?

La propuesta de valor de CLEV Consultores Cia. Ltda., requiere de un talento humano con conocimientos
especificos en la elaboracion de articulos cientificos, asesoria contable y financiera.
Por lo cual se cuenta con un equipo multidisciplinario con conocimiento y experiencia en dichos campos.
Revisores externos., traductor, disefiador, diagramador, Administrador de empresas.

Contador (CPA), Auditor, Asistente administrativo, Equipo Comercial.

Recursos Fisicos:

e Oficina, equipos de computo, Impresora, Muebles de oficina, Dispositivos Méviles, Router.

Recursos tecnoldgicos:

e Gestor bibliogréfico y Bases de datos, Software OJS, Hosting y Dominio, Conexion a Internet, Servidores.

¢ Qué recursos requiere las relaciones con los clientes?

Principalmente un personal capacitado para asesorar en la eleccion del servicio que cumpla y satisfaga las
necesidades y requerimientos de los clientes.
Este personal también debe estar en capacidad de realizar la comercializacion de los servicios ofertados.

¢ Cudles recursos requieren los canales utilizados?

Equipos de oficina, equipos de computacion, Dispositivos Méviles, Hosting y Dominio, Conexidn a Internet

Catalogo virtual para alimentar el sitio web.

¢ Cudles son los recursos mas importantes y costosos en su modelo de negocio? (Personas, redes, instalaciones,
competencias, ...)?

Los recursos més costosos se defines principalmente al talento humano empleado en la prestacion del servicio
ofertado.

PARTE 2 — EVALUAR
ELEMENTOS QUE VALORACION

ORIENTAN LA FORTALEZA ¢PORQUE SE EVALUA ASI?

REFLEXION A M B B M A

Constituye una fortaleza alta debido
a que se cuenta con un equipo
multidisciplinario con experiencia y
preparacion académica que permite
mantener niveles de calidad en los
servicios ofertados.

Nivel de formacion, efectividad
y coordinacion del talento X
humano de la empresa

Constituye una fortaleza media

Estado tecnol6gico de las debido a que El estado tecnolégico
maquinas 0 equipos que hacen principalmente de los recursos claves
las funciones claves requeridas X empleados es Optimo y permite
para el ofrecimiento de los entregar servicios de calidad y
productos y/o servicios permiten satisfacer los

requerimientos de los clientes.
Tomando en cuenta el nimero de
clientes con el que cuenta CLEV CIA
LTDA., la capacidad instalada en
términos de equipos y de talento
humano no presenta una
subutilizacién, por el contrario, es
Optima. Por lo tanto constituye una
fortaleza media.

Grado de utilizacion de la
capacidad instalada con la que
cuenta la empresa para el X
ofrecimiento de los productos
y/o servicios

De ahi que, los recursos claves para la empresa constituyen los siguientes:

a) Recursos Humanos

Para una empresa de servicios, los recursos humanos constituyen los recursos

clave para la organizacion, por la cual CLEV Consultores Cia. Ltda., cuenta
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con un equipo multidisciplinario con conocimiento en el sector del cliente,
consultores con experiencia en cada uno de los servicios ofertados. El equipo

esta conformado por:

e Revisores externos.

e Traductor.

e Disefador.

e Diagramador.

e Administrador de empresas MBA.
e Contadores Auditores (CPA).

e Asistente administrativa.

e Equipo Comercial.

e Community manager.

b) Recursos Materiales

CLEV Consultores Cia. Ltda., posee una instalacion desde el afio 2013, desde
entonces ha sido donde se ha constituido el nicleo de actividades de la
empresa. Alli se encuentran las oficinas que constituyen la parte visible, y el

punto de venta, donde se gestionan los servicios y productos ofertados.

En las instalaciones ademas se dispone de otros recursos imprescindibles
como son: equipos de computo, muebles e insumos de oficina, dispositivos
telefonicos, router de internet.

Recursos Tecnoldgicos:

Software revisiéon Normas APA.
Software OJS.

Hosting y Dominio.

