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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo desarrollar una estrategia de competitividad que
consiste en la creacion de una pagina web de venta online para la Pyme Teran Martinez a través
del modelo CANVAS. Con el prop6sito de optimizar el proceso de venta, hacerlo méas sencillo
mediante una investigacion descriptiva y el anélisis de modelos de negocios en internet.
Ademas, mediante la utilizacion de herramientas digitales, satisfacer las necesidades de los
consumidores de manera eficiente a través de una pagina web sencilla, visual, segura, intuitiva
y con facilidades de pagos. Para recopilar dicha informacion fue necesario llevar a cabo
entrevistas informales a los empleados de la empresa y encuestas dirigidas a los clientes para
poder desarrollar una estrategia de competitividad que beneficie a la empresa en términos de
e-business (negocio electronico). Como resultado se pudo determinar que el modelo CANVAS
es un método claro y conciso que utiliza su lienzo con nueve mddulos de manera ordenada y
planificada para generar un modelo de negocio eficaz. Del mismo se puede evidenciar que
dicho modelo consiguié desarrollar de manera satisfactoria la pagina web y conseguir los
objetivos de este trabajo de investigacion, conocer mejor a los consumidores, mejorar la
propuesta de valor, reforzar la relacién con los clientes, ampliar los canales de comunicacion,
analizar los ingresos, seleccionar los recursos adecuados, realizar las actividades claves
indicadas, conseguir alianzas estratégicas y estructurar los costos para llevar a cabo el modelo
de negocio. Todo esto con el propoésito de mejorar la  imagen de la empresa, ampliar el
mercado, ser competitivo y sobre todo satisfacer de manera eficiente las necesidades de los
clientes. El e-business para la empresa Teran Martinez ha conseguido ser una estrategia viable
para implementar, reforzar y desarrollar las actividades de negocio electronico (e-business) en

un mercado que aun queda por explorar.



ABSTRACT

The objective of this research is to develop a competitiveness strategy that consists of creating
an online sales website for the Teran Martinez SME through the CANVAS model. In order to
optimize the sales process, make it easier through descriptive research and analysis of business
models on the internet. In addition, through the use of digital tools, meet the needs of consumers
efficiently through a simple, visual, secure, intuitive website with payment facilities. In order
to collect this information, it was necessary to carry out informal interviews with company
employees and customer surveys in order to develop a competitiveness strategy that benefits
the company in terms of e-business (electronic business). As a result, it was determined that
the CANVAS model is a clear and concise method that uses its canvas with nine modules in
an orderly and planned way to generate an effective business model. At the same, it can be seen
that this model was able to develop the website satisfactorily and achieve the objectives of this
research, got to know consumers better, improve the value proposition, strengthen the
relationship with customers, expand communication channels, analyzed the income, select the
appropriate resources, carry out the indicated key activities, achieve strategic alliances and
structure the costs to carry out the business model. All this with the purpose of improving the
image of the company, expanding the market, being competitive and above all efficiently
satisfying the needs of customers. E-business for the company Teran Martinez has become a
viable strategy to implement, reinforce and develop electronic business activities (e-business)
in a market that has yet to be explored.



1. Introduccién

1.1. Antecedentes

El impacto de uso de tecnologias ha sido méas frecuente en los dltimos afos, la
informacion y la comunicacion (TIC) son mas eficientes para los logros de productividad en el
sector empresarial, estos actian como un potenciador de desarrollo para la transformacion
social a traves de las comunicaciones y las conectividades instantaneas (Esquivel, 2019). Como
sefiala Garcia et al., (2016) el e-business es el uso estratégico de las TIC’s que tiene como
objetivo gestionar la informacion y recursos, interactuar con los clientes, empleados y

proveedores de la empresa a través del internet para la toma de decisiones eficientes.

Segln Tenjo y Pérez (2015) determina en su estudio titulado “El e-business como
estrategia de negocio en linea”, no es suficiente contar con una pégina web informativa para
que las empresas aumenten su presencia en internet. Se ha revelado que el comercio electrénico
0 el e-business es una via de negocio rentable para aquellos que sepan aprovechar sus
oportunidades. Enmarcando al e-business como una actividad de negocio para detectar
necesidades de las empresas, reducir costos, optimizar tiempos y mejorar la calidad de los
bienes y servicios. El objetivo de su estudio fue comprender en que consiste una estrategia de
e-business e identificar sus componentes estructurales, con la finalidad de canalizar los
esfuerzos hacia la empresa y lograr que las areas de TIC’s cumplan con los objetivos

empresariales.

Ademas, Sanchez et al., (2019) considera al e-business como un elemento muy
importante y disefiada para la gestion empresarial, es el uso de tecnologias para aumentar la
competitividad empresarial mediante el intercambio de informacion en el momento adecuado,
y esto lo afirma en su estudio titulado “Herramientas y buena practicas del negocio electronico
como una nueva tendencia en la economia utilizando la tecnologia TI”, que tuvo como objetivo
revelar las mejores herramientas que se utilizan para aumentar las ventas de productos y

servicios a escala de e-husiness.

Es necesario determinar un modelo de negocio flexible a las necesidades y
oportunidades de la empresa, por ello, de acuerdo a Herrera (2015) conforme a su estudio
titulado “El modelo Canvas en la formulacion de proyectos”, sefiala que el modelo Canvas es

una herramienta que tiene el objetivo de relacionar de manera l6gica los componentes que son



representados a través de un lienzo, en el cual se detalla los factores que influyen en el éxito o
no del negocio. Busca agregar valor a las ideas y es una herramienta facil de implementar para

pequefias, medianas y grandes empresas.

Segun Perdigodn et al., (2018) menciona en su estudio titulado “Estrategias de negocio
electronico y marketing digital para pequefias y medianas empresas”, que el comercio
electronico cada vez es mas utilizado para generar ventajas econdmicas por quienes lo
aprovechan de manera correcta, es por eso que en su trabajo se realizd un analisis de las
principales estrategias de comercio electronico y marketing digital mediante la revision
sistematica de la literatura, que le permitié determinar los factores esenciales para el éxito de

un negocio electrénico de pequefias y medianas empresas.

1.2.  Planteamiento del problema

El desconocimiento y la falta de interés en cuanto al uso de tecnologias y medios
digitales, la falta de capacitacion, insercién de nuevos modelos de negocios que se han
generado debido al cambio de la manera en cdmo se realizan los negocios en internet,
obstaculizan la implantacion y el desaprovechamiento de herramientas digitales que permitan
optimizar los procesos empresariales, mejorar la productividad y eficiencia del negocio
electronico con el objetivo de aumentar la competitividad empresarial; por lo tanto, esta
investigacion busca plantear al e-business como estrategia de competitividad para las
MiPymes.

1.3.  Justificacién de la investigacion

Con el transcurso del tiempo, las empresas han tenido que enfrentar nuevos métodos en
la realizacidn de procesos y en la manera en como operan las negociaciones. Debido a esto, ha
sido necesario buscar nuevas alternativas para agilizar estas actividades y buscar un mejor
rendimiento. Como resultado fue evidente el uso frecuente de las tecnologias de informacion
y comunicacion (T1) por parte de las empresas, jugando un papel muy importante para
optimizar los tiempos, costos y el aumento en el volumen de ventas (Cano & Baena, 2015).

Segun el Foro Econdémico Mundial muestran datos relevantes sobre las tecnologias de



informacidn y comunicacion, estos han sido reconocidos como potenciadores para fomentar el
crecimiento economico, mejorar la calidad de vida y como generador de oportunidades para

las empresas (Diaz et al., 2017).

Ademas, seguin Ponce (2019) menciona que entre los afios de 2018 y 2019 fue evidente
el aumento de usuarios que realizan transacciones por internet, del 2% al 10%, demostrando
oportunidades en un mercado potencial para marcas y empresas ecuatorianas que ain no han

considerado el uso de plataformas digitales para realizar sus ofertas.

Las Pymes ha considerado con gran importancia el uso de las TIC’s en sus actividades
cotidianas, logrando realizar una comercializacion mas rapida, ampliacion de los canales de
distribucion y sobre todo conocer mas a sus clientes y competidores. Por ello, es una ventaja
competitiva usar estas tecnologias que ayudan a las pequefias y medianas empresas a
desarrollar estrategias que logren una mejor posicion en el mercado, con un considerable
crecimiento en su rentabilidad y supervivencia del mismo (Gonzéles, 2015). Las empresas
hacen uso de herramientas digitales para poder mejorar sus actividades y procesos mediante el
desarrollo de estrategias que ayuden a las Pymes a identificar las posibles ineficiencias y
posteriormente realizar las debidas acciones, con el objetivo de aumentar sus ganancias y ser

competitivos los cuales se trataran en el punto 2 del marco tedrico de este trabajo.

2. Objetivos

2.1. General

e Analizar el e-business como estrategia de competitividad para la Pyme textilera “Teran

Martinez” en la ciudad de Atuntaqui provincia de Imbabura.

2.2.  Especificos

e Identificar los modelos de negocios del e-business en el entorno de la Pyme.
e Analizar herramientas de e-business en la pagina web de la empresa Teran Martinez

como estrategia de competitividad.



e Proponer mediante el modelo CANVAS con el uso del e-business en la pagina web en

la Pyme “Teran Martinez”.

3. Pregunta de investigacion

¢De qué manera influye el e-business como estrategia de competitividad para la Pyme

textilera “Teran Martinez” en la ciudad de Atuntaqui provincia de Imbabura?

