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RESUMEN

Segun lo establecido por la UNESCO la Universidad es un area estratégica para lograr el
dominio del conocimiento cientifico y tecnolégico (UNESCO, 2016), su pertinencia se mide
a través de tres macro procesos definidos, la docencia o formacién de profesionales, la
investigacion cientifica y la vinculacion con la sociedad; este ultimo proceso es fundamental
para conocer las necesidades del entorno en que se desempefia y para contribuir a la
solucién de las mismas. Este articulo esté orientado a presentar los resultados obtenidos
en el proyecto de vinculaciébn con la colectividad realizado en colaboracién entre
estudiantes y docentes de la carrera de Gestibn Empresarial de la Universidad
Metropolitana del Ecuador (UMET) y la Cooperativa de ahorro y crédito “Luz del Valle”, que
tuvo como objetivo principal impulsar las capacidades de desarrollo e innovacion de un
grupo de micro-empresarios del Valle de los Chillos, socios de la cooperativa, a través de
un programa de capacitacion y asesoramiento, se utilizd para ello el lienzo del modelo de
negocios propuesto por Alexander Osterwalder, “CANVAS”. Una vez culminada la
capacitacion se esperé un lapso prudente de diez meses para darle continuidad, realizando
un seguimiento a cada uno de los socios capacitados, para evidenciar la repercusion que
tuvo la capacitacion, en dbénde principalmente se determiné si las estrategias que
plantearon fueron factibles de ser implementadas y cuales fueron los beneficios que

obtuvieron en el corto y mediano plazo.

Palabras clave: vinculacion con la sociedad, capacitaciéon, modelo canvas.

ABSTRACT

As established by UNESCO, the University is a strategic area for achieving mastery of
scientific and technological knowledge (UNESCO, 2016), its relevance is measured through
three macro-processes, the teaching or professional training, scientific research and the
connection with society; This last process is essential to know the needs of the environment
in which it operates and to contribute to the solution of them. This article is oriented to
present the results obtained in the project of connection with the community made in
collaboration between students and teachers of the career of Business Management of the
Metropolitan University of Ecuador (UMET) and the Cooperativa de ahorro y crédito "Luz

del Valle ", the main objective was to promote the development and innovation capabilities
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of a group of micro-entrepreneurs from Valle de los Chillos, members of the cooperative,
through a training and advisory program, using the canvas of the model of business
proposed by Alexander Osterwalder, "CANVAS". Once the training was completed, a
prudent period of ten months was expected to give continuity, monitoring each of the trained
partners, to show the impact of the training, where it was mainly determined whether the
strategies they proposed were feasible and implemented and the benefits obtained in short

and medium term.
Keywords: connecting with society, training, canvas model.
INTRODUCCION

La UMET cuenta con una planificacion de vinculacion con la sociedad articulada al Plan
Nacional de Desarrollo del Ecuador 2017-2021 “Toda una Vida” (Universidad Metropolitana,
2016), contemplando todos los escenarios y ambitos geogréaficos de la institucion y
alineando sus programas y proyectos de vinculacion a los objetivos desarrollo sostenible
(ONU, 2015).

Fruto de esta planificacién se han logrado intervenciones y resultados interesantes que
permiten visualizar el avance y la pertinencia de la Universidad; el programa especifico al
cudl se refiere este estudio se enfoca en el acompafamiento al fomento y mejora de la
planificacién de los negocios, dentro de este se firman convenios con instituciones publicas

y privadas para determinar los proyectos a ejecutar.

Una de las instituciones con las que la UMET mantiene un convenio de cooperacién inter
institucional es la Cooperativa de ahorro y crédito Luz del Valle, ubicada en el Valle de los
Chillos. La Cooperativa fue creada en el aiilo 2002, actualmente cuenta con mas de 50.000
socios, posee activos que alcanzan los 38 millones de délares y desarrolla su actividad de
intermediacion financiera, ofertando especialmente el crédito que busca desarrollar la
microempresa, su filosofia se basa en la accion colectiva, la solidaridad, el pensamiento
comunitario y la visiébn social para incentivar el ahorro; su principal producto es el
denominado “Crédito MicroLuz”, el cual se otorga como apoyo a negocios de
microempresarios, sin embargo este producto no cuenta con herramientas organizacionales

adecuadas para gestion y apoyo oportuno a las unidades de negocios que en su mayoria
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son informales lo que produce efectos en las obligaciones contraidas ligados principalmente

por la economia local (Cooperativa Luz del Valle, 2017).

En su gestiébn empresarial la Cooperativa, determiné un Plan Estratégico Social y Financiero
2018, del cual el Objetivo Estratégico 5, establece: “Fortalecimiento de la microempresa y
generacién de empleo”, y contiene directrices relacionadas con el microcrédito a los
empresarios, buscando el desarrollo y crecimiento de los negocios, lo cual naturalmente
tendra como consecuencia generacion de plazas de empleo (Cooperativa Luz del Valle,
2017). En este contexto entre la UMET y la cooperativa Luz del Valle, se establecié un
Proyecto de vinculacion para contribuir al cumplimiento del plan estratégico antes

mencionado, el mismo que fue ejecutado en dos partes.