Conexion a Internet.
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d) Recursos Financieros
CLEV Consultores Cia. Ltda., cuenta con financiacién propia, con lo cual se
adquirio los recursos materiales mencionados anteriormente (aportes
economicos de los socios fundadores).

4.2.1.7 Actividades claves

Las actividades claves se refieren a las actividades que una empresa realiza para la
continuidad y el desarrollo del modelo de negocio.

Tabla 118. Identificacion y evaluacion de actividades claves

CLEV CONSULTORES CIA. LTDA. - ACTIVIDADES CLAVES

PARTE 1 - IDENTIFICAR
¢ Cudles son las actividades y procesos clave en el modelo de negocio?
Marketing digital: constituye la forma de utilizar recursos tecnol6gicos y medios digitales para desarrollar
contenido, generar comunicacion directa y personal con el fin de provocar una reaccion en el cliente potencial.
Atencidn al Cliente: para entablar comunicacion y relacion con el cliente con el fin de comunicar y asesorar
sobre los servicios ofertados por CLEV Consultores Cia. Ltda., generar reuniones y citas para generar una
transaccion comercial de venta de dichos servicios.

Produccion de servicios: Consultoria, Asesoria 'y Capacitacion.

(Servicios Académicos. Servicios Empresariales). es la principal actividad ya que constituye el giro del
negocio, al proveer de servicios especializados en base a los requerimientos y necesidades de los clientes.
La gestion comercial y ventas: la primera para la busqueda continua de nuevos clientes basandose en las
caracteristicas de la propuesta de valor y la segunda para vender los servicios ofertados y generar una
transaccion que genere flujo de efectivo para la sostenibilidad a largo plazo de CLEV CIA LTDA.

PARTE 2 - EVALUAR

ELEMENTOS QUE VALORACION

ORIENTAN LA FORTALEZA ¢PORQUE SE EVALUA ASI?
REFLEXION A| M |B | B M | A
Se define como fortaleza baja ya que
se estan realizando estas actividades,
Identificacion de las pero no se mantiene un control mas
actividades principales de la técnico sobre cada uno de los
empresa y el nivel de X procesos; es decir, no se tienen
eficiencia que se tiene en establecidos indicadores internos de
cada una de ellas. productividad para realizar el control
permanente de todo el proceso
productivo.

Existencia de controles y
sistemas de seguimiento
para cada una de las X X
actividades claves de la
empresa.

Se considera una debilidad media ya
que no se dispone de registros o
controles  adecuados en la
produccién del servicio.
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Basado en la anterior matriz, CLEV Consultores Cia. Ltda., empresa acoge diversas

categorias de actividades, las cuales se describen a continuacion:

Cadena De Valor CLEV CIA LTDA

Gestion Documental

Posicionamiento. ,
Asesoria.

» Ventas. »

Figura 32. Cadena de valor CLEV Consultores Cia. Ltda.

o

3 Control y archivo documental.

o

< TIC's

2 Mantenimiento de equipos, actualizacién, adquisicion de

% software/hardware.

& Recursos Humanos

:g Seleccion, contratacién, formacion, desvinculacién de personal. =

g Finanzas ]
Contabilidad, presupuestacion. ®

-]

(7]

i Consultoria, Asesoria Servicio Al Cliente.

= N y Marketing y Ventas.

£ Capacitacion.

E 5 o publicidad. ReIaqon con los

Servicios Académicos. ., clientes.

b - . Promocion. ., .

S Servicios Empresariales. Atencion al cliente.

©

i)

2

=)

(8]

<

Consultoria, asesoria y capacitacién

Se refiere a todos los servicios ofertados que constituyen la actividad principal de
CLEV Consultores Cia. Ltda.

Servicio al cliente

Se refiere a las actividades que buscan generar una relacion del cliente, basandose
en atender dudas, inquietudes para asesor al cliente y ayudarle a determinar qué servicio

ofertado es el que mejor se adapta a sus requerimientos y necesidades.

En la pagina web, en el apartado de contactos, los clientes podran encontrar todo lo
necesario para ponerse en contacto con CLEV Consultores Cia. Ltda., y de esta manera

resolver cualquier tipo de inquietud.
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Marketing

Se refiere a la actividad encargada de la comunicacion, promocién, publicidad,

relacion con los clientes.