4. Marco Tedrico

El e-business de acuerdo a Sanchez (2019) define como “la introduccién de tecnologias
de informacion y comunicacion (TIC) para realizar las actividades y las nuevas estrategias de
un negocio” (p.37). Involucra las actividades que se realizan a través del internet como las
gestiones empresariales y actividades econémicas que cambian el concepto de compra y venta
de productos y servicios. Es la actividad comercial que la sociedad ecuatoriana no ha
descartado y ha evolucionado de manera continua en términos de compra, Consumo y manejo
de medios digitales. En el informe “Estado Digital — Edicion enero 2019 se presentan datos y
cifras que podrian servir para la toma de decisiones empresariales. Se evidencia el bajo uso de
herramientas de comunicacion y promocion digital por parte de las marcas, la mayoria de sus
esfuerzos son enfocados en Facebook e Instagram, descuidando las opciones eficaces como
Google basqueda, identificando a tan solo 316 anunciantes. EI 44% de usuarios digitales son
de la ciudad de Guayaquil y Quito, el 63% del total son personas mayores a 24 afios que
registran el 92% de ingreso e interaccion en redes sociales a través de dispositivos moviles. La
provincia de Imbabura forma parte de la audiencia digital en Ecuador con menos del 1%
(Ponce, 2019).

Con la aparicion del Covid-19, se ha forzado la necesidad de usar nuevas experiencias
de compras y transacciones electronicas. Motivo por el cual, el comercio electrénico sera
mayor para los proximos afios en actividades de compras no presenciales. La Camara

Ecuatoriana de Comercio Electronico y la Universidad Espiritu Santo presentan los principales



cambios de los ecuatorianos en las transacciones electronicas en su estudio realizado a través

de encuestas en linea.

Figura 1

Frecuencia de compra Pre y Post Covid-19.
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Como se observa en la figura 1 la frecuencia de compra pre Covid-19 a comparacion
de post Covid-19, es evidente el incremento en la frecuencia de compras no presenciales a
través del internet. En cuanto a medios y canales principales que se utilizan para realizar

actividades de comercio se puede observar el siguiente gréfico.



Figura 2

Canal de compra de productos.
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Fuente: Ottati (2020)

Estos graficos representan el considerable incremento de las compras en linea de la
sociedad ecuatoriana a causa del confinamiento por el Covid-19 a través de canales digitales
destacando a la mensajeria instantanea WhatsApp como la més utilizada, por lo que, es una
gran oportunidad para empresas y organizaciones de dinamizar su gestion de canales digitales,
para crear vinculos y otorgar experiencias de compras satisfactorias a sus clientes (Ottati,
2020).

4.1.  Modelos de negocios por internet.

Los modelos de negocio del e-business intentan generar ingresos a las empresas y
conseguir las mejores ventajas en cuanto a los movimientos que se realizan en linea. Los
modelos de negocio han variado, por ello se menciona los méas conocidos para ganar dinero por
internet y son las siguientes: publicidad a través de anuncios y la compra-venta por internet (e-
commerce) (Rogel etal., 2019). El e-businessy su modelo de negocio deben buscar las mejores

alternativas para sus clientes, la forma de implementacién, los precios, la oferta y las fuentes



de ingreso de una empresa. A continuacion, se menciona los modelos de negocio mas

utilizados:

Business to Business (B2B) es el negocio que se realiza de empresa a empresa y son
los marketplaces o mercados virtuales, en el cual utilizan la tecnologia con el propdsito de
realizar negocios, interactuar con multiples compradores y vendedores para facilitar las
transacciones comerciales con el uso de herramientas digitales aportadas por una tercera parte
neutral. Estos mercados se clasifican segun su transaccion, son verticales cuando se relacion
con los mismos compradores y vendedores de un sector industrial especifico, es decir, cuando
se desarrollan alianzas estratégicas, y son horizontales cuando ofertan bienes y servicios a
compradores que no son de su sector industrial por ejemplo la prestacion de servicios (Janita
& Miranda, 2014).

Business to Consumer (B2C), es el negocio que realiza la comercializacion por medio
del internet y esta directamente enfocado a los clientes a través de una plataforma virtual u otro
medio con el objetivo de ofertar sus bienes o servicios. Ademas, hace uso de medios

electronicos de pago que facilite las transacciones comerciales (Gutiérrez, 2016).

Consumer to Consumer (C2C), este modelo de negocio es realizado por las personas.
Son plataformas que logran una intensa comunicacion que generan una relacion comercial
entre los consumidores. Las personas realizan intercambios de productos y servicios
electrénicamente mediante el uso de plataformas web disponibles y las transacciones son
generadas por este medio que ofrecen las empresas. Un ejemplo son las subastas online, que
involucra a un vendedor que oferta sus productos detallando precio y caracteristicas, por lo
que, los compradores suben el precio durante un periodo con el objetivo de adquirir el producto
ofertado (Tenjo & Pérez, 2015). Marketplace es una plataforma virtual de compra y venta que
utiliza este modelo de negocio donde compradores y vendedores tienen la posibilidad de
comercializar sus productos nuevos o de segunda mano. Mercado libre y Olx también utilizan

este modelo de negocio.

Business to Government (B2G), es el comercio que se realiza entre empresa a gobierno
y consiste en la comercializacion de bienes y servicios a diferentes niveles del gobierno. Es un
derivado del tipo de comercio empresa a empresa (Mass, 2017). Una de sus aplicaciones se lo
realiza en los portales publicos, los servicios y productos son ofertados por las empresas y el
gobierno escogera el mejor precio y condiciones de pago, por lo general son las compras

publicas realizadas por los gobiernos.



La presente investigacion hara un énfasis en el modelo de negocio business to consumer
(B2C), ya que este modelo de negocio es uno de los mas conocidos y exitoso, genera una buena
usabilidad para llegar a un publico masivo y pretende satisfacer las necesidades del consumidor
ofreciéndoles productos de precios bajos y eficientes (Mora et al., 2017).

4.2.  Herramientas del e-business.

Existe una gran variedad de herramientas del e-business entre las que se destacan las
herramientas freemium que son las mas utilizadas en internet debido a que son una
combinacion de servicios basicos gratuitos (free) y de pago (premium), por ello se lo denomina
freemium (Martin, 2019).

Figura 3

Herramientas freemium del e-business.

[ HERRAMIENTAS FREEMIUM ]
Pdagina Web Redes sociales
Carrito de [ Marketing digital ] Posicionamiento
compras
Mensajeria Sistemas de
instantidnea pagos
electréonicos

Fuente: Elaboracion propia con base de datos obtenidos de Rogel et al., (2019).

A continuacion, se describe cada herramienta que intervine en el proceso de e-business,

cuya caracteristica es freemium:
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Una péagina web es una herramienta imprescindible para mantenerse competitivos, son
muy eficientes para la comunicacion de los productos y servicios que la empresa oferta.
Ademas, se ha convertido en una inversion obligatoria para incrementar la presencia de la
marca lo que resulta a la activacion de clientes potenciales (Rogel et al., 2019). WordPress es
una herramienta que ofrece planes gratuitos y de pago, forma parte de un sistema de gestion de
contenidos (CSM) y es utilizado para crear paginas web, blogs y portales promocionales con

el fin de automatizar los procesos organizacionales (Rodriguez, 2015).

Las redes sociales son herramientas gratuitas que ayudan a la empresa a adicionar
caracteristicas complementarias a sus paginas web mediante la publicidad con el objetivo de
generar relaciones estrechas con sus clientes actuales y potenciales. Dentro de estas redes
sociales los comentarios son importantes, ayudan a otros clientes a definir su compra guidndose
por comentarios y experiencias aportadas por otros usuarios (Alderete et al., 2019). Segun
Garcia et al., (2019) concluye en su estudio que Facebook es la red social mas utilizada por las
empresas como canal de comunicacion y que, ademas, favorece el posicionamiento en los
motores de busqueda. Facebook cuenta con herramientas de estadisticas propias con el fin de
realizar un seguimiento a la pagina de fan (fan Page), Facebook insights ofrece estadisticas
sobre los seguidores o la comunidad, la interaccién y el alcance de la pagina (Lopez et al.,
2017). Facebook Ads, es una herramienta que facilita la difusion de publicidad enfocadas a
teléfonos moviles, ayuda a los anunciantes a extender el mercado y a aprovecharlo de mejor
manera mediante el uso de herramientas de medicién disponibles para los anuncios de
Facebook (Fumagalli et al., 2018).

Un carrito de compra es uno de los recursos mas utilizados en la pagina web, son muy
cdémodos y eficientes para los clientes al momento de realizar sus compras y lo pueden hacer
desde cualquier lugar con tan solo un clic. Esto favorece a la imagen de la empresa mediante
la buena experiencia que otorga a sus clientes al momento de realizar sus compras online
(Gonzélez, 2015).

El marketing digital es un potenciador para la pagina web y el inbound marketing o
marketing de contenidos es unos de los mejores métodos para captar la atencion de clientes
potenciales. Segun Becilla et al., (2018) el inbound marketing consiste en la utilizacién de
varias estrategias como el marketing por correo, redes sociales y de posicionamiento con el
objetivo de captar la mayor atencion de clientes potenciales a traves de la creacion de contenido

atil para posteriormente convertirlos en consumidores final, generando relaciones estrechas
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entre empresa y cliente. Proporcionan informacion valiosa que pueden ser usadas para
aumentar la eficiencia de las acciones y posicionamiento de la empresa, todo se refleja en el
trafico de datos de contenido acorde a las necesidades del cliente que se realizaran con el fin

de fortalecer la confianza y fidelidad.

Una pagina web necesita posicionarse y para ello el SEO es una opcidn ideal que no
involucra costos. EI SEO (Search Engine Optimization) segin Garcia y Codina (2016) es una
diciplina que tiene el objetivo de optimizar la visibilidad de un sitio web de manera organica o
natural, es decir sin la necesidad de un pago mensual, mediante la creacion de contenido
original y atractivo. Por otra parte, existe el SEM (Search Engine Marketing) que tiene el
objetivo de buscar visibilidad mediante los anuncios de pagos en los buscadores méas populares
como Google, estas promociones pretenden mejorar el nimero de visitas de la pagina web, es
decir, se paga con el fin de aparecer en los primeros lugares de Google mediante palabras claves
(AdWords) y Display Ads (Andrade, 2016). Otra herramienta que forma parte del SEO son los
indicadores métricos o KPI (Key Perfomance Indicators) que significa indicadores clave de
desempefio, son métricas que se encargan de cuantificar los resultados de una accion en
especifico o estrategia conforme al objetivo pre establecido, es decir, son indicadores para

medir el éxito de las acciones. Estos son algunos de los KPI gque se utilizan:

e NuUmero de visitas que obtiene la pagina web.

e Conversion, es la accion que se realiza como una venta por internet.

e Tiempo en la pagina, se refiere al tiempo que se mantiene en la pagina web.

e Porcentaje de rebote, es decir, cuantas personas entran y salen inmediatamente de la
pagina web.

e Procedencia de visitas, se refiere al origen de trafico de visitas puede ser de manera
organica, directo, referido y social.

e Procedencia geografica de las visitas, es decir, visitas que se realizan desde otras
ciudades diferentes (Penguin, 2018).