En la primera parte del proyecto publicada por (Monroy, 2017), donde participaron cinco
estudiantes y tres profesores de la UMET se determiné que el principal problema de la
cooperativa radicaba en la morosidad de los socios microempresarios que al no lograr los
resultados esperados con el crédito concedido, tenian dificultades en el pago del mismo,
afectando enormemente a la gestion de la cooperativa, elevando sus costos de
administracion y resultados financieros. A través, de un diagnostico se identific6 como
causa fundamental que los socios no tenian las habilidades y destrezas necesarias para

gestionar los recursos de crédito.

Con este escenario se hizo visible la necesidad de capacitar y colaborar con el
microempresario en su labor de administrar su negocio, dotandole de herramientas
sencillas y practicas que le permitan desarrollar el desempefio efectivo y sostenible de sus
emprendimientos. En base a la propuesta realizada, se planificaron jornadas de
capacitacion en el auditorio de la Cooperativa, con toda la gestion administrativa de
ejecucion de cursos, logistica, registros, evaluacién, y el proceso de seguimiento in situ
como apoyo durante 8 semanas para medir el desarrollo del conocimiento y los resultados
obtenidos. Fruto de los talleres realizados, cada microempresario plante6 estrategias de

mejora para sus negocios para ser aplicadas en el corto, mediano y largo plazo.

Una vez culminada la primera fase del proyecto, transcurrié un periodo de 10 meses, tiempo
suficiente para que todas las estrategias planteadas por los socios pudieran ser

implementadas, y se empez6 con la segunda fase de medicion del impacto, en la cual se
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entrevistd a los beneficiarios del proyecto para conocer qué porcentaje de estrategias
fueron realmente puestas en marcha y en qué grado se contribuy6é a la mejora de sus
emprendimientos. El tiempo total del proyecto de vinculacién fue de dos afios y se cont6

con la participacion de doce estudiantes y tres profesores.
REVISION TEORICA
Plan de Negocio

El plan de negocio es una guia, donde se describe un negocio, se analiza la situacion del
mercado y se establecen las acciones que se realizaran en el futuro, junto a las
correspondientes estrategias que seran implementadas, tanto para la promocién como para

la fabricacion, si se tratara de un producto. (Perez & Gardey, 2018)

También se trata de una herramienta de uso interno para evaluar los objetivos a cumplir,
un plan de negocios debe incluir el detalle del plan de accion necesario para alcanzarlos.
(Weinberger, 2009). Por otra parte, es importante que el plan de negocios esté elaborado
de forma tal que permita ser actualizado con los cambios propios del dinamismo del

mercado y de la situacion de la empresa. (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Debe existir una comunicacion efectiva desde la direccion de la empresa a los distintos
niveles inferiores, en el que deben estar plenamente identificados los recursos para su
cumplimiento. Es decir que el objetivo principal de un plan de negocios es demostrar la
viabilidad econémica y sus proyecciones al futuro para valorar la empresa por terceros, si

es el caso de busqueda de nuevos inversionistas.
Modelo de Negocio

Un modelo de negocio, también conocido como disefio de negocio, es la planificacién que
realiza una empresa respecto a los ingresos y beneficios que intenta obtener. En un modelo
de negocio, se establecen las pautas a seguir para atraer clientes, definir ofertas de
producto e implementar estrategias publicitarias, entre muchas otras cuestiones vinculadas

a la configuracion de los recursos de la compaiiia. (Perez & Gardey, 2018)

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y

capta valor. Una forma de entender el modelo de negocio es dividirlo en nueve médulos
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basicos que reflejan la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos, y sirve como
un anteproyecto de una estrategia de aplicacion en las estructuras, procesos y sistemas de

una empresa (Osterwalder & Pigneur, 2011).

El objetivo general del modelo de negocio consiste en satisfacer la necesidad percibida de
crear valor para esa empresa y sus socios (Amitt & Zott, 2001). Ese objetivo también podria
llamarse “la idea que crea valor sobre la que opera la empresa” y queda reflejado en la
proposicion de valor al cliente (Magretta, 2002). Es decir, el fin del modelo de negocio es
encontrar una formula que demuestre como la idea es viable, sostenible y escalable.
Siempre se encuentra en constante adaptacion ya que se basa en una seria hipotesis en
cada una de las areas o inclusive en una sola de las areas (Vega, 2015) y son validadas

con aplicacion de prueba-error a través de experimentos o proyectos pilotos.

Implica tanto el concepto de estrategia y su implementacién, comprendiendo los siguientes
elementos: Como selecciona a sus clientes, como define y diferencia sus ofertas de
producto caducos, cédmo crea utilidad para sus clientes, cdmo consigue y conserva a los
clientes, como se muestra ante el mercado, cémo sale al mercado (estrategia de publicidad
y distribucion), como define las tareas que deben llevarse a cabo, como configura sus

recursos, como consigue el beneficio y como establece beneficios sociales.
Modelo de negocio CANVAS

Esta herramienta desarrollada por el consultor suizo Alexander Osterwalder e Ives Pigneur
en su libro de “Generacion de Modelos de Negocios”, con la colaboracion de 470
profesionales de 45 paises. En el que a través de un concepto simple, relevante, facilmente
comprensible y que no simplifique en exceso el complejo funcionamiento de una empresa
al dividirlo en nueve médulos que cubran las cuatro areas principales de un negocio:

clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica. (Sanchez, Vélez, & Araujo, 2016)

La opcién de modelo de negocio amigable es el modelo conocido como “CANVAS”; que su
autor Alexander Osterwalder propone una solucién practica ante la necesidad de guiar a
los emprendedores hacia el éxito (Ferreira, 2015). Las ventajas de este modelo son varias:
rompe con la solemnidad del ambiente de negocios, es facil de armar y resulta una

excelente radiografia de las empresas.
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Cuanto mas sencillo es el modelo de negocio este mejor funciona (Gordillo, Modelo Canvas

herramienta para generar negocios exitosos, 2014).