CLEV Consultores Cia. Ltda., realizara esfuerzos para comunicar a los clientes
potenciales sobre los servicios ofertados, a través de: la gestion de redes sociales y la
gestion web para crear un sistema de comunicacion con el cliente para orientarlo y que
este obtenga mayor provecho de nuestro servicio, conozca los beneficios y caracteristicas

de los mismos.

Es importante esta gestion, ya que si se realiza una correcta gestion se puede llegar

a mas clientes y a la optimizacion de rentabilidad.

Ventas

Esta actividad es fundamental ya que genera los ingresos; por lo cual, se dedicara a
las negociaciones y cierre de ventas. En la gestion de ventas se canalizara las formas de
pago disponibles dependiendo de las preferencias del cliente.

Formas de pago:

e En efectivo con pagos totales o parciales.

e Pago con tarjeta de crédito.

. Diners Club
VISA ‘:D International

Figura 33. Logos tarjetas de crédito
Fuente: www.google.com
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4.2.1.8 Asociaciones clave

En este punto se va a describir la red de proveedores y socios que ayudan al

funcionamiento del modelo de negocio de CLEV Consultores Cia. Ltda.

Las relaciones cliente-proveedor garantizan la disponibilidad de los suministros, y
las asociaciones con proveedores son imprescindibles para mantenerse cubiertos y
disponer de stock de los productos que se requieren para las actividades de oficina, asi
como también conseguir mejores precios y de esta forma amentar el margen de

beneficios.

Tabla 119. Identificacién y evaluacion de asociaciones clave de CLEV
Consultores Cia Ltda.

CLEV CONSULTORES CIA. LTDA. - ASOCIACIONES CLAVE:

PARTE 1 - IDENTIFICAR
¢Cuales alianzas ha creado la empresa, para optimizar el modelo de negocios, ahorrar en recursos o
reducir el riesgo?
Los principales aliados o red de socios estratégicos para CLEV Consultores Cia. Ltda., son: los proveedores
con quienes se establecen acuerdos comerciales para garantizar la disponibilidad y calidad de los suministros,
y recursos tecnoldgicos de acuerdo a las condiciones y requerimientos exigidos por CLEV Consultores Cia.
Ltda., para cubrir los requerimientos de los clientes.
¢ Quiénes son sus aliados estratégicos mas importantes?
Actualmente se cuenta con la colaboracion de pares ciegos internacionales para la revision técnica de forma
en la elaboracidn de articulos cientificos.
A futuro seria fundamental el contar con alianzas con universidades y centros de investigacion del pais o la
region con quienes se pueda colaborar continuamente la generacidn y ejecucion de proyectos de investigacion
para acceder a fuentes de financiacion que promueven la innovacion y el desarrollo académico.
¢ Quiénes apoyan con recursos estratégicos y actividades?
Actualmente la empresa no se apoya en infraestructura externa.
¢ Cudles actividades internas se podrian externalizar con mayor calidad y menor costo?
La gestion de cobranza se podria externalizar mediante alianza con instituciones financieras que ofertan estos

Servicios.
PARTE 2 - EVALUAR
ELEMENTOS QUE VALOA(;(I)%IEIFALEZA ¢PORQUE SE EVALUA

ORIENTAN LA REFLEXION ASI?

A M B B M A

Constituye una fortaleza media
debido a los acuerdos

Identificacion y relacion . .
comerciales establecidos con

proactiva con proveedores de

. - ) X los proveedores para garantizar
materias primas, insumos o s
o el suministro adecuado de
servicios : ;
insumos materiales y

tecnoldgicos requeridos.

Se considera una debilidad
Relacion proactiva con baja, debido a que no se
instituciones a nivel publico o dispone de relaciones con
privado que puedan brindar apoyo instituciones académicas que
para el desarrollo de la empresa fomenten la investigacion,
como son las universidades.
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En el caso de CLEV Consultores Cia. Ltda., se ha estado y seguira trabajando con

los siguientes proveedores:
Proveedores tecnoldgicos:

e LUNAR PAGES Empresa de disefio web y desarrollo.