La mensajeria instantanea toma un rol importante para la interaccion con los clientes,
de acuerdo a Moreira (2018) existen varias aplicaciones para enviar mensajes de forma
instantanea, las mas populares son WhatsApp, Facebook Messenger y entre otras que brindan
servicios de mensajeria de texto, video, imagenes y llamadas. Estas herramientas son clave
para la comunicacion con los clientes sin importar su zona geogréafica y son de gran valor para

brindar un excelente servicio pre y post venta por parte de la empresa.
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Es importante que una pagina web cuente con un medio de pago electronico para ser
eficientes en sus ventas y los sistemas de pagos toman un rol importante. Segin Figueroa y
Martinez (2016) son el conjunto de herramientas y procedimientos que estan ligadas a reglas
establecidas con el fin de garantizar las transacciones monetarias seguras y de forma rapida
para la liquidacion de bienes y servicios. Estos sistemas son clave principal para un e-
commerce Yy las tarjetas de credito o debito son herramientas que no deben ser descartadas.
PayPal es uno de los servicios mas utilizados en el mundo, es un medio donde se realizan pagos
y transferencias online, es muy eficiente, seguro y funciona mediante la asociacion de tarjetas

de crédito, cuentas bancarias y entre otras opciones (Rodiguez & Zato, 2019).

4.3.  Estrategia de competitividad para el uso de e-business.

Segun Laudon y Laudon (2012) para tener en claro la ventaja competitiva de una
empresa se debe usar el modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter, el cual permite observar y
analizar de manera general el ambiente de una empresa. Este anélisis es clave para las empresas

ya que pueden influir sobre el mismo al definir una estrategia.

Figura 4

Cinco fuerzas de Porter.

1. Nuevos 2. Productos
participantes en sustitutos
el mercado. '
5. Clientes
La empresa Competidores
4. Proveedores " 3. Clientes

Fuente: Laudon y Laudon (2012). Sistema de Informacién Gerencial.
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e Nuevos participantes en el mercado, siempre existen nuevas empresas que ingresan al
mercado de manera facil y otros de manera dificil.

e Productos y servicios sustituidos, mientras exista mas productos y servicios sustitutos
en el mercado, menor seran los precios y margenes de ganancia.

e Clientes, depende de la capacidad de atraer y retener clientes para que una empresa sea
rentable, si se logra cambiar los productos y servicios con facilidad de un competidor
en internet, aumentara el poder de los clientes.

e Proveedores, mientras la empresa cuente con un nimero mayor de proveedores, mayor
es el control sobre ellos en cuanto a precio, calidad y logistica

e Competidores tradicionales, el mercado se encuentra integrado por competidores que
estan desarrollando nuevos productos y servicios mas eficientes (Moya et al., 2017).

Para elegir el modelo de negocio adecuado, es necesario hacer una revision de los
siguientes modelos con el objetivo de definir el indicado, que se ajuste a las necesidades de la

empresa y que permita mejorar la competitividad.

Modelo de las cuatro cajas, es el modelo propuesto por Mark W. Jonhson en su libro
Seizing the white space, y consiste en representar el modelo de negocio de alguna empresa en
base a cuatro cajas principales que se relacionan y encajan los proceso clave y recursos entre
si, con el fin de crear el valor agregado para los clientes. El rol que juegan las reglas del negocio,
métricas de éxito y normas de conducta son la particularidad de esta metodologia como proceso

clave para mantener interconectadas las cajas.
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Figura 5

Modelo de las cuatro cajas.

Recursos

clave

Marca - Tecnologia
Equipo/Personas
Instalaciones - Alianza

Propuesta

de valor

Fijacién de precios
Gama de productos
Forma de pago
Opciones de acceso

Procesos

clave

ITD - Producciéon
Capacitacion RRHH
Ventas- Fidelizacion

Férmula de

ganancia
Estructura de costes
Margen unitario
Fuentes de ingreso

Fuente: Espinoza (2013). Modelos de negocio.

e Propuesta de valor, se refiere al segmento de clientes y la propuesta de valor que se
entregara, debe satisfacer las necesidades de los clientes mediante la oferta que es
creada por la empresa.

e Férmula de la ganancia, incluye la fijacion de precios, gama de productos, forma de
pago, opciones de acceso, es decir, la periodicidad que se debe utilizar los activos para
cubrir el volumen esperado y lograr el nivel de beneficios deseado.

e Recursos claves, son los elementos que se utilizaran para crear y entregar la propuesta
de valor de forma rentable, incluye recursos como tecnologia, equipos, personas,
instalaciones, alianza y la marca de la empresa.

e Procesos clave, incluye las diferentes actividades para determinar los margenes al
momento de decidir realizar nuevas inversiones, estos pueden ser capacitaciones del
RRHH, fidelizacion del cliente, marketing, produccién y las actividades que requiera
realizar la empresa (Johnson, 2010).
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Modelo Lean Startup, de acuerdo a Ries (2012) la metodologia Lean Startup es el uso
de la innovacion continua para la creacion de empresas, afirma que el éxito del startup depende
del seguimiento de un proceso correcto del cual se puede aprender y ensefiar. El método Lean
Startup consiste en la creacion de productos que el cliente necesita y esté dispuesto a pagar,

utilizando la menor cantidad de recursos.

Figura 6

Modelo Lean Startup.

APRENDER

Fuente: Ries (2012). The Lean Startup.

La metodologia Lean Startup consiste en el seguimiento de tres pasos que deben ser
recorridos en el menor tiempo con una inversién menor. Se crea el producto, se mide los

resultados y se aprende de su analisis.

e Construir: el producto no cuenta con los suficientes datos sobre las necesidades de los
clientes para ser lanzado, por ello, debe ser un producto viable minimo (PMV) que
permita recopilar la cantidad necesaria de aprendizaje validos sobre los clientes.

e Medir: esta fase consiste en medir la respuesta de los consumidores, de las cuales
posteriormente se definen las decisiones adecuadas.

e Aprender: el circuito permite aprender del negocio si es viable, o de lo contrario, se

reajusta las ideas que no estan cumpliendo con el objetivo (Llamas & Fernandez, 2018).
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Modelo Customer Development segun Blank (2006) es un derivado del modelo Startup
y es una herramienta que utiliza el Feedback con el cliente para descubrir el verdadero mercado
de una empresa o producto, es decir, el consumidor en una parte importante en la cadena de
valor de la estrategia de la empresa en el mercado. Uno de sus principios es la idea de poner la
vista en el cliente, interactuar, y a partir de él crear producto que se ajuste a sus necesidades.
Es un proceso continuo de aprendizaje del cliente como base principal para el desarrollo de

productos.

Figura 7

Modelo Customer Development.

Buscar Ejecutar

Descubrimiento
de clientes

(Creacion de
empresa

(Creacion
de clientes

Validacion

de clientes

‘ Pivotar l
«

Fuente: Espinoza (2013). Modelos de negocio.

Esta metodologia cuenta con 4 principales fases:

e Descubrimiento de clientes (Customer Discovery), es la fase que consiste en descubrir
clientes potenciales a través de la interaccion, con el objetivo de averiguar si el producto
encaja con las necesidades del cliente.

e Creacion de clientes (Customer Creation), se fundamenta en generar la demanda del
producto/servicio, se utilizan los canales de venta para vender a los primeros clientes y
se pone en marcha el marketing para convertir al consumidor inicial en final.

e Creacion de la empresa (Customer Building), es la ultima fase que se centra en la

estructuracion de la empresa en areas tales como: ventas, marketing, etc. Cada area esta
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encargada de cambiar el foco al cliente, lo que convierte a la empresa en una entidad

capaz de crecer continuamente (Ries, 2012).

El modelo Canvas es una herramienta desarrollada por el consultor suizo Alexander
Osterwalder en el afio 2004 en su tesis doctoral, y se encarga de describir de manera Idgica la
forma en que las organizaciones crean y entregan valor (Osterwalder, 2004). La herramienta
Canvas utiliza su presentacion definido como “lienzo de negocio” y es una metodologia para
comprender de mejor manera los modelos de negocio existentes con el objetivo de disefiar e

innovar nuevos modelos.

Figura 8

Lienzo modelo CANVAS.

8. Asociaciones 7. Actividades 2. Propuesta de 4. Relaciones 1. Segmentos de
clave clave valor con el cliente mercado
/3/\/
-

6. Recursos 3. Canales
claves

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010). Business Model Generation.

Esta metodologia tiene como objetivo interrelacionar 9 modulos que deben ser
completados con la informacion sobre la manera en la que la empresa genera ingresos. El
propdsito del lienzo de negocios es reflexionar sobre la situacion y mecanismos de mejora que

permitirdn determinar la estrategia adecuada para la empresa (Vélez et al., 2016). A
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continuacion, se describe cada uno de los modulos establecidos por Osterwalder y Pigneur

(2010) en el modelo Canvas de la siguiente manera:
Segmentos de mercado.

En este modulo se definen los grupos de personas de acuerdo a sus necesidades,
atributos y comportamientos, pueden existir varios segmentos de mercado si son necesarios
para un modelo de negocio y deben ser seleccionados correctamente y dirigidos a cumplir las

necesidades especificas del cliente objetivo.
Propuesta de valor.