01 Segmentos 0 Propuestas 0 Canales 0 Relaciomes

do mercado de valor 0 JTOpaEIti & oK con clientes U Fremn 0 Recarvos 0§ Actividades U Aseciacicaes U Esorwctara
Und enprvss atiende e ahiadu b -y - S48 PRI 008 (X e bagrovn rine clave chave decontey

Figura 1. Nueve mddulos para definir modelo de negocio nuevo o existente.
Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Los nueve maédulos fueron desarrollados por los consultores Alexander Osterwalder e Ives

Pigneur en su libro “Generacion de Modelos de Negocios”:
Primer bloque: Segmentos de mercado

En este modulo se definen los diferentes grupos de personas o entidades a los que se dirige
una empresa. Un modelo de negocio puede definir uno o varios segmentos de mercado, ya
sean grandes o0 pequefios. Las empresas deben seleccionar, con una decisién
fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo tiempo, los que no

tendran en cuenta.
Segundo bloque: Propuesta de valor

En este médulo se describe el conjunto de productos y servicios que crean valor para un
segmento de mercado especifico. La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente
se decante por una u otra empresa; En este sentido constituye una serie de ventajas que

una empresa ofrece a los clientes.
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Los elementos que pueden contribuir a la propuesta de valor son novedad, mejora de
rendimiento de un producto, personalizacién, disefio, marca, precio, reduccién de costos,

reduccién de riesgos, accesibilidad y comodidad
Tercer bloque: Canales

En este modulo se explica el modo en que una empresa se comunica con los diferentes

segmentos de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una propuesta de valor.

Los canales de comunicacion, distribucién y venta establecen el contacto entre la empresa

y los clientes.
Cuarto bloque: Relaciones con los clientes

En este modulo se describen los diferentes tipos de relaciones que establece una empresa

con determinados segmentos de mercado. La relacion puede ser personal o automatizada
Quinto bloque: Fuente de ingresos

El presente médulo se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los diferentes

segmentos de mercado.

Un modelo de negocio puede implicar dos tipos diferentes de fuentes de ingresos ingresos
por transacciones derivados de pagos puntuales de clientes e ingresos recurrentes
derivados de pagos periddicos realizados a cambio del suministro de una propuesta de

valor o del servicio posventa de atencion al cliente.
Sexto bloque: Recursos clave

En este mdodulo se describen los activos mas importantes para que un modelo de negocio
funcione. Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las
empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer
relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos. Cada modelo de negocio

requiere recursos clave diferentes.
La empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave.

Séptimo bloque: Actividades clave
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En el presente médulo se describen las acciones mas importantes que debe emprender

una empresa para que su modelo de negocio funcione y tenga éxito.

Estas actividades, al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una

propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y percibir
Octavo bloque: Asociaciones clave

En este médulo se describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio. Las empresas crean alianzas para optimizar sus
modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. Podemos hablar de cuatro tipos

de asociaciones

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

Competicion: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.
Joint venture: para crear nuevos negocios

Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.

PoONPE

Noveno bloque: estructura de costos

En este Ultimo mddulo se describen todos los costos que implica la puesta en marcha de
un modelo de negocio. Tanto la creacién y la entrega de valor, como el mantenimiento de
las relaciones con los clientes o la generacion de ingresos, tienen un coste. Estos costos
son relativamente faciles de calcular una vez que se han definido los recursos clave, las
actividades clave y las asociaciones clave. La Figura 2 resume visualmente los nueve

modulos del modelo de Negocios CANVAS.
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Figura 2. Lienzo Modelo de Negocio CANVAS.
Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Lean Model Canvas

El Lean Model Canvas es una de las modificaciones mas usadas del Canvas original y fue
adaptado por Ash Maurya, su principal diferencia con el Canvas original fue enfatizar el
inicio de todo emprendimiento con un problema bajo una metodologia de validacion basada

en la incertidumbre, aprendizaje e iteracion rapida (Sepulveda, 2017).

La metodologia Lean Startup es una meta desde la que una practica y proceso especifico
puede ser evaluada. Los mismos principios utilizados para evaluar un producto pueden ser
utilizados en evaluar las tacticas en el modelo de negocio a la practica. Todo el libro se basa
en un aprendizaje experimental del autor, iteracion “Meta-Pattern” en sus propios productos
(Maurya, 2012).