@ lunarpages

Figura 34. Logo LUNAR PAGES

Fuente: www.lunarpages.com

e Netlife.
AT
Figura 35. Logo Netlife
Fuente: www.netlife.com
e URKUND.

URKUND

A
\ )

Figura 36. Logo Urkund
Fuente: http://www.urkund.com/en/log-in-en


http://www.lunarpages.com/
http://www.netlife.com/
http://www.urkund.com/en/log-in-en
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e OJS

OPEN JOURNAL SYSTEMS

Figura 37. Logo OJS
Fuente: https://pkp.sfu.ca/ojs/

Proveedores de suministros:

e SuperPaco.

Superepco

Figura 38. Logo Super Paco
Fuente: WwWWw.Ssuperpaco.com

e Juan Marcet.

¢ juanmarcet

Mdas de I que e im@ginﬂs-

Figura 39. Logo Juan Marcet
Fuente: http://juanmarcet.com/

e CLARO

Figura 40. Logo Claro

Fuente: www.claro.com.ec


http://www.superpaco.com/
http://juanmarcet.com/
http://www.claro.com.ec/
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4.2.1.9 Estructura de costos econd6micos

En la estructura de costos estan incluidos los salarios del talento humano que

colabora con la empresa.

En la siguiente matriz se identifica y evalUa la estructura de costos econémicos

Tabla 120. Identificacidn y evaluacion de costos econémicos

CLEV CONSULTORES CIA. LTDA.- ESTRUCTURA DE COSTOS

PARTE 1 - IDENTIFICAR
¢ Cudles son los costos mas importantes en la ejecucion de su modelo de negocios?
Los costos mas significativos corresponden a:
Talento humano en el drea de produccidn de servicios
Talento humano para asesorias a los clientes
Sueldos Personal administrativo, pares ciegos, traductor, corrector de textos y diagramador.
¢ Qué formas que utiliza para controlar los costos de su modelo de negocios?
Actualmente, no se ha establecido controles mediante indicadores internos de productividad para determinar
la eficiencia de los trabajadores y la utilizacion de la capacidad instalada.

PARTE 2 - EVALUAR

ELEMENTOS QUE VALORACION
ORIENTAN LA FORTALEZA | ;PORQUE SE EVALUA ASI?
REFLEXION A M B B M A

Se define como debilidad baja
debido a que a pesar de no contar
con controles a nivel de
produccion por el giro del
negocio y la oferta de servicios no
genera un impacto fuerte en
relacion a una empresa comercial
0 de produccion.

Actualmente la empresa cuenta

Identificacion de los costos
reales en la elaboracion y venta X X
de los productos y/o servicios

Existencia de controles en con un sistema contable para la
cuanto a Ingresos y egresos de X sistematizacion de la informacion
la actividad productiva relacionada con el flujo de

ingresos.




Tabla 121. Estructura de costos de CLEV Consultores Cia. Ltda.