La propuesta de valor es el factor que diferencia a una empresa de la otra y que tiene la
finalidad de satisfacer necesidades o solucionar un problema del cliente. Las propuestas de
valor son productos y servicios que satisfacen las necesidades de un grupo de personas o
segmento de mercado, estos pueden ser innovadores o0 parecidas a otras ofertas ya existentes

que se pueden incluir un atributo o caracteristica adicional.
Canales.

En este mddulo se explican las formas en que una empresa se comunica con los grupos
de personas definidas como segmento de mercado y como otorgarles la propuesta de valor. Son
canales por los cuales se mantiene contacto con los clientes, dan a conocer los productos y
servicios de la empresa, se evalla la propuesta de valor por los clientes, permite realizar

compras y ofrecer un servicio de post-venta.
Relaciones con clientes.

Las empresas deben describir las diferentes alternativas de relaciones con el grupo de
personas o segmento de mercado definido. La relacidén puede ser personal o automatizada y
deben cumplir con el objetivo de captar clientes y fidelizarlos para asegurar las proximas

ventas.
Fuentes de ingreso.

En este modulo se describe el flujo de caja o los ingresos que genera la empresa cuando
los clientes adquieren la propuesta de valor en los diferentes segmentos de mercado y es

necesario calcular los beneficios que son resultados de la resta de los gatos de los ingresos.
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Recursos clave.

Los recursos clave son los activos que requiere un modelo de negocio, permiten crear

una propuesta de valor para llamar la atencion del cliente con el fin de percibir ingresos.
Actividades clave.

En este modulo se detallan las actividades mas importantes para el desempefio de una

empresa, son las actividades mas relevantes para la continuidad de su modelo de negocio.
Asociaciones clave.

Las alianzas son cada vez mas importantes para el crecimiento del modelo de negocio
de una empresa, estas asociaciones se realizan por diversos motivos, buscan optimizar recursos

y reducir riesgos.
Estructura de costes.

En este ultimo modulo, se describe los costos que se requeriran para ejecutar el modelo
de negocio, son faciles de calcular una vez definido los recursos, actividades y alianzas clave.
Los costes pueden variar dependiendo de las necesidades del modelo de negocio que la empresa
presente.
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5. Metodologia

La presente investigacion se llevo a cabo en la empresa Teran Martinez, Pyme ecuatoriana de

la ciudad de Atuntaqui con nimero de RUC: 1002816187001 provincia de Imbabura, se formo

en el mes de enero del afio 2000, con una trayectoria de 20 afios en el mercado al momento

cuenta con 20 empleados y 3 locales comerciales con domicilio tributario en la Avda. German

Martinez y Luis Leoro Franco. Esta empresa textil tiene la actividad economica principal de

confeccidn, comercializacion, distribucién y venta de prendas con las siguientes marcas

comerciales registradas en la Direccion Nacional de Propiedad Intelectual (IEPI).

Tabla 1

Marcas comerciales / Registro de marca.

¢ clan

ELAN, linea de pijameria y multiusos
para damas, caballeros, nifios y nifias.
En cumplimiento a lo dispuesto en la
Resolucidn N° 86449 de 5 de agosto de
2009, y en virtud de la delegacion de 20
de marzo de 2009, contenida en la
Resolucion No. 17-2009-DNPI-IEPI,
se procede a OTORGAR el titulo de
acredita el registro de la MARCA DE
PRODUCTO, tramite nimero 211271,
de marzo 2 de 20009.

LANETTI
O

NANETT]I, linea casual de nifias, nifios
y junior.

En cumplimiento a lo dispuesto en la
Resolucién No. IEPI_ 2017 RS 13439
de 10 de octubre de 2017, se procede a
OTORGAR el titulo que acredita el
registro MARCA DE PRODUCTO,
tramite namero 1EPI-2017-25790, del
11 de mayo de 2017.
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. SERENDI, prendas de boutique en
g‘”‘""‘% exclusivas.

En cumplimiento a lo dispuesto en la
Resolucién No. IEPI_2018 RS 987 de
30 de enero de 2018, se procede a
OTORGAR el titulo que acredita el
registro MARCA DE PRODUCTO,
tramite numero 1EP1-2017-25770. Del
11 de mayo de 2017.

Para analizar el e-business como estrategia de competitividad para la Pyme “Teran
Martinez”, conforme a la revision bibliografica, de Herrera (2015) Vélez et al., (2016)
Osterwalder y Pigneur (2010) la presente investigacion se analiz6 como un estudio de caso
seleccionando el modelo de negocio Canvas como metodologia para la aplicacion del e-
business. Este estudio se fundamenta basicamente en determinar todas las caracteristicas y
materiales necesario proporcionados por la empresa para proponer mediante los 9 médulos del

lienzo de Canvas, como una estrategia de competitividad factible.

La investigacion segun su finalidad tiene un enfoque no experimental que utiliza variables de
tipo transversal debido a que el estudio utilizd instrumentos que fueron aplicados en un
determinado momento, durante los meses de agosto y septiembre del 2020. Esta propuesta de
modelo de negocio tiene un enfoque mixto de alcance descriptivo ya que fue necesario
recopilar informacién y caracteristicas de los elementos cuantitativos como los aspectos
técnicos, financieros, de mercado; ademas se bas6é también en la observacion y la entrevista
informal para obtener informacion de los procesos que realiza la empresa del negocio

electronico.

Una vez realizada la observacion de todas las acciones que se desarrollan en la empresa, a
continuacion, se describen los nueve modulos del modelo Canvas representados en su lienzo
con las variables que permitieron describir cada uno de los mddulos destacando las mejoras
que pueden realizarse de acuerdo a las actividades que se llevan a cabo en la empresa a escala

de e-business.
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Tabla 2

Lienzo Canvas variables.

Asociaciones clave
¢Cudles son los proveedores?
¢ Cuales son los socios
comerciales?
¢ Cuales son las alianzas en
internet?

Actividades clave
¢Qué herramientas digitales se
utilizan?

Recursos clave
¢ Cuales son los recursos fisicos,
tecnoldgicos, intelectuales,
humanos y econémicos?
¢Cuales son las herramientas
digitales que tiene la empresa?

Propuesta de valor
¢Cudl es la facilidad que se
brinda en cuanto a compras por
internet?
¢ Cuales son los beneficios de
preferir los productos a través
del internet?
¢Cuédl es el problema en cuanto
a compras en internet que se
solucionan?

Relaciones con el cliente
¢Cbémo se capta a los clientes?
¢Cbémo se fideliza a los clientes?
¢Como estimularlos a que se
mantengan fieles a la marca?

Canales
¢Cudles son los medios o canales
para presentar los productos de la
empresa?
¢ Cuales son los medios o canales
para comunicarse con los
clientes?
¢ Qué tipo de redes sociales se
utilizan?
¢ Cuél es el propésito del uso de
las redes sociales?
¢Cudles son las mensajerias
instantaneas para interactuar con
el cliente?

Segmento de mercado
¢Cual es el publico objetivo?
¢Cudl es el segmento de
consumidores de los
productos?
¢ Cuél es el segmento para
publicidad en redes sociales?
¢Coémo identificar a los
clientes adecuados en internet?

Estructura de costes

¢Cudles son los costos que incurren para poner en marcha las actividades de e-
business en la empresa?

Fuentes de ingreso

¢Cudles son los flujos de ingreso por internet?
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6. RESULTADOS: Aplicacion del modelo Canvas para el e-business

De acuerdo al sustento bibliogréafico en el marco tedrico de este trabajo, el modelo Canvas
permite describir de manera sistematica el modelo de negocio a través de sus nueve modulos
representados en el lienzo, la finalidad es relacionar estos médulos para crear una idea clara de
negocio. El proposito de este trabajo es dar apertura a una pagina web o tienda virtual para la
empresa mediante el uso de la herramienta WordPress.

Previo a la seleccion de la herramienta para dar apertura a la pagina web, se realizd una
socializacion con el especialista en TIC Santiago Ofia, persona con la cual se trabajo para
realizar la pagina web. El objetivo fue analizar las varias herramientas opcionales que se
ofertaban por internet entre las cuales se puede mencionar las siguientes herramientas con sus

respectivas caracteristicas.
Tabla 3

Gestores de Contenido.

WordPress es uno de los gestores de contenidos mas

populares para crear una pagina web.

Es necesario contar con conocimientos de programacion para

WORDPRESS poder realizar una personalizacion completa o al 100%.

Wix es una herramienta que no otorga flexibilidad para crear

una pagina web.
| Es facil de usar para principiantes porque cuenta con

plantillas preestablecidas lo que implica una personalizacion

limitada.

Al observar las caracteristicas de cada una de las herramientas que se ofertan por internet y de
acuerdo a las necesidades de la empresa, se pudo definir que la herramienta WordPress es la
indicada y cumple con los requisitos de la empresa. El principal requerimiento de la empresa
fue crear la pagina web con los colores corporativos y mantenerla actualizada cada vez que sea
necesario ya sea de forma estética, en colores y estructura. Estos son los requerimientos por las
que se selecciond la herramienta WordPress porque cumple con las necesidades de la empresa

Teran Martinez.
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Analisis y proceso de venta antes de la pagina web.

Es necesario detallar como es el proceso de venta con el que se ha venido utilizando en la

empresa Terdn Martinez con el fin de observar que aspectos o que procesos son los que se

automatizarian mediante el uso de la pagina web, por lo que, se describe a continuacion:

Se realiza el catélogo digital de las prendas de acuerdo a la temporada.

El catalogo es publicado por las redes sociales en especifico Facebook y se hace una
campafia publicitaria mediante el servicio de publicidad de Facebook.

Se agrega los numeros de teléfonos en la publicacion o un link que dirige
automaticamente al nimero de la empresa o vendedores.

Se responden los mensajes de los interesados en las prendas que fueron publicadas y se
realiza la negociacion.

Una vez concretada la venta se confirma el depdsito del cliente en alguna de las cuentas
bancarias de ahorro de la empresa.

Se realiza el despacho de las prendas mediante el servicio de Tramacoexpress.

