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RESUMEN

El presente estudio tiene como objetivo impulsar a microempresas, también
conocidas como emprendimientos populares, a cruzar el primer gran obstaculo del
camino del emprendedor, especificamente a cruzar el primer afo de vida del
emprendimiento. Para este estudio hemos tomado como muestra a emprendimientos
populares del puente 3 en donde hemos llevado a cabo una serie de encuestas con el
fin de obtener informacién mas precisa y poder identificar de manera efectiva las
falencias mas comunes en este sector productivo. Asi, después de analizar los datos
obtenidos, hemos desarrollado un plan estratégico y de accion, inspirado en el modelo
Canvas, que permita al emprendedor establecer estrategias, objetivos y tacticas a seguir
para llegar a su objetivo. Y como resultado, hemos elaborado un plan simple, didactico y

de facil acceso que lo plasmamos en una guia grafica.

Palabras clave: editorial, disefio, guia, posicionamiento
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ABSTRACT

The objective of this study is to encourage micro-enterprises, also known as
popular enterprises, to cross the first major obstacle in the entrepreneur's path,
specifically to cross the first year of the enterprise's life. For this study, we have taken
popular enterprises from Puente Tres as a sample, where we have carried out a series
of surveys in order to obtain more precise information and to be able to effectively identify
the most common shortcomings in this productive sector. Thus, after analyzing the data
obtained, we have developed a communication and action plan, inspired by the Canvas
model, which allows the entrepreneur to establish strategies, objectives, and tactics to
follow to reach our objective. And as a result, we have developed a simple, didactic, and

easily accessible plan that we have captured in a graphical guide.

Keywords: editorial, design, guide, positionin



INTRODUCCION

En el mundo actual, el emprendimiento se ha convertido en una fuerza impulsora
clave para la innovacion y el crecimiento econémico. Sin embargo, iniciar un nuevo
emprendimiento puede resultar desafiante y complejo, especialmente para aquellos que
carecen de experiencia o conocimientos en el campo. Es en este contexto que surge la
necesidad de contar con herramientas practicas y simplificadas que guien a los

emprendedores en su camino hacia el éxito.

La presente tesis se centra en la elaboracién de una guia simplificada para
emprendedores, basada en el modelo Canvas. El modelo Canvas, desarrollado por
Alexander Osterwalder, es una herramienta ampliamente reconocida y utilizada en el
ambito del emprendimiento que permite visualizar de manera clara y concisa los

principales aspectos a considerar al disefiar y planificar un nuevo negocio.

El objetivo de esta tesis es proporcionar una guia practica y accesible para
emprendedores, que les permita utilizar de manera efectiva el modelo Canvas como una
herramienta estratégica en la creacion y desarrollo de sus negocios. A través de un
enfoque simplificado, se busca facilitar la comprension y aplicacion del modelo,
permitiendo a los emprendedores identificar y evaluar los elementos clave de su negocio

de manera sistematica y estructurada.

La guia propuesta se basa en una exhaustiva revisién bibliografica, asi como en
la experiencia y conocimientos adquiridos por profesionales del emprendimiento.
Abordaremos los principales componentes del modelo Canvas de manera mas
simplificada y didactica. Ademas, se proporcionaran ejemplos y consejos practicos para

su implementacioén efectiva.

Al simplificar el proceso de elaboracién de un plan de negocio utilizando el modelo
Canvas, esta guia tiene como objetivo impulsar la eficiencia y la eficacia de los
emprendedores, ayudandoles a tomar decisiones fundamentadas y a maximizar las

oportunidades de éxito en un entorno altamente competitivo.