Esta iteracion “Meta-Pattern” experimental permite validar o invalidar especificos hipétesis
de modelos de negocio, hasta alcanzar un objetivo especifico, como muestra la Figura 3,
las primeras dos etapas son “entender el problema” y “definir la solucién”, luego esto debe
ser iterado hasta que el producto-mercado encaje, ahi se habra realizado las Gltimas dos

etapas “cualitativa” (micro escala) y “cuantitativa” (macro escala) (Maurya, 2012).
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Figura 3. Etapas de iteracién Lean Model Canvas.
Fuente: (Maurya, 2012).
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Figura 4. Lienzo Modelo Lean Canvas
Fuente: (Maurya, 2012)

Seleccion del Modelo a utilizar

Las dos herramientas el Business Model Canvas creada por Alex Osterwalder y el Lean

Canvas, adaptacion del anterior creada por Ash Maurya enfocada a start-ups se comparan

en la Tabla 1 y a partir de esto se determina cual es el mejor modelo de negocio aplicable

de acuerdo a las necesidades del proyecto.
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Tabla 1. Ventajas de los dos modelos de negocios, Canvas vs Lean Canvas.

Elemento Modelo de Negocio Modelo de Negocio “Lean Canvas”
“Canvas”

Objetivo Negocios nuevos o existentes. Inicio de negocios Unicamente.

Enfoque Clientes, inversores, Unicamente emprendedores.
emprendedores, consultores,
asesores.

Clientes Pone énfasis en los No pone mucho énfasis en los
segmentos de los clientes, segmentos de clientes porque los
canales, y relaciones con los inicios de negocios o “startups” no
clientes ara todas las tienen los productos conocidos o
empresas. probados para vender.

Propuesta Establece la infraestructura, Comienza con el problema, una

Competencia

Aplicacién

enumera la naturaleza y las
fuentes de financiacion y las
corrientes de ingresos
anticipadas del negocio.

Se enfoca en la propuesta de
valor en términos cuantitativos
y cualitativos como forma de
mantenerse inteligente en el
mercado.

Fomenta la comprension

solucion propuesta, los canales para
lograr la  solucion, los costos
involucrados y las corrientes de
ingresos anticipadas.

Evalla si la empresa tiene una ventaja
injusta sobre el resto y como
capitalizarlo para una mejor conexion a
tierra.

Es un enfoque sencillo orientado a la

sincera, la creatvidad, la solucion de problemas que permite al
discusion 'y el andlisis empresario desarrollarse paso a paso.
constructivo.

Fuente: Elaboracién propia a partir de (Osterwalder & Pigneur, 2011), (Maurya, 2012),
(Coworking-Nuernberg, Canvalizer, 2018).

Se puede analizar de la anterior tabla que el objetivo del modelo de negocio Canvas es para
Nnegocios nuevos y que se encuentren en marcha en cambio el Lean Canvas es unicamente
para nuevos negocios o emprendimientos, “startups”; ademas uno de los principales
objetivos En lo que se refiere a los clientes el Lean Canvas no pone énfasis en su analisis
debido que el negocio no cuenta con productos probados o palpables para realizar un
analisis de segmentos de clientes. La propuesta o “approach” del Modelo Canvas enumera
la naturaleza y las fuentes de financiacién con las corrientes de ingresos anticipadas del
negocio, en cambio Lean Canvas propone ante un problema una solucion, los canales para

lograrla, los costos involucrados y las corrientes de ingresos anticipadas.

De las dos opciones se seleccioné la del modelo de negocios CANVAS de Osterwalder, por
tratarse de negocios que se encuentran en marcha; ademas es un modelo de negocios

dinamico, simple y que les va a permitir a quien lo aplique responder rdpidamente a los
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cambios del entorno y presentar una visién organizada de la informacién con la que cuenta
(Ferreira, 2015).

Silo comparamos con otros modelos existentes en la literatura, Hedman y Kalling en 2003,
Lecocq, Demil y Warnier en 2006, Jhonson, Christensen y Kagermann en 2008, el modelo
de Negocios CANVAS es mas completo, por enfocarse en detalle en la relacion de los
componentes internos y externos de la organizacion y muestra coémo estan relacionados en

la captura de valor (Zandoval & Ari, 2014).

Un estudio interesante similar al propuesto, que valida y evidencia la utilidad del modelo
CANVAS para diagnosticar la realidad de las micro y pequefias empresas a través de
talleres de trabajo, es el de (Banchieri, Blasco, & Campa-Planas, 2013), que logro recopilar
resultados de autoevaluacion de 70 empresarios Catalanes; con el principal objetivo de que
posterior al diagnostico se puedan generar herramientas y programas Utiles para el

desarrollo y supervivencia de sus negocios.
MATERIALES Y METODOS

Al ser un estudio de caso se emple6 el Método General de solucién de problema, partiendo
de un diagndstico para la determinacion del problema principal, una vez identificado se
plante6 una solucion y finalmente se evalu6 el resultado obtenido (De la Mora, 2005). Las
principales etapas en las que se trabajo fueron las siguientes: Se realizaron reuniones y
entrevistas a los representantes relevantes dentro de la Cooperativa Luz del Valle, para
obtener informacién y recomendaciones a partir de los conocimientos y experiencia de los
entrevistados, se realiz6 la determinacion de los socios micro-empresarios beneficiarios del
proyecto de vinculacion, a través de una seleccion a juicio, tomando en cuenta Su
disponibilidad y el interés para la Cooperativa Luz del Valle. Para desarrollar el proyecto de
vinculacién se aplicé un marco de referencia simple, que permitié6 analizar de manera
sistemética las distintas dimensiones de los negocios de los microempresarios, el modelo
CANVAS (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Se estructuré un programa para el proceso de ensefianza — aprendizaje de la metodologia
del modelo de negocio CANVAS, enfocado al micro-empresario; ademas, en base al
contenido a dictar en las capacitaciones se desarroll6 material didactico, herramientas y