Se desarrolla un informe con todos los contactos que se pudieron recopilar gracias a la
publicidad de Facebook y se determina si fueron o no concretadas las ventas.

Este es el proceso con el que la empresa ha trabajado por medio de las redes sociales. Tras

varias entrevistas informales a los empleados de ventas y encargados de responder los mensajes

de las campafias publicitarias se pudo observar lo siguiente:

En ocasiones las personas que estan encargados de responder los mensajes son las
mismas que estan en los locales comerciales brindando la atencion al cliente de manera
presencial, por lo que, no estdn pendientes de los mensajes y esto como resultado
refleja una falta de interés de la empresa hacia los interesados en las redes sociales.

Se observo la necesidad de contar solamente con una persona que esté a cargo de
responder cada uno de los mensajes y brindar una atencién personalizada. Es necesario
mencionar que el trato de cada uno de los interesados debe ser el mismo que se lo

realiza de manera presencial, y por esta razon se tomo esta accion.

Después de observar el proceso de venta de la empresa Teran Martinez por medio de las redes

sociales que ha sido el unico medio digital por el que se ha realizado desde hace tiempo, la
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pagina web es una herramienta que podria ayudar a automatizar el proceso de venta el cual es

el objetivo de este trabajo de investigacion, volver competitivo a la empresa en términos de e-

business y cualquier proceso que sea a través del internet mediante el uso del modelo Canvas

que es la estrategia de competitividad planteada en este trabajo de investigacion.

Desarrollo del modelo CANVAS

1. Segmento de clientes

Existe un segmento de clientes claro para la empresa y esta definido por los grupos de personas

gue se encuentran en internet, en especial en las redes sociales. Otro de los segmentos de la

empresa esta definida de acuerdo al publico al que se dirige las marcas comerciales de la

empresa.

Tabla 4

Segmento de marcas comerciales.

e clan

Elan es la marca comercial principal
de la empresa enfocada a ropa de
descanso, multiusos y pijamas para

toda la familia.

*—:%& _:”Mﬂl_—l »
(O

Nanetti esta dirigida a nifios/as de 2 a

14 afos.

ok

Serendi es la marca comercial
enfocada hacia la ropa casual de

dama.

En términos de publicidad para las tres marcas comerciales en internet a través de redes

sociales, la empresa hace uso del servicio de publicidad de Facebook con un segmento
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establecido entre el rango de edad de 18-48 afios debido a que la mayoria de personas que

realizan compras son mayores a 18 afios.

Conforme a los datos recopilados de la empresa se establecio el siguiente segmento de
consumidores a la que se pretende llegar, es decir, el segmento de clientes para la pagina web

que se dard apertura de los cuales se menciona las siguientes caracteristicas de consumidores:

e Paraaquellas personas que no conocen los locales comerciales, la fabrica y la empresa.
e Personas que no se encuentran en la zona geografica, que no pueden visitar la empresa
y locales comerciales ubicados en la ciudad de Atuntaqui provincia de Imbabura, por
lo que, la pagina web sera una herramienta que les permitira realizar sus compras a

través de la red sin la necesidad de visitar algunos de los locales comerciales.

Para establecer a fondo estos segmentos se utiliz6 la herramienta “Google Trends” con el fin
de conocer un poco la tendencia de los productos que busca los clientes. Esta herramienta que
proporciona Google permite observar la cantidad de busquedas de una palabra clave. Por lo
cual, se ha investigado la palabra “pijamas” que es el producto estrella de la empresa, y a

continuacion se muestra los resultados obtenidos.

Figura 9

Tendencia de busqueda de palabra “pijama" en Google.

Interés a lo largo del tiempo

16-22 ago. 2020

pijamas 100

Como se puede observar, la tendencia de busqueda de la palabra clave “pijamas” es creciente
hasta la fecha de 16-22 del mes de agosto del 2020. Mostrando los picos mas altos en las
temporadas navidefias del afio anterior donde mas productos textiles se demandan en Ecuador.
Estos datos demuestran que existen un porcentaje considerable de personas interesadas en el
producto estrella de la empresa y que podrian llegar a la pagina web mediante la basqueda en

internet y el buscador de Google.
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2. Propuesta de valor

La propuesta de valor se define conforme a las necesidades de la empresa, uno de sus objetivos
es realizar las ventas por internet y brindar una mejor experiencia de compra y no solo a través
de las redes sociales con las cuales se ha venido manejado hasta el momento, por lo que, se ha
visto la necesidad de crear un valor agregado y diferenciador para ser competitivos a las demés
empresas textileras de la ciudad de Atuntaqui.

La propuesta de valor es clara y precisa, consiste en la creacion de la pagina web mediante la
instalacion del plugin woocommerce para la venta de productos de la empresa a través de
internet. Es la herramienta primordial para satisfacer las necesidades de los segmentos
establecidos por la empresa. La pagina web tiene la finalidad de hacer llegar de una manera
mas sencilla'y comoda los productos hacia los clientes y el woocommerce es el plugin que dara

paso a la creacion de una tienda virtual.

La finalidad de este estudio es crear una plataforma virtual usando el servicio de WordPress
que en este caso es usar una de sus plantillas preestablecidas que permita a los clientes
visualizar e informarse sobre los productos que oferta la empresa. Ademas, ofrecer un servicio
de calidad pre y post venta con el fin de que los clientes puedan realizar con confianza sus

compras a través de la pagina.

El nombre que se le ha proporcionado a la pagina web es “TMSTORE” con el siguiente

dominio: www.tmstore.com

Figura 10:

Nombre pégina web.

TMSTORE

A continuacion, se detalla las caracteristicas necesarias para brindar un servicio eficiente hacia

los clientes:
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e El apartado de politicas de privacidad tiene el objetivo de mostrar seguridad al cliente

y transmitir confianza para que realicen sus compras.

e El apartado de preguntas tiene la finalidad de ayudar al cliente y mantenerlo informado

del proceso de pedidos y entregas al domicilio.

Figura 11

Captura de pantalla “Politicas y Privacidad / Preguntas”

TMSTORE

POLITICAS Y PRIVACIDAD

POLITICA DE PRIVA
[0S ¥ DEVOLUCIONES AYUD!
AR CLENTE ENTREGAS

CIDAD PEDIDOS

PREGUNTAS

ONTACTO

ADOMICILIO

e Informacion sobre la empresa la cual esta definida por el boton “Empresa” que tiene como

objetivo brindar informacion veridica y real con el proposito de asegurar la confianza del

cliente de que se encuentra en una pagina segura.

Figura 12

Captura de pantalla "Empresa”

PERFIL EMPRESARIAL

Empresa
Ecuatoriana

@ e|C]n »,_,’\Njgjwmﬂ:l

=

e Informacion de la ubicacién de los locales comerciales que se encuentra en el apartado

de “Contactos” para atender de manera tradicional a los clientes y que puedan visitar

para la cual se utilizd la herramienta de Google maps.
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Figura 13

’

Captura de pantalla “Nuestros almacenes’
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— > . Google
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Estos son las caracteristicas principales de la propuesta de valor para ofrecer un servicio de
calidad a traves del internet con el proposito de que los clientes realicen sus compras con

confianza dentro de la plataforma.

3. Canales

Los canales toman un rol importante y son el medio para hace llegar la propuesta de valor a los
clientes. En este caso, los canales que utiliza la empresa tienen 3 finalidades y son las

siguientes:

e Con el propésito de informar y comunicar los productos de la empresa.

e Interactuar con el cliente en tiempo real para ofrecer un servicio pre y post venta
eficiente.

e Con la finalidad de enviar el producto al cliente que se encuentra fuera de la zona

geografica.

Comunicacidn e informacién son los aspectos claves para comunicar e informar de la existencia
de una pagina web y de los productos que se ofertan en ella. Las formas de comunicacion
definidas para la pagina web son las redes sociales destacando a Facebook como un canal

eficiente para hacer llegar a los clientes la propuesta de valor.
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La empresa se centra en la red social Facebook con el fin de informar los nuevos productos de
la empresa, es decir, la nueva coleccion, articulos y novedades que surgen en los locales
comerciales. Otra de las intenciones del uso de esta red social es para introducir la direccion de

la pagina web con el fin de que los clientes puedan visitar la pagina y realizar sus compras.

Figura 14

Facebook marcas comerciales.

i elon Elan Atuntaqui
“& elanatuntaqui - Tienda de ro

VISTE A LA MODA

@ Nanetti Atuntaqui ‘ Serendi Atuntaqui
o SR - s mensaje’ 4 & s a

La principal razén por la que se usa Facebook es porque se ajusta a las necesidades de la
empresa, es decir, es una red social que cuenta con instrumentos de publicidad con el fin de
llegar a un publico en especifico. Ademas, la empresa hace uso de las herramientas de

Facebook Ads con el propdsito de informar a los posibles clientes sobre los nuevos productos.

Otro canal para difundir informacion de los productos de la empresa es Instagram que tiene el

objetivo de formar una comunidad de posibles clientes o como se los denomina seguidores.
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Figura 15

Instagram marcas comerciales.

e clan

[l PUBLICACIONES

s
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Se realiz0 la propuesta de dar apertura a un canal de comunicacion con el objetivo de llegar a

un pablico méas amplio en internet, la red social escogida fue “YouTube” y tiene el propdsito

de difundir contenido audiovisual a sus clientes ya sea sobre informacién o productos de la

empresa.

Figura 16

Captura de pantalla “Canal de YouTube TM STORE”

@ TM STORE

PAGINA PRINCIPAL VIDEOS LISTAS DE REPRODUCCION CANALES DEBATE

Videos subidos P REPRODUCIR TODO

Spot Comercial pagina Web
TM Store

6 vistas - hace

SUSCRIBIRSE

ACERCA DE
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Interaccidn, con el fin de brindar un servicio de calidad pre y post venta se ha requerido el uso
de mensajerias instantaneas en tiempo real sefialando a WhatsApp para empresas y Facebook
Messenger como los mas utilizados para interactuar con los clientes en temas como precio,

ubicacion o cualquier pregunta que aporte el cliente.