Gast
Actividades Clave Recursos Clave 8505 = —— Estructura de Costos y gastos.
Cant Detalle Precio Unitario Total
4 |estaciones de trabajo. $500,00 $2.000,00
) » Recursos Fisicos: 3 |laptop DELL. $750,00 $2.250,00
1 Marketing digital. . .
Oficina. 1 |servidor. $113,00 $113,00
equipos de computo. 1 |impresora. $500,00 $500,00
Impresora.. ) 1 |radiograbadora. $100,00 $100,00
l\./luebl.e.s de of|'C|.na. 1 |parlante. $20,00 $20,00
2 Atencién al Cliente. Dispositivos Moviles. 3 |telefonos inalambricos. $50,00 $150,00
Router 1 |telefono celular. $260,00 $260,00
TOTAL $5.393,00
tori i 1 |1 plan de internet. $23,00 $23,00 Equipos y herramientas:
Consg torle.xt, AS.(?SOrIa v Recursos tecnolégicos 1 1 plan telefonia celular. $11,00 $11,00
apacitacion. H
3 Servicios Achémicos servicios | Gestor biblio raficog Bases 1 |1 Plan Hosting y Dominio. $123,00 $123,00
- o & Y 1 |1 Plataforma OJS. $80,00 $80,00
mpresariales. de datos.
Software OJS 2 2 planes de servidores en la nube. $80,00 $160,00
Hosting y Domir;io 1 |1 Plan de software antiplagio. $29,00 $29,00 $715,00
- . 1 Plan de gestor bibliografico
B . Conexidn a Internet. 1 & follogratico y $270,00 $270,00
4 La Gestién Comercial y Ventas. . bases de datos.
Servidores. " -
1 CUTE FTP transferencia de archivos. $53,00 $53,00
TOTAL $749,00
Canales de Comunicacién 2 2 auditores. $100,00 $200,00 Personal: Mano de obra
2 2 contadores (tributario, contable). $100,00 $200,00
1 Pagina web. Recursos Humanos: 5 5 Revisores externos. $50,00 $250,00
Grupo multidisciplinario de 1 |1 corrector de documentos. $265,00 $265,00
consultores . 1 1 d 750 $75,00
. : t tor. 75,
2 Redes Sociales (Facebook, Revisores externos. raductor >75,00 $1.575,00
Instagram). Administrador de empresas.| 1 |1 disenador. $100,00 $100,00
Contador (CPA) 1 |1 diagramador. $100,00 $100,00
Equipo Comercial.
1 1 asistente administrativo. $385,00 $385,00
3 Correo electrénico, contacto TOTAL $1.575.00
telefonico. —
. . costos
1 Anuncios en redes sociales $20,00 $20,00 o $34,00
indirectos
Comunicacién. 1 |Di FI tarjetas d taci $10,00 $10,00 Costos Fijos $27,00
4 | Red de contactos de los socios Redes Sociales iseno Flyers, tarjetas de presentacion. ' g Servicios A
fundadores. 1000 Impre5|on. Flyers, tarjetas de $0,05 $50,00 OTROS Costos : $80,00
presentacion.
TOTAL $80,00 Total: §Z.431,00

or1
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Tabla 122. Resumen estructura de costos CLEV Consultores Cia. Ltda.

Estructura de costos ‘

Mano de obra $1.575,00
Equipos y herramientas $715,00
Costos Indirectos (insumos de oficina) $34,00
Costos fijos (servicios basicos) $27,00
Otros Costos $80,00

Total costos $2.431,00




4.2.2 Propuesta Lienzo CANVAS para CLEV Consultores Cia. Ltda.

8. Socios- Alianzas
estratégicas

7. Actividades clave

Proveedores tecnologicos: *  Marketing digital.
+  Netlife, WURCUN, OIS, ||* AtencidnalCliente.
CRM. *  Produccidn de servicios.

*  Gestidn comercial y ventas.

6. Recursos clave

Recursos Humanos: Perfiles profesionales

Consultores, Revisores externos, Pares ciegos, Administrador de empresas,
Contador (CPA), Equipo Comercial.

Recursos Fisicos:

Oficina, equipos de compute, Impresora, Muebles de oficina, Dispositivos Moviles, Router.
Recursos tecnolégicos:

Software revision Normas APA.

Software OJ5.

Hosting y Dominio.
Conexidn a Internet.

Y.

Recursostecnoldgicos.

9. Estructura de costes

Sueldosempleados.

2. Propuesta de valor

Estudiantes de Maestria, Doctorados y
Docentes Universitarios. Asesoria vy
capacitacibn  para la  correcta
elaboracidn y publicacién de articulos
cientificos cumpliendo adecuadamente
las politicas editoriales emitidas por las
revistas de investigacidn cientifica.

Empresas privadas. Cumplimiento con
lo dispuesto por los organismos de
control garantizando Optimizacidn de
tiempo y dinero, para que los clientes
se enfoquen en el core de su negocio.
Limitar o erradicar los errores
habituales por desconocimiento o falta
de practica.

4. Relacidn con clientes

Basada en la Asistencia personalizada exclusiva: se
realiza una interaccidn entre el cliente y un asesor
que ayude en el proceso de ventas o post-compra.
Se realiza a través de atencidn telefdnica, chat en
linea, por comreo, etcétera. después de completar
sucompra.