formatos de seguimiento y control. Una vez realizada la capacitacion a los micro-
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empresarios se generé un informe para cada uno de los socios beneficiarios con los
resultados obtenidos y opciones de mejora, identificadas por médulo del modelo de
negocios CANVAS y se lo resumi6 en fichas individuales de participacion. Se realiz6 un
informe, para evidenciar la satisfaccién que genero el curso en los beneficiarios para reflejar
la generacion de estrategias de los médulos estudiados en colectivo; finalmente 10 meses
después de realizados los talleres de capacitacion se elaboré un informe de medicién del
impacto, a través de entrevistas a los socios beneficiarios y se determind el porcentaje de
cumplimiento de las estrategias planteadas por mddulo y las razones por las cuales

pudieron o no implementar sus estrategias.

En la siguiente Tabla 2 se resumen las 17 actividades que se ejecutaron conforme a las

necesidades del proyecto, con los responsables del caso.

En lo que se refiere al tiempo, las actividades empezaron en junio del 2016 y finalizaron en
mayo del 2018.

Tabla 2. Detalle de actividades y responsables.

N° Detalle de actividad Responsable Duracién/ horas
1 Datos Generales Estudiante 30
2 Recopilacién de Informacion Estudiante 40
3 Estructura de Marco Logico Estudiante & Docentes 15
4  Elaboracion de Matriz de Marco Estudiante 20
Légico
5 Revision de Matriz de Marco Estudiante & Docentes 10
Logico
6 Estudio de base de datos de Estudiante 20
microempresarios de
Cooperativa
7  Convocatoria telefénica primera Estudiante 10

reunidon de socializacion

8 Agenda de temas, ficha de Estudiante & Docentes 10
levantamiento de informacion
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9 Reunién con microempresarios, Estudiante 20
levantamiento de informacion.
10  Cronograma de capacitacion Estudiante & Docentes 10
11 Syllabus curso modelo Estudiante & Docentes 10
CANVAS
12 Elaboracién de formatos de Estudiante & Docentes 15
control
13  Ejecucion de Cursos Modelos Estudiante & Docentes 40
CANVAS
14 Seguimiento in situ de Estudiante 30
actividades de desarrollo de
innovacion
15 Elaboracion de estadisticas e Estudiante & Docentes 20
informes
16 Seguimiento de los Estudiante & Docentes 30
beneficiarios 10 meses
después
17 Informe final de medicién del Estudiante & Docentes 50

impacto

Fuente: Elaboracion propia.

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

De varios problemas de gestion identificados dentro de la cooperativa Luz del Valle, se le

dio énfasis al alto indice de morosidad de los socios micro empresarios, del analisis de las

principales causas que contribuyen al problema, se determind que una de las mas

importantes es la limitada gestion empresarial de los socios microempresarios de la

Cooperativa Luz del Valle para enfrentar cambios del entorno, para la cual la Universidad

Metropolitana del Ecuador, contribuy6 a su resolucién, capacitando a los socios micro-

empresarios y analizando a través de la aplicacion del modelo de negocios CANVAS el

estado de los nueve mdédulos del modelo en los propios negocios de los beneficiarios, se

formularon diversas estrategias a corto, mediano y largo plazo con el objetivo de mejorar

los ingresos econdmicos de las familias.
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La propuesta fue viable de acuerdo al convenio firmado entre la Universidad Metropolitana-
COAC Luz del Valle, segun el cumplimiento de normativa interna y cooperacién de la
institucion financiera se llevé a cabo la ejecucion y desarrollo del programa de capacitacion
para el cual, los integrantes del proyecto desarrollaron el material didactico y utilizaron
herramientas que facilitaron la implementacion del contenido a dictar, como la elaboracion
de los formatos de seguimiento y control a los participantes. La cooperativa para mayor
facilidad permitié el uso de sus instalaciones donde se llevé a cabo la instruccion a los
socios microempresarios participantes; en el aspecto de la logistica y materiales de apoyo
fueron financiados por la institucion educativa y los responsables del proyecto de
vinculacién.

Los resultados se los presenta a través del siguiente analisis de “Actividades e Indicadores”,

(I0V), como se muestra a continuacioén la Tabla 3:

Tabla 3. Resultados de indicadores

Resultados Actividades Indicadores (IOV)
Estudio de Base de Datos Numero de 100
1. Diagnoéstico microempresarios convocados
levantamiento | Cooperativa Numero de
de Convocatoria telefonica llamadas 90
informacion primera reunion de telefonicas
socializacion efectivas
Agenda de temas para Numero de 61
socializacion. asistencias
Levantamiento de reuniones 74
informacion de Numero de fichas
microempresarios
Cronograma de Numero de dias de | 4
2. Disefio del capacitacion curso
programa Contenido curso Modelo Numero de
Canvas actividades
Elaboracién de Formatos de = NUmero de 9
Control formatos y fichas 3
Ejecucién de Cursos Modelo | Numero de 85
3. Ejecucion del | Canvas participantes en el
programa programa
Numero de talleres 4
ejecutados
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Seguimiento in situ de Numero de fichas 74

actividades de desarrollo e de seguimiento

innovacién

Elaboracion de estadisticas | Indicadores 77% de los

4. Evaluaciony | einformes estadisticos socios

resultados Reunion final compilados en los | capacitados
del programa | microempresarios informes aprobaron,

conclusiones y Porcentaje de la

recomendaciones socios micro evaluacién

Elaboracidn del empresarios final.