Figura 17

WhatsApp para empresas.

WhatsApp Business

Figura 18

Facebook Messenger.

facebook Messenger

Otro canal para interactuar con el cliente es el chat de WhatsApp que se integro dentro de la
pagina web y este servird como un medio para dirigir a los clientes al canal de mensajeria
instantanea sefialado anteriormente con el objetivo de brindar un mejor servicio y facilidades

de comunicacion.
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Figura 19

Captura de pantalla “Chat de WhatsApp en la pagina web ”

TMSTORE NICIO  ELAN ~  NANETTI >  SERENDI v  CONTACTO  EMPRESA
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Distribucion, es la parte esencial para hacer llegar el producto solicitado por la pagina web, de
esto dependera para dar una buena experiencia y aportar valor hacia el cliente. El sistema esta

definido de la siguiente manera:

e El cliente entrara a la pagina web, comprara y solicitara el producto que desee.
e Seleccionara el medio de envio disponible o el servicio de entrega que permita hacer

Ilegar el producto lo més cerca posible del cliente.

La empresa ya lleva un tiempo trabajando con las siguientes empresas de servicios:
Servientrega y Tramacoexpress. Estos servicios de entrega ayudan a la empresa a optimizar el

tiempo de entrega del producto, es por ello que es un canal viable.

Las tarifas que hemos aplicado en la pagina web son de acuerdo a lo establecido por los

servicios de entrega y son los siguientes:

Tabla 5

Costo de envios.

Tramacoexpress Servientrega
Sierra centro $4,50 $5,00

Costa $5,00 $6 a 8,00 dolares
Oriente $5,00 a 6,00 $8 a 15,00 délares
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Estos valores varian dependiendo de la ciudad y distancia de donde se realiza el pedido del

producto, las tarifas mencionadas anteriormente son valores en general.
4. Relacion con el cliente

Las actividades que realiza la empresa con el fin de fortalecer la relacion con el cliente, es a
través de las redes sociales y canales de comunicaciéon que se han venido manejado hasta el

momento y son las siguientes:

De acuerdo a la propuesta de valor de este trabajo, la relacion con el cliente se establece por

las siguientes caracteristicas:

Como caracteristica principal y fundamental es brindar la mejor experiencia de compra para el
cliente a través de la pagina web, es decir, comprar los productos de la empresa como y cuando
lo deseen. La pagina web contara con un inventario de los productos distribuidos por secciones

con el fin de que el cliente pueda encontrar lo que busca.

Se realiz6 una encuesta a los 50 clientes mas frecuentes de la empresa con el propoésito de
recopilar informacion esencial sobre los elementos y caracteristicas adecuadas para el

desarrollo de la pagina web.

Figura 20

Razon para ingresar a pagina web.

;Cual es su principal razon para ingresar a la pagina web?
53&nbsp;respuestas

Visualizar productos

Comprar productos

Averiguar precios

Otros

Como se puede observar en el grafico, un porcentaje considerable de los clientes frecuentes de
la empresa, mencionaron que ingresan a la pagina web para visualizar y comprar productos.

Por lo tanto, es una buena sefial para lanzar la pagina web por ambas razones.
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Figura 21

Tarjeta internacional.

;Cual es la tarjeta internacional de su preferencia?
49&nbsp;respuestas

Banco del Pichincha
Banco Produbanco
Banco de Guayaquil
Banco del Pacifico

Oftros
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Segun los resultados de los clientes encuestados, se puede observar que, de los 50 clientes, 40
son los que contestaron que prefieren la tarjeta internacional del Banco del Pichincha. Por tanto,
son resultados que contribuiran al desarrollo de la pagina e introducir los medios de pagos

indicados para que los clientes realicen sus compras sin ningun inconveniente.

Figura 22

Medios de envio.

¢Cual es el medio de envio de su preferencia?
53&nbsp;respuestas

Tramaco Express
Servientrega
Laarcourier
Serviquito

Otros

o

10 20 30 40 50

O

De acuerdo con los datos estadisticos, 40 fueron los clientes que respondieron como su medio
de envio o servicio de preferencia a Tramacoexpress, por tanto, es el medio de envio con el que
se pretendera utilizar para realizar envios a cualquier parte del pais.
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Figura 23

Cuenta de pagina web.

¢ Le gustaria crear una cuenta dentro de la pagina web?
53&nbsp;respuestas

® si
® No

Se puede observar que el 89,8% de los clientes encuestados afirmaron que si les gustaria crear una
cuenta en la pagina web. Esta pregunta tiene el objetivo para definir el método de compra gue consistira
en crear una cuenta y posteriormente realizar las compras, es decir, si el cliente no tiene una cuenta en
la pagina web no podra hacer sus compras, esto con el fin de transmitir confianza y seguridad a los

clientes.

Figura 24

Boton "Afiadir al carrito"

¢:Le gustaria usar el boton "Afadir al carrito” en la pagina web? (El boton “Anadir al carrito” es como

un carrito de compras en un supermercado, Usted ...ar por cada articulo por separado muchas veces)
49&nbsp;respuestas

® si
® No

Segun la figura estadistica, el 87,8% de los clientes encuestados afirman en sus repuestas que
si les gustaria usar el boton de compra denominado “afadir al carrito” esto con el proposito de

ofrecer la mejor experiencia de compra y que sea lo mas sencillo y facil posible de usar.
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La encuesta realizada tuvo el propdsito de afiadir los elementos necesarios para brindar el mejor
servicio de compra y experiencia a traves de la pagina web con el objetivo de generar una
relacion estrecha con los clientes y que se mantengan activos en la compra de prendas de la
empresa a través de la pagina web.

Otros de los métodos para fortalecer la relacion con los clientes es brindar beneficios extras
por realizar compras por la pagina web. Algunos de los beneficios son:

e Cybermonday o lunes de compras a través de la pagina web con un descuento adicional.

e Cupones de descuento para comprar en linea.

e Descuentos adicionales por compras mayores a un monto de 50%$ a través de la pagina
web.

e Entrega a domicilio gratis solo en la zona de Imbabura.

Ademas, se integro en la pagina web el apartado de suscripcidn con el objetivo de mantener al
cliente informado sobre promociones y las ultimas colecciones de los productos de la empresa

a través del correo electronico.

Figura 25

Captura de pantalla "Suscribete"

iQueremos contartelo todo!

Conoce nuestras promociones ¥ tendencias antes que nadie, entérate de nuestros |3'C=C|L-C'.33 cada

semana y mucho mas
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Otra estrategia para fidelizar a los clientes es utilizar elementos de promocion, la pagina web
contara con productos seleccionados que se encontraran en oferta ya sea por fin de temporada

0 hasta agotar stock.

Figura 26

Captura de pantalla "Ofertas"

5. Fuentes de ingreso

El Unico flujo de ingreso que se hara énfasis en este modelo de negocio son las ventas que se
realicen por la pagina web, debido a que la manera en como se realizaban las ventas eran de
forma tradicional, es decir, cuando los clientes acudian a realizar sus compras a los locales
comerciales, por lo tanto, este nuevo modelo de negocio se basa en realizar las ventas por
internet mediante la pagina web con la ayuda de publicidad, promociones y diferentes métodos

de marketing ya mencionados.

6. Recursos claves

Los recursos claves que se utilizaron para llevar a cabo la pagina web se describen de la

siguiente manera:
Fisicos, en la cual se requirio todos los recursos que disponia la empresa:

e Computadora para gestionar la pagina web
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Figura 27

Computadora para gestion.

e Camara fotogréafica para realizar las fotos de cada una de las prendas.

Figura 28

Cémara fotografica.
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e Unreflector, unatabla para formar un escenario con el fin de hacer fotos de alta calidad.

Figura 29

Escenario para fotografias.

La empresa Teran Martinez cuenta con una bodega central de inventario del cual se distribuye
a los locales comerciales ubicados en el centro de la ciudad. Este es un recurso fisico necesario
para el funcionamiento del modelo de negocio, gracias a ello solo fue necesario gestionar el
inventario para realizar las fotografias de cada una de las prendas y posteriormente poderlas
subir a la pagina web. Ademas, fue necesario el uso de una pequerfia oficina para gestionar los

pedidos y actualizar la plataforma.
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Figura 30

Bodega de prendas / Inventario.

Intelectuales, es necesario mencionar que como recurso intelectual se considera la base de datos
de las personas que se registren y realicen sus compras en la pagina web, por lo tanto, mientras
mAs personas se registren o creen una cuenta en la pagina web, mayores son las posibilidades
de recopilar informacion sobre gustos y preferencias. Para ello fue necesario encuestar a los
clientes con el proposito de saber si desean crear una cuenta en la pagina web el cual fue
realizado en el médulo 4 del lienzo. El inventario es gestionado cada mes con el fin de mantener
las bases de datos al dia y evitar posibles irregularidades, se realizara el mismo proceso para la
pagina web, ya que, los productos deben estar contabilizados al igual que se lo realiza en los

locales comerciales.

Humanos, en la empresa Teran Martinez fue necesario contar con la ayuda de dos personas, el
programador quien estuvo a cargo del desarrollo de la pagina web, actualizaciones,
mantenimiento y soporte técnico y la persona encargada de gestionar el inventario y actualizar

las portadas e imagenes de la pagina web ademas de realizar las siguientes tareas:

e Gestionar los pedidos.
e Actualizar las fotos de las prendas.
e Afiadir promociones y ofertas.

e Campaniias y estrategias de marketing.
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Estos son los recursos humanos que se requirieron para continuar con el modelo de negocio,
es necesario mencionar que fue de gran relevancia contar con la ayuda del especialista en TIC’s
0 programador ya que fue la persona que contribuyo al desarrollo del valor agregado para la

empresa.

Econdmicos, como recursos econdmicos depende del método de financiacion con la que cuente
la empresa. En esta ocasion fue necesario hacer uso del capital de la empresa o financiacion

propia de las cuales fueron destinadas para el pago de la programacion de la pagina web.