3. Canales

Redes sociales ( facebook, Instagram,
Twitter).

Sitio web empresarial.

Correo electronico.

Eventos y ferias relacionados con el sector
académico.

1. Clientes

Estudiantes de
Maestria y
Doctorados.

Docentes
Universitarios.

Empresas privadas

Marketing

Venta Servicios:

5. Fuentes de ingresos

Asesoria y capacitacion para la elaboracion de articulos Cientificos, Servicios editoriales,
Revisidn anti plagio de documentos.

Asesoria Tributaria: declaracién de impuestos, elaboracidn de anexos tributarios, informe de
cumplimiento de obligaciones fiscales, tributario, Capacitacidn y actualizacidn tributaria;

*Contabilidad: emision y analisis de estados financieros, toma fisica de inventarios, capacitacidn técnica y
contable y NIIFS, elaboracidn de notas a estados financieros;

=Auditoria: auditoria financiera externa e interna, revisidn espacial de cuentas e informe de comisario.

it

Figura 41. Lienzo Canvas CLEV Consultores Cia. Ltda.

8r1
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

e El modelo de negocios bajo la metodologia CANVAS es una herramienta
gerencial para mejorar la identidad, competitividad y el posicionamiento de
CLEYV Consultores Cia. Ltda., permitiendo de esta manera definir claramente
el modelo de negocio y generar un mayor reconocimiento de la empresa por

parte del cliente.

e El modelo CANVAS fundamenta métodos de ejecucion basados en procesos
de negocio, como buenas practicas para orientar a CLEV Consultores a

direccionar a formular una ventaja competitiva.

e El modelo de negocio permitira disminuir la incertidumbre y el riesgo para la

empresa CLEV Consultores, en la participacion de la cuota de mercado.

e El Modelo CANVAS al ser una propuesta de valor, permitira una innovacion
en la gestion empresarial con el fin de tener un crecimiento mediante el
incremento de los ingresos, haciendo notable su permanencia en el mercado,

dandole como empresa la obtencidn de una ventaja competitiva.

5.1.1 Aporte Teorico

El modelo bajo la metodologia Canvas, permite organizar las acciones requeridas
para desarrollar la idea de negocio para luego generar una propuesta de valor innovadora
y que al mismo tiempo le de competitividad en el mercado, visualizando y analizando

todo el sistema del negocio bajo lo cual la empresa produce, distribuye y captura valor.
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Su aplicacion a través de los 9 bloques permite dilucidar claramente la forma en
que la empresa puede crear valor y lograr competitividad, ya que, al incorporar los 9
blogques en la misma hoja, se interrelacionan unos con otros. Asi también, permite realizar

con facilidad cambios, observaciones y pruebas de lo que se quiere hacer y como hacerlo.
Bajo este modelo, si de alguna manera la empresa puede mantenerse en el mercado
con costos menores que la competencia, a la larga le daria la posibilidad de obtener mayor

rentabilidad.

5.1.2 Aporte Practico

Al desarrollar el disefio del modelo CANVAS para la empresa CLEV Consultores
Cia. Ltda., en primera instancia, permitié aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo

de la carrera.

Luego de concluido el disefio del modelo Canvas para la empresa CLEV
Consultores Cia. Ltda., ha resultado de una valia muy grande como profesional, ya que
éste, constituye una avanzada innovacion para las empresas, de acuerdo a la investigacion
bibliogréafica realizada todos los articulos le han dado un reconocimiento mundial a este

modelo propuesto por Osterwalder.

Es una metodologia efectiva y aplicable en cualquier tipo de actividad empresarial,
ya que esta no contempla la fase de madurez en la que se encuentre, o el sector de
actividad a la que se dedique, resultando de mucha importancia su aplicacion como
herramienta de identificacion y evaluacion de lo que se piensa hacer en la empresa en

analisis, ademas de presentarse como una innovacion a nivel empresarial.