Documento del Proyecto satisfechos

de Vinculacién Evaluacién Final

Fuente: Elaboracion propia.

Los cursos de capacitacion a los socios micro empresarios fueron ejecutados de acuerdo
al cronograma establecido, y se obtuvieron los siguientes datos: De los 100 socios
microempresarios de la cooperativa Luz del Valle convocados, que poseen diferentes tipos
de negocios y microempresas, asistieron un total de 61, los mismos que invitaron a un total
de 24 personas de sus conocidos para ser parte del curso de capacitacion. Teniendo un
total de 85 asistentes. De los cuales existe informacion en fichas de 74, esto debido a que
asistieron personas que no sabian leer ni escribir. De los 85 asistentes, 82 se presentaron
a la evaluacién de conocimientos, y aprobaron 63, es decir, el 77% de los socios
capacitados. En lo que se refiere a la evaluacion obtenida por los estudiantes respecto a su
desempeno como capacitadores por parte de los socios, la puntuacion otorgada fue de
4,24/5 en expresion oral, 4,22/5 en metodologia y contenido y 4,7/5 como calificacion
general del curso. Los informes de cada una de las capacitaciones se los realizé6 como se

muestra en la Figura 5.
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- - CONVENIO: COAC LUZ DEL VALLE - UNIVERSIDAD FROYECTO DE 7
aUM €T METROPOLITANA VINCULACION
| METROPCLITANS INFORME DE CAPACITACION, ASISTENCIA Y EVALUACION Comigén de Edueacion

DATOS INFORMATIVOS
MODELS DE HEGOCIOS CANYAS LUGAR: |CAMPUS UMET VALIE
WIERMES 23 SEFTIEMBREE 2014

» CHARPENTIER ALCIVAR ANDREA

B ALOMOTO MARCIA » LEMA VICTOR

» BALSECA DIEGO » SOCASI MELIDA
» FREIRE MARIA DE LOS ANGELES| P TORRES FABRICIO

|Microempresarios de Quito y Rumifiahui

Nombresy Apeliiios Némero de Cédvia Assencia Colficacién /10

BARCO VERA YARLENDY 100% 10,0
BARCO VERA NAYASKA 100% 100
LEON JENNIFER 100% 10.0
| CASTRO ISRAEL 100% 8.0
PILA DANIELA 100% 8,0
ANAGUMBLA SEBASTIAN 100% 9.0
CHRISTOPHER REYES 100% 50
| GUALLIMBA MAYCOL 100% 7.0

O NS bW -

| TOTAL ASISTENTES [rorat oe evawaoos |

TOTAL DE APROBADOS
% DE APROBACION

|EVALUACIGN CAPACTTADORES

Figura 5. Asistencia de los participantes, calificacion obtenida por participante, evaluacion
del curso.
Fuente: Elaboracion propia.

A través de los resultados generales obtenidos a partir del desarrollo micro empresarial
aplicando el Modelo de negocios CANVAS en los diferentes emprendimientos de los socios

microempresarios de la Cooperativa Luz del Valle; se plante6 determinar estrategias
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medibles en el tiempo, mediante un programa de asesoramiento y seguimiento in situ, con

la utilizacién de herramientas de ensefianza y el efectivo manejo de la informacién:

e Cada uno de los socios, supervisados por los estudiantes capacitadores determiné
estrategias por cada uno de los médulos del modelo de negocios CANVAS (Tabla

4), se representan los porcentajes a corto, mediano y largo plazo en el Grafico 5

Tabla 4. Resultados de Estrategias definidas por los socios.

Total de Estrategias 754
Corto plazo 523
Mediano plazo 187
largo plazo 44

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategias a . . . .
largo plazo Estrategias definidas por los socios

6% \

Estrategias a

mediano
plazo
25%

Estrategias a
corto plazo
69%

Figura 4. Porcentaje de estrategias por tiempo definidas.
Fuente: Elaboracion propia.
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e Sedetallan en la Tabla 5 las estrategias a implementarse por modulo, y en la Figura
5 se observan porcentajes similares, sobresaliendo solamente la propuesta de valor
con un 15%:

Tabla 5. Estrategias definidas por modulo de CANVAS.

Total de Estrategias a implementarse 754
Propuesta de valor 115
Segmento de Clientes 86
Canales de distribucion 92
Relacién con los clientes 84
Flujo de ingresos 68
Recursos Clave 89
Actividades Clave 85
Alianza Clave 80
Estructura de Costos 55

Fuente: Elaboracion propia.

Estructur Estrategias por médulo

ade
Costos
7%

Propuesta de
valor
15%

Alianza Clave

1%\
Segmento de
Actividades Clientes
Clave

12%
11% Canales de
distribucién
12%
Recursos Clave

Flujo de 12% Relacidn con
ingresos los clientes
9% 11%

Figura 5. Porcentaje de estrategias definidas por médulo CANVAS.
Fuente: Elaboracion propia.
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e En general los socios beneficiarios valoraron el proceso de capacitacion como una
experiencia satisfactoria, y mostraron su apertura para un posterior seguimiento en
la implementacion de las estrategias que ellos determinaron para mejorar sus

negocios.