7. Actividades clave

En este mddulo se realizaron las actividades claves para poner en marcha el modelo de negocio,
una de las actividades clave es brindar un servicio de calidad y experiencia de compra, esto se

encuentra detallado en el médulo 4 del modelo Canvas de este trabajo.

La apertura de la pagina web es una actividad clave y de gran relevancia ya que consistio en
crear la pagina web y mantenerla constantemente actualizada y es el propdsito de este modelo

de negocio que involucra el negocio electrénico o e-commerce.

Otra actividad clave y esencial es ofrecer el mejor servicio en la pagina web, es decir, brindar
beneficios y que sea un referente online para los clientes con el proposito de ser una pagina de

compra segura y confiable.
Para poder ofrecer un servicio de calidad se realiz6 varias actividades en la pagina web:

e Informacién detallada en cada una de las fotos de las prendas, en el cual se explica
dentro de cada imagen de la prenda la disponibilidad de color, tallas, composicion de

la tela y cuidados de la prenda.
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Figura 31

Captura de pantalla “Informacién de prenda”
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Precio y costos de envid, que son de gran importancia informar al cliente dependiendo
de la distancia o lugar geogréfico del que se realiz6 el pedido. Estos costes deben ser
definidos adecuadamente con el objetivo de agregar costos adecuados para los clientes

que estan en lugares lejanos a la empresa o locales comerciales.

Politicas de seguridad y proteccion de datos, son imprescindibles con el propoésito de
transmitir confianza y seguridad en cuanto a las compras que se realizan por internet,
por tanto, TMSTORE cuenta con politicas de seguridad y proteccion de datos para

todos los clientes que ingresen y realicen sus compras en la pagina web.

Atencion al cliente personalizado, el cual esta ubicado en el apartado “Contactos” con
el proposito de que los clientes puedan encontrar los contactos de los locales
comerciales y de la empresa para poder responder a cualquier duda o problema de los
clientes. Esta actividad esta detallada en el modulo 3 de este trabajo y esté desarrollado
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con el objetivo de generar una comunicacion abierta a sugerencias, la cual aportara a la

propuesta de valor de la empresa 0 a mejorar en algunos aspectos a la pagina web.

e Servicio después de la venta (postventa), es la parte méas relevante con el que
definiremos la fidelidad de un cliente hacia la marca. Por lo que, es de gran importancia
brindar el mejor servicio al cliente después de que haya hecho su compra y estas son

las actividades que se realizaron:

= Generar una comunicacion fluida con los clientes con el objetivo de guiar en el uso
de la pagina web para realizar compras.

= Responder y atender a quejas de los clientes con el proposito de mejorar
constantemente la pagina web y satisfacer las necesidades de los usuarios.

= Mantener informado al cliente constantemente sobre inconvenientes o posibles
fallas de funcionamiento de la pagina web.

= Ofrecer garantia en cualquier prenda que se ha comprado a traves de la pagina web

en un periodo establecido de 15 dias o menos.

El objetivo del servicio postventa es satisfacer completamente al cliente en cuanto al servicio

de compra que se ofrece a través de la pagina web y mantenerla en una mejora continua.

8. Asociaciones clave

En este penudltimo maddulo fue clave realizar asociaciones con el fin de optimizar el modelo de

negocio.

Una de las asociaciones clave fue formar parte de la plataforma virtual

www.compraenatuntagui.com y tuvo el objetivo de mostrar las 3 marcas comerciales y sus

productos, ademas, es una ventaja ya que podria ser un canal eficiente para que posibles clientes
puedan conocer nuestros productos a través de la plataforma sefialada y dirigirlos a la pagina
oficial de la empresa.
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Figura 32

Captura de pantalla “Plataforma Compra en Atuntaqui"
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Factory Sportwear

Otra asociacion clave fue utilizar el servicio de unos de los bancos con el que trabaja la
empresa. EI Banco del Pichincha brinda herramientas digitales de las cuales se hizo uso la app
“De Una” con el objetivo de brindar una mejor experiencia de compra. Este servicio consta en
instalar una app el cual comprende de un cédigo QR y el nombre del propietario de la cuenta
bancaria y de la empresa, se escanea el codigo con el dispositivo movil y se hace el pago de

manera virtual, facil y sencilla.

Esta asociacion fue clave ya que el cddigo QR es una imagen que puede ser incluida en
cualquier medio ya sean tarjetas, impresiones y dentro de la pagina web como una opcién de

medio de pago.
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Figura 33

Informacion App "De Una"

eclan U Sud
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yelgepagar  QRdearriba  ycon bag

Cta. Ahorros Bco. Pichicnha
#2205260046
Nombre: Jaqueline Martinez
Fabrica Teran Martinez
C.1.: 1002816187

™

Estas asociaciones fueron imprescindibles para brindar el mejor servicio en la plataforma. Es
necesario mencionar que los proveedores fueron también asociaciones evidentes para
desarrollar el producto que son las prendas de vestir y pijamas que fueron ubicados en el

inventario de la pagina web.

9. Estructura de costes

En este ultimo maédulo incurrid la inversion que fue necesaria para llevar a cabo el modelo de
negocio, es decir para desarrollar y apertura la pagina web. Por lo que, fue una inversién menor
ya que se necesitd solo una persona quien estuvo a cargo de crear la pagina mediante la
herramienta de WordPress, ademas de tomar fotos y utilizar recursos con los que ya contaba la
empresa. Es necesario mencionar que solamente fue necesario realizar un pago por el hosting,

plantilla y el dominio de la pagina web www.tmstore.ec y consiste en los siguientes valores:

e Dominio $ 21,00 anuales.
e Hosting $ 75,00 anuales.

e Programador $800 un solo pago.
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Todo esto suma un valor total de $ 896,00 por lo que, se debe tomar en cuenta que estos costos
no son tan altos a comparacion de instalar un negocio tradicional, ya que, el costo por la
programacion es solo un pago, mientras que para el mantenimiento y gestion de la pagina web

lo puede realizar alguna persona que ya trabaja dentro de la empresa.

Gracias al modelo Canvas y su lienzo para crear un modelo de negocio, se pudo observar que
el desarrollo de una pégina web es una gran oportunidad para empezar a realizar actividades
de e-business o negocio electrénico. Tiene la gran ventaja de ampliar su mercado y llegar a un
publico sea nacional o internacional, ofreciéndoles productos de manera virtual y una compra
de manera sencilla y comoda. A demas, los costos no son muy altos lo que hace que esta
inversion sea mas beneficiosa para la empresa y viable. Este modelo de negocio es una gran

oportunidad para Pymes y tiene un gran alcance en el mercado nacional.

7. Creacion y disefio de la pagina web TM Store.

Para la creacion de la pagina web empresarial que es el modelo de negocio de este trabajo, fue
necesario como primer paso investigar cuales son los servicios y herramientas ofertados por
terceros, existen varias alternativas como WordPress y Wix. Estos softwares como servicios
son herramientas que permiten disefiar paginas web eficientes dependiendo de las necesidades

que se requieran.

En esta ocasion se selecciond y usé la herramienta WordPress para crear la pagina web de la
empresa. Este software como servicio es uno de los mas populares y de gran calidad. Como
siguiente paso, se indicd las necesidades para realizar la pagina web al programador y se realizé

la edicion y disefio de acuerdo a las indicaciones de la empresa.

Se hizo uso de Woocommerce que es un plugin especificamente para WordPress que tiene el
objetivo de convertir a la pagina web en una tienda on-line. La ventaja es que se pueden agregar

varios plugins y estas son algunas de sus caracteristicas:

e Asignar atributos al producto
e Gestionar los pedidos

e Gestionar formas de pagos

e Informes de ventas

e Base de datos de clientes
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e Gestiodn de inventario

e Disefiar la pagina web

Estas son las ventajas y caracteristicas que un woocomerce proporciona para que una pagina

web sea eficiente y funcione de la mejor manera.

Como primer paso fue agregar la base de woocommerce en el WordPress con el fin de que se

posibilite la edicion y configuracion de la plataforma de venta en internet.

Figura 34

Captura de pantalla “Escritorio WordPress”

Ajustes

D mcawr
© Slider Revolution
© Cemar meni

Tras haber instalado el plugin, como siguiente paso fue desarrollar la estructura para dar disefio
y diagramacion de la pagina web, en este apartado se incluyeron los logotipos de las marcas

comerciales y diferentes botones de segmentacion o seccion de los productos de la empresa.
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Figura 35

Captura de pantalla “Menu y botones de la plataforma”
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Ya una vez realizado el disefio y botones que conforman la estructura de la pagina web, el
siguiente paso fue agrega la informacion y contenido lo cual se comprendié de la siguiente

manera:
e Empresa

En esta seccidn de la pagina web, se detall6 la informacion de la empresa en lo que se menciona
la misidn, visiony las marcas comerciales con el objetivo de mostrar transparencia a los clientes

sobre informacidn corporativa.
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Figura 36

Captura de pantalla “Mision de la empresa”

PERFIL EMPRESARIAL

Cumpliendo
Estandares

e Contacto

En este apartado se agreg6 toda la informacion necesaria para informar a los clientes sobre la

ubicacion y contactos de la empresa. Esta informacion se agrego en el botén denominado
“Contactos”

Figura 37

Captura de pantalla “Ubicacion de locales en Google maps”
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Toda la informacidn fue agregada en esta seccion, redes sociales, ubicaciones y numeros de

teléfonos celulares con el objetivo de que los clientes encuentren la empresa en todos los

canales y medios digitales.

e Cuenta

Este es uno de los apartados por el cual se solicitard el nombre, apellido y correo electrénico

de los clientes con el fin de llenar nuestra base de datos y para que los clientes puedan ver su

estado de pedidos de compra.