La aplicacion de los nueve bloques consintié hacer una planificacion en donde se
forja el horizonte al cual se quiere llevar a la empresa, asi también admitié presentar de
forma maés detallada las ofertas, considerar los tiempos y orientar su implementacion
considerando las capacidades con que cuenta actualmente la empresa en concordancia

con las capacidades que se requiere para desarrollar el modelo de negocio.
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El proyecto disefiado se llevo a cabo con la participacion y unificacion del criterio
y colaboracion de todos quienes hacen CLEV Consultores Cia. Ltda., a pesar de las
dificultades que se presentaron hasta unificar dichos criterios con voluntad e interés de

todos, permitiendo alcanzar finalmente la conclusion del proyecto.

5.2 RECOMENDACIONES

Utilizar con mayor frecuencia el modelo CANVAS en las PYMES, por

considerarse una herramienta que permite formular ventaja competitiva.

e Implementar el modelo CANVAS en la empresa CLEV Consultores por
cuanto permite describir las actividades en procesos de negocio, como buenas

précticas para direccionar a formular una ventaja competitiva.

e Socializar el Modelo CANVAS propuesto en la empresa CLEV Consultores,
a fin de que sea aplicado y se establezcan los ajustes necesarios para disminuir
la incertidumbre y el riesgo y posteriormente realizar su evaluacion para

determinar un mejor posicionamiento de la empresa.

e Realizar la planificacion estratégica de la empresa CLEV Consultores, en
base a la propuesta de valor del modelo CANVAS, por cuanto es un elemento

que hace diferente a un negocio rentable, sostenible e innovador.
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ANEXO 1. Encuesta para Empresas Privadas

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Objetivo: Medir el grado de aceptacion de los servicios empresariales de la empresa
CLEV Consultores Cia. Ltda., por parte de las PYMES del canton Quito.

Por Favor responda cada pregunta con una X en la o las respuestas que mejor expresen
sus criterios.

CUESTIONARIO

ACTIVIDAD ECONOMICA Y UBICACION
1. Su empresa como actividad econémica es de:

Comercio

Servicios

Industrias Manufactureras

Construccion

Otros (agricultura, minas y cantera, Transporte)

o N e e Y
— N

2. Su empresa se encuentra ubicada en el sector:

Norte (
Sur (
Centro (
Valles (

N e N N

SERVICIOS

3. ¢Su empresa dispone de un departamento de finanzas?

] ( )
NO ¢ )

Si su respuesta es no, continle con la encuesta, si es afirmativa pase a la pregunta 10.

4. ¢Su empresa estaria dispuesta a contratar servicios de outsourcing contable?

S| ( )
NO C )
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OCUPACION
5. El niUmero de personas que laboran en su empresa es de:

1-9 ( )
10 -49 ( )
50-99 ( )
100 — 199 ( )
200 en adelante ( )

COSTOS

6. ¢Qué monto estaria dispuesta a pagar la empresa por los servicios de outsourcing
contable?

$ 200 - $400 (
$401 - $600 (
$601 - $800 (
$801 - $1000 (
$1001 en adelante (

N N N N N

SATISFACCION
7. Considera necesario que los servicios de outsourcing contable que contrata sean:

Confiables
Eficientes

Dinamicos
Proactivos

NS

)
)
)
)

PRODUCCION

8. De los siguientes servicios: ¢Cuales le gustaria que la empresa que contrata le
ejecute?

Tributacion (asesoria tributaria, declaracion de impuestos,
elaboracion de anexos tributarios, informe de cumplimiento
tributario, cumplimiento de obligaciones tributarias, capacitacion y
actualizacién tributaria)

Contabilidad (andlisis de estados financieros, toma fisica de
inventarios, capacitacién contable y NIIFS, elaboracion de las ( )
notas de estados financieros)

Auditoria (financiera externa, financiera interna, revision especial
de cuentas e informe de comisario)



157

SATISFACCION

9.

10.

¢ Se encuentra satisfecho con los resultados de su departamento de finanzas?

sl ( )
NO ( )

Estaria dispuesto a cambiar de proveedor de los servicios de outsourcing
contable

Sl ( )

NO ( )

COMUNICACION

11.

¢ Qué canales de comunicacion utiliza para  contactar la contratacion de
servicios externos?