Por lo tanto, el presente trabajo de investigacion se enfoca en la creacion de una

guia grafica simplificada basada en el modelo Canvas, con el fin de proporcionar a través



del disefio una herramienta practica y accesible, que ayude a los emprendedores a tener
estrategias de negocio y una correcta estructura para posicionarse en el mercado

mediante su marca.
Situacion problematica

El sector del puente 3, via a la Armenia, se caracteriza por ser un lugar con
bastante actividad econdmica; sin embargo, dentro del aspecto grafico, los

emprendimientos poseen los siguientes problemas:

¢ No poseen identidad grafica (manual de identidad corporativa), por lo que no
se diferencian de su competencia, ademas de no saber cual es el mercado al
que planea llegar. Por ello, no es posible desarrollar un correcto uso en la
publicidad exterior e interior en el negocio.

e La falta de manejo de redes sociales ha provocado que los emprendimientos
no se den a conocer, por lo que no se pueden realizar campanas publicitarias
acordes con su segmentacion y no permite fidelizar, alcanzar y potenciar el
negocio.

e La falta de conocimiento de los emprendedores con respecto a las ventajas
que brinda el asesoramiento a través del diseio grafico para potenciar y
visualizar sus negocios.

e No cuentan con un plan de asesoramiento estratégico de como iniciar o

mantener un emprendimiento.
Problema cientifico

¢, Como el desconocimiento de estrategias desde el diseno grafico en los negocios
de emprendimiento del sector del puente 3 no ha permitido a los propietarios un mayor

posicionamiento/crecimiento econémico?
Objeto de estudio

El modelo Canvas como estrategia de posicionamiento de marca para los

emprendimientos populares.



Campo de accidn

El modelo Canvas en el desarrollo de una guia grafica para el posicionamiento de

marca en los emprendimientos del sector del puente 3.
Objetivos
Objetivo general

Disefiar una guia grafica mediante de modelo Canvas para el posicionamiento de

marca de los emprendimientos populares del sector del puente 3.
Objetivos especificos

1. Investigar sobre el modelo Canvas y el correcto direccionamiento de los
emprendimientos para fundamentar su posicionamiento de marca a través del
disefio grafico y sustentar el proyecto.

2. Analizar los factores que inciden en los emprendimientos, usando métodos
tedricos, para que sea de utilidad en la toma de decisiones del proyecto.

3. Desarrollar una guia, con los recursos adecuados e insumos levantados, que

ayude a generar posicionamiento en los emprendimientos.
Idea por defender

¢, Como una guia grafica disefiada a partir del modelo Canvas permite mejorar el

posicionamiento de marca de los emprendimientos populares del sector del puente 3?7
Poblacién

La poblacion de estudio comprende a los emprendimientos de negocios populares

que estan ubicados en el Valle de los Chillos, sector del puente 3.
Muestra de poblacién

La poblacion de Conocoto es de tipo interurbana, como se muestra en la tabla 1,

y cuenta con 74.264 habitantes.



Tabla 1: Poblaciéon de Conocoto

Nombre

Parroquia
| Cantén

| Superficie | Poblacion

Densidad

N° Hogares| TMF

v o Lo | wsme) e w s

interurbana  Conocoto 1002 48,09  74.264 Media densidad 18.215
interurbana  |Guangopolo 1003 10,01 2.895 Baja 633 4,6
interurbana  |Alangasi 1004 29,43 19.785 Baja 4975 4
interurbana |La Merced 1005 31,63 9.554 Baja 2242) 43
interurbana  |Pintag 1006 488,23 14.441 Muy baja 3529 41
interurbana  |Canton Mejia 21 1.551,74 53.915 Muy baja 12712 4.2
interurbana  |Canton Rumifiahui 22 103,64 76.641 Baja 18.604| 4.1
Total 2.323,07 281.075 67.771| 4,2

Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010)

La muestra en funcion de la poblacion sera de los emprendimientos populares
ubicados en la calle Nela Martinez, la cual esta ubicada en la parroquia de Conocoto,
barrio de la Armenia, sector puente 3. Al tener una caracteristica comun, estos locales

sirven como unidad de analisis, aplicando un muestreo por conveniencia. Se realizaran

encuestas