Figura 38

Captura de pantalla “Mi Cuenta”

MI CUENTA

Acceder

Nombre de usuario o correo electrénico *

alexandercacuango95@gmail.com

Contrasefia *

Acceder  [JRecuérdame

e Tienda

Este fue uno de los apartados méas importantes dentro de la pagina web, ya que es la base del

modelo de negocio y es la parte esencial donde los visitantes puedan ver los productos que

estan disponibles y que estan a la venta.
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Figura 39

Captura de pantalla “Prendas en la plataforma virtual / Inventario”
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Como se muestra en la imagen, las prendas se encuentran seccionadas de acuerdo a la
segmentacion que se establecié previo al desarrollo de los botones de la pagina web, este
apartado tiene el objetivo de mostrar las prendas disponibles y las que se van agregando
recientemente, asi mismo, cuenta con un botdén para afiadir al carrito de compras, este boton

tiene el objetivo de ir almacenando las prendas que se desean y directamente hacer un solo
pago.

El cliente podra visualizar el producto y es muy importante que las imagenes sean de gran
calidad para que se logre apreciar la prenda, ademas, una vez que el cliente de click en una de

las prendas este mostrard su nombre, detalles, tallas y colores.
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Figura 40

Captura de pantalla “Carrito de compra, tallay color de prenda”
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e Medio de pago

Este fue uno de los apartados mas importantes ya que se refiere a la forma de pagos disponibles

para realizar la compra de las prendas en la pagina web. EI método de pago por el que se optd

fue permitir transferencia bancaria o depdsito en las cuentas bancarias de la empresa. Para

realizar este proceso se pidi6 toda la informacidén completa del cliente en el cual se detalla el

resumen del pedido y valor total a pagar, una vez realizado el pedido el cliente debera realizar

el deposito o transferencia el cual serd comprobado en algunas de las cuentas bancarias de la

empresa y asi finalmente poder despachar el pedido a su domicilio.
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Figura 41

Captura de pantalla "Total del carrito"
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Figura 42

Captura de pantalla "Detalle de facturacion™
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Realizar el pedido

[paolitica de privacidad].
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Figura 43

Captura de pantalla "Cuentas bancarias"
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Método de pago: Transferencia bancaria directa
Total: 530.16

Todo este proceso debe ser cuidadosamente realizado por el encargado, por ello, fue necesario
implementar una mejor atencion al cliente y realizar llamadas al instante de recibir el pedido

del cliente para poder confirmar la certeza del pedido y evitar posibles fraudes o confusiones.

Analisis de proceso de venta implementado la pagina web.
Tras haber desarrollado e implementado la pagina web se pudo observar lo siguiente:

e El proceso de venta fue automatizado, es decir, ya no fue necesario publicar el catdlogo
a través de las redes sociales, ya que, la pagina web es nuestro catalogo donde posibles
clientes e interesados puedan observar de manera mas facil y abierta cada una de las
prendas de la empresa sin la necesidad de ser guiados.

e El proceso de negociacion solamente fue necesario al momento de ya receptar el pedido
a través de la pagina web mediante una llamada telefénica.

e En ocasiones fue necesario guiar al cliente para que pueda utilizar la pagina de manera

correcta.
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e El proceso de negociacion ahora se lo denomina atencion al cliente para poder brindar
ayuda y soporte al cliente en algin inconveniente que pueda presentarse en la pagina

web.

Estos son algunos de los procesos que fueron optimizados gracias a la pagina web, es necesario
tomar en cuenta que el negocio electrénico es un campo que esta en constante cambio por lo
que es de suma importancia investigar y capacitarse para poder mejorar estos procesos y lograr

aprovechar al maximo los beneficios del e-business.

Resultados estadisticos de los canales de comunicacién (Facebook).

Los siguientes datos estadisticos son recopilados en base al nimero de seguidores, visitas, me
gustas, interacciones con las publicaciones y el alcance de publico en general que se han
logrado conseguir mientras se desarrollé y aplicd este trabajo de investigacion en la empresa
Terdn Martinez. Es necesario tomar en cuenta que Facebook nos ayuda con los datos
estadisticos de la fan page a partir de los 7 dias y como maximo en los ultimos 28 dias, por lo

que, se hara referencia al mes de diciembre.

Figura 44

Captura de pantalla “Resultados estadisticos fan page Facebook ”
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En el siguiente grafico podemos observar que la fan page tuvo un total de 730 visitas, me gusta
en las pagina con un total de 104 y el alcance de las publicaciones que son las impresiones o

personas a las que llegaron nuestras publicaciones en la fan page.

Figura 45

Captura de pantalla “Resultados estadisticos fan page Facebook”
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2

Se puede observar que la interaccion las publicaciones realizadas en la fan page tiene un total
de 4.510 personas que dieron click ya sea una imagen informativa, publicitaria o video.

Ademas, podemos observar que se ha logrado conseguir 111 nuevos seguidores a la fan page.
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Figura 46

Captura de pantalla “Resultados estadisticos fan page Facebook”
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Este grafico muestra todas las campafias publicitarias y publicaciones que se realizaron en la
fan page, podemos observar el alcance organico que hace referencia al pablico que logro ver
la publicacion de manera orgénica o natural sin la necesidad de utilizar el servicio de promocién
de Facebook Ads.

Estos datos estadisticos representan las actividades que se han realizado en el tiempo de
desarrollo de este trabajo de investigacién, por lo tanto, tal como se mencion6 en el modelo
Canvas, es necesario utilizar todas las herramientas disponibles en internet para poder aumentar
la presencia en redes sociales, desarrollar planes de contenidos, estrategias de marketing con
el fin de lograr vivitas y compras en la pagina web. ElI marketing de contenidos, el
posicionamiento SEO y varias herramientas que se han venido mencionado, son un sistema

completo y eficaz para lograr realizar de una manera eficiente las actividades de e-business.
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8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el presente trabajo de investigacion, se ha tenido la finalidad de crear un modelo de negocio,
que tuvo como objetivo aplicar una estrategia de competitividad mediante el uso del modelo
Canvas, el cual consistid en investigar, definir y utilizar un modelo de negocio y herramientas
digitales acorde a las necesidades de la empresa Teran Martinez para realizar las actividades
del negocio electronico con la finalidad de ampliar su mercado lo que lo convertiria

competitivo en el comercio.
Se puede concluir lo siguiente:

La empresa Terdn Martinez es una Pyme que se dirige a un mercado B2C (Empresa a
consumidor) de acuerdo a la investigacion y sustento bibliografico del presente trabajo de
investigacion. Ademas, debido a que el modelo de negocio comprende basicamente en realizar
ventas a través de la pagina web y llegar a un publico directo o denominado consumidor final,
se puede concluir que la empresa Teran Martinez utiliza el modelo de negocio B2C.

Tras haber realizado investigaciones y andlisis de diferentes herramientas digitales disponibles
en internet, se puede concluir que entre la gran variedad de herramientas del e-business, no es
suficiente contar con tan solo una péagina web, se pudo evidenciar que son varias las
herramientas que se requieren para poner en marcha el modelo de negocio o estrategia
establecida. Las herramientas seleccionadas en el presente trabajo de investigacion van de
manera coordinada y se han utilizado con el propésito de llevar a cabo el objetivo planteado.
Son herramientas eficientes y viables debido a sus posibilidades de expansion mediante una

minima inversion y una estrategia concisa, eficiente para el mercado y comercio electrénico.

Gracias al modelo Canvas y su lienzo basado en 9 médulos, permitié generar un modelo de

negocio viable en términos de e-business, gracias a esto podemos concluir lo siguiente:

e El modelo aplicado definid las areas de la empresa que se deben considerar para dar
apertura o crear la pagina web, por lo que, gracias a ello se pudo desarrollar la pagina
web de manera eficiente, sin ningun inconveniente y con el propdsito de conseguir los
objetivos propuestos en este trabajo.

e El lienzo ha demostrado ser una herramienta concisa y clara para definir el modelo de
negocio de este trabajo gracias a sus 9 mddulos en las cuales se detallo y describio las

actividades de manera ordenada y planificada.
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e Selogro implementar un nuevo canal de venta online a través de una plataforma virtual
donde los clientes podran comprar los productos de manera facil con el que se pretendio
satisfacer las necesidades de los clientes mediante la automatizacion del proceso de

venta y la mejor atencion posible.

Tras haber realizado el modelo CANVAS, se pudo observar el desarrollo del mismo de manera
satisfactoria, se logré conocer mejor a los consumidores mediante el analisis del proceso de
ventas. Ademas, los costes de mantenimiento de la pagina web son realmente bajos y los
beneficios que podemos obtener son amplios.

Estos son los motivos por los cuales se puede concluir que el desarrollo de este trabajo de
investigacion ha sido interesante y satisfactorio. Crear un modelo de negocio mediante el
modelo CANVAS para la empresa Teran Martinez ha conseguido ser un proyecto viable por
lo que, se ha logrado incrementar la propuesta de valor de la empresa mejorando su imagen,

proceso de venta y satisfaciendo de manera eficiente las necesidades de los consumidores.

Como recomendaciones se sugiere lo siguiente:

Es necesario investigar los huevos modelos de negocio que van surgiendo al pasar el tiempo,
en ocasiones son varios los modelos que se encuentran implementados en las empresas, por lo
que, es de suma importancia definir el modelo de negocio o publico objetivo mediante un
andlisis minucioso e investigacion profunda con el objetivo de proyectar y cumplir los objetivos

empresariales de las pymes de la provincia de Imbabura.

Es recomendable investigar todas las herramientas disponibles en internet, aplicar estas
herramientas de todas las formas posibles y sobre todo de manera empirica. Realizar una
estrategia que permita aprovechar estas herramientas digitales de manera coordinada y
planificada con el propoésito de convertir a las pymes de la ciudad de Atuntaqui en exponentes

del comercio electronico.

Como ultima recomendacidn, es necesario investigar, analizar, definir y aplicar modelos de
negocio existentes y viables para las empresas. Gracias al presente trabajo de investigacion y
la culminacion del mismo, se pudo evidenciar que el modelo CANVAS ha demostrado ser un
método eficiente y practico, cumple a la realizacion de los objetivos de una manera ordenada

y planificada para lograr un sin fin de estrategias aplicados en el e-business.
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