Pagina Web
Correo electronico
Teléfono

Redes sociales
Referencias
Prensa escrita

e N N N N N
— N N

HIPOTESIS
12. Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS, permitiria formular
ventaja competitiva a la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?
Sl ( )
NO ( )

GRACIAS POR SU AYUDA
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ANEXO 2. Encuesta para Clientes

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Objetivo: La presente encuesta tiene fines académicos y ha sido disefiada para obtener
informacidn que permita disefiar un modelo de negocios Canvas aplicable para la empresa
CLEV CIA LTDA.

Por Favor responda cada pregunta con una X en la o las respuestas que mejor expresen
sus criterios.

CUESTIONARIO

ACTIVIDAD ECONOMICA Y UBICACION

1. Su perfil académico es:

Docente ( )
Maestrante ( )
Doctorante ( )
Pre-grado ( )

2. Su nivel de ingresos es de:

$ 700 - $1000 (
$1001 - $1500 (
$1501 - $2000 (
$2001 - $2500 (
$2501 en adelante (

N N N N N

3. ¢Conoce usted si en el Ecuador existen empresas privadas que gestionen revistas
cientificas indexadas?

SI ( )
NO ¢ )

4. ¢Conoce Usted alguna empresa que oferte servicios académicos de: Elaboracion
de articulos cientificos, servicios editoriales, revision de documentos con sistemas
antiplagio, y asesoria en investigacion cientifica?

Sl ()
NO C )
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¢ Tiene usted conocimiento de cdmo elaborar articulos cientificos para publicar
en revistas indexadas?

Sl «( )
NO ( )

¢Usted ha publicado articulos cientificos en revistas indexadas?

S| ( )
NO ()

. ¢,Cudl de los problemas que se describen, ha tenido usted al momento de publicar

los articulos cientificos?

Cumplimiento de politicas editoriales

Estandares de Normas APA

Estilo de redaccion

Edicion de texto (ortografia, gramatica y coherencia gramatical)
Correccion de contenido del manuscrito

Carencia de comunicacion con el equipo editorial

AN AN AN A S
— N N

¢ Cudl de los servicios académicos que ofrece la empresa CLEV Consultores Cia.
Ltda., estaria dispuesto usted a contratar?

Acompafiamiento para la elaboracién de articulos cientificos
Servicios editoriales

Revision de documentos con sistemas antiplagio
Capacitacion para elaborar articulos cientificos

A~ NS~
—

. ¢Considera acertada la existencia de empresas dedicadas a la oferta de servicios

académicos como los prestados por CLEV Consultores Cia. Ltda.?

Sl ( )
NO ( )

¢Qué canales de comunicacion utiliza para contactar la prestacion de los
servicios: Elaboracion de articulos cientificos, servicios editoriales, Asesoria en
investigacion cientifica y Capacitacion para elaborar articulos cientificos?

Pagina Web empresas ( )
Correo electronico ( )
Telefono ( )
Redes sociales ( )
Referencias ( )
Revistas cientificas indexadas.  ( )
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HIPOTESIS

11. Considera usted que ¢la metodologia del modelo CANVAS, permite formular
ventaja competitiva en la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.?

Sl ( )
NO C )

GRACIAS POR SU AYUDA
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ANEXO 3. “Entrevista Directivos CLEV Consultores”

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Objetivo: La presente encuesta tiene fines académicos y ha sido disefiada para obtener
informacidn que permita disefiar un modelo de negocios Canvas aplicable para la empresa
CLEV CIA LTDA.

Por favor responda cada pregunta que mejor se ajuste a su criterio.

CUESTIONARIO

1. Cuél es el modelo de gestion de la empresa CLEV Consultores Cia. Ltda.

2. ¢(CLEV CIA LTDA con qué recursos dispone para la promocion y posicionamiento en
la mente de los clientes?
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. ¢Cuales son los canales de comunicacion que utiliza CLEV Consultores para
establecer sus contactos?

. ¢Considera necesario el cambio de modelo de gestion de la empresa para mejorar su
competitividad?

. ¢Apoyaria el disefio y aplicacion del modelo de negocio CANVAS en la empresa para
mejorar su competitividad?

GRACIAS POR SU AYUDA