Con el fin de conocer realmente el impacto que tuvieron las capacitaciones recibidas por
los socios beneficiarios se realiz6 un seguimiento individual, 10 meses después de

culminados los talleres y se obtuvo los siguientes resultados:

e De los 63 socios que recibieron la capacitacion y la aprobaron, fue factible

entrevistar a 48, los mismos que poseen diferentes tipos de negocios que van desde

restaurantes a elaboracion de productos artesanales, las preguntas realizadas en la

entrevista y sus resultados se presentan a continuacion (Tabla 6):

Tabla 6. Preguntas y resultados obtenidos en las entrevistas a los socios beneficiarios.

Pregunta Resultado
1. ¢ El Modelo El 83% (40 socios) de los beneficiarios encuestados,
CANVAS fue implementaron en sus negocios lo aprendido en el curso y

implementado en su
negocio de acuerdo
alo indicado por los
capacitadores?

2. ¢ El total de
ingreso percibido
por usted en su
negocio después de
aplicar el Modelo
CANVAS fue (menor,
mayor o igual)?

fue favorable para ellos principalmente al generar nuevas
ideas de venta, y para mejorar el servicio que dan a sus
consumidores, mientras que el 17% indic6 que no, siendo
para ellos insuficiente lo aprendido durante los talleres.

Las siguientes preguntas fueron dirigidas solamente al grupo
de 40 socios que si implemento el modelo.

Para el 73% de socios que implementaron el Modelo
CANVAS en sus negocios indican que los ingresos
percibidos después de aplicar lo aprendido se incrementaron,
el 27% indicaron que sus ingresos no variaron o se
mantuvieron igual.

3. ¢Ha pensado
cerrar su negocio o
cambiar su actividad

El 70% de encuestados indicaron que no han pensado en
cerrar o cambiar el tipo de actividades después de

7 implementar el modelo de CANVAS en sus negocios, puesto

ISSN: 1390-9320, Vol. 5, No. 4, agosto 2018

21



Revista Cientifica ECOCIENCIA

después de gue han mejorado las ventas y tienen mas clientes, el 30%
implementar el indic6 que si ha lo harian, puesto que los resultados
modelo? obtenidos no fueron favorables.

Entre los principales motivos para cerrar sus negocios estan:
impuestos elevados que se encuentran asumiendo, falta de
recursos econémicos, bajo volumen de ventas y la
competencia.

4. ;Qué temas de Esta pregunta tuvo como principal objetivo direccionar futuros
capacitacion percibe proyectos de Vinculacion entre la Universidad y la

usted que deberia Cooperativa, los socios desean recibir capacitaciones que
reforzar? fortalezcan lo aprendido y aplicado del Modelo CANVAS, los

temas solicitados fueron Marketing con un 45%, seguido por
contabilidad con un 26%, Planeacién Estratégica con el 22%
y el 7% corresponde a la capacitacion de Costos. Ademas,
sugieren capacitaciones en exportaciones y el uso de
internet.

Fuente: Elaboracion propia.

De las estrategias medibles en el tiempo planteadas por los socios se elabordé una matriz
para los 40 socios, en donde se determiné el grado de cumplimiento de cada estrategia por
moddulo del modelo CANVAS, a manera de ejemplo la Tabla 7 presenta el resultado de un

socio:

Tabla 7. Matriz de cumplimiento de las estrategias por médulo de Modelo de negocios
CANVAS.

N. Nombre del Descripcién del negocio
. socio
MODULOS DEL . . .
MODELO DE 1 XXX BISUtehI’(I)a ;/rargcalec%sozara el
NEGOCIOS . : gar peqt
Estrategias Estrategias Porcentaje de
CANVAS . o
propuestas cumplidas cumplimiento
Propuesta de 1 1 100%
valor
Segmento de 1 1 100%
clientes
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Canales de 0 0 No aplica
distribucion
Relacion con 1 0 0%
cliente
Flujo de 1 1 100%
ingresos
Recursos clave 1 1 100%
Actividades 4 3 75%
clave
Alianza clave 1 1 100%
Estructura de 2 0 0%
costos
TOTAL 12 8 66%

Fuente: Elaboracion propia.

Del ejemplo tomado se observa que durante los cursos de capacitacion el micro empresario
plante6 implementar 12 estrategias en total, de las cuéles solamente le fue factible poner
en marcha 8, es decir, el 66%.

De la matriz resultante con la informacién de los 40 socios se elaboré el siguiente resumen

de cumplimiento global (Tabla 8):

Tabla 8. Resultados estrategias del Modelo de Canvas.

N. Variable Modelo Canvas Promedio
obtenido socios

1 Propuesta de valor 90%
2 Segmento de clientes 85%
3 Canales de distribucién 63%
4 Relacion con cliente 90%
5 Flujo de ingresos 7%
6 Recursos clave 86%
7 Actividades clave 85%
8 Alianza clave 65%
9 Estructura de costos 77%
Porcentaje de cumplimiento 80%

Fuente: Elaboracién propia.
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Los porcentajes de cumplimiento de menor valor corresponden a los canales de distribucién
con 63%, el 77% corresponde a las variables flujo de ingresos y estructura de costos. Los
socios que no pudieron implementar estas estrategias manifestaron que fue debido a
factores econdmicos, falta de apoyo por parte de la municipalidad, y porque los clientes no

estaban dispuestos a pagar mas por el producto o servicio.

Los resultados concretos obtenidos en la segunda parte del proyecto de vinculacién fueron
la generacion de una base de datos que permiti6 comparar el estado de los negocios de los
socios de la cooperativa después de 10 meses de culminada la capacitacion en el Modelo
CANVAS, esta base de datos constituye informacion valiosa para el perfeccionamiento de
futuros proyectos de vinculacién; por permitirnos conocer el verdadero impacto y

contribucién que se genero.

En lo que se refiere a la contribuciébn a la Cooperativa de ahorro y crédito para el
cumplimiento de su Plan estratégico, los representantes de la institucion manifestaron que
toda la evidencia generada durante los cursos de capacitacion, los resultados de evaluacion
y de seguimiento representan un aporte significativo para su gestion empresarial, ademas
de la mejora de las relaciones dentro de la cooperativa Luz del Valle, a través del incentivo
y correcto direccionamiento de los socios micro empresarios se logro fortalecer la capacidad
de los socios, en pagar a tiempo las cuotas de los micro créditos obtenidos, por tanto, se

benefician los socios como también la empresa.

Se establecieron ademas relaciones profesionales entre la cooperativa Luz del Valle y la
Universidad Metropolitana, con la contribucién al cumplimiento del Plan estratégico de la
cooperativa se garantizé futuros trabajos de investigacion enfocados a la resolucién de
problemas empresariales, que beneficien principalmente a los microempresarios, esto
propicia al posicionamiento de la UMET en la comunidad, al ser el proceso de vinculacién
un instrumento eficaz para su promocion como desarrolla (Alcantar & Arcos, 2004) en su
articulo “La vinculacion como instrumento de imagen y posicionamiento de las instituciones

de educacion superior”.

A través de la coleccidn de experiencias vividas por los estudiantes y docentes se enriquece
el contenido de las asignaturas impartidas en la Carrera de Gestion empresarial, contando

con casos reales de emprendimientos y negocios manejados de forma empirica que al

ISSN: 1390-9320, Vol. 5, No. 4, agosto 2018

24



Revista Cientifica ECOCIENCIA

contar con una herramienta de negocios (CANVAS) pueden mejorar de forma significativa
en varios aspectos de sus micro-empresas, y esto por ende contribuir al desarrollo de todo
el pais, como evidencia (Chang, 2010) en su articulo “El modelo de la triple hélice como un

medio para la vinculacion entre la Universidad y empresa;

Ademas, fruto de esta investigacion surgieron varios problemas de investigacion para
desarrollar en futuros proyectos de vinculacion, sustentados en los programas de
Investigacion de la UMET; siendo justamente estos proyectos los que les permiten a los
docentes involucrados ir perfeccionando sus procesos investigativos, y generar temas de
tesis de grado adecuados para los estudiantes de la carrera que estan por egresar o que

directamente participaron en el proyecto.

Se fortalecieron los vinculos entre estudiantes y profesores con la correspondiente
aportacion al desarrollo de valores compartidos de la UMET ética, responsabilidad,
integridad, justicia, solidaridad, dedicacion, perseverancia, tolerancia, equidad vy
honestidad; esto también contribuye al paso de los estudiantes de la vida universitaria

(mundo académico) a la profesional (mundo laboral) (Alvarado, 2009).

CONCLUSIONES

Entre la Universidad Metropolitana del Ecuador y la cooperativa Luz del Valle, se establecié
un Proyecto de vinculacién para contribuir al cumplimiento del plan estratégico de la
cooperativa; el proyecto fue ejecutado en dos partes en la primera parte se ejecutaron
cursos de capacitacion en el Modelo de negocios CANVAS a un total de 85 participantes,
socios de la cooperativa, de los cuales aprobaron 63, es decir, el 77%. De los 63 socios
aprobados se generd un informe individual que recopilé las estrategias planteadas, a corto
y mediano plazo, por ellos, para mejorar sus negocios; en promedio cada socio plante6 12

estrategias distribuidas en los 9 mddulos del modelo CANVAS.

En la segunda parte de proyecto de vinculacion se gener6 una base de datos con
informacién real y valiosa, referente al impacto que tuvo la primera fase del proyecto, siendo
una contribucion importante tanto para la Cooperativa “Luz del Valle” como para la

Universidad Metropolitana; entrevistando a 48 de los 63 socios beneficiarios que aprobaron
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el curso de capacitacion se determind primero que sélo 40 pusieron en practica lo
aprendido, de los 40 socios se pudo evidenciar que en promedio el 80% de todas las
estrategias planteadas fueron factibles de ser implementadas en un periodo de 10 meses,
esto se reflejé en que el 73% percibiera un incremento de ingresos en sus negocios; por

tanto, se les facilite el pago del micro crédito recibido en la cooperativa.

Gracias al seguimiento realizado se pueden implementar acciones de mejora en proximos
proyectos de vinculacién, ahora se conoce que el 45% de los socios beneficiarios desea
recibir capacitacion en marketing, el 26% en contabilidad y el 29% restante en temas
relacionados a planificacion y costos, dejando abierta una amplia gama de posibilidades

para el disefio de cursos que contribuyan al desarrollo de los micro-empresarios.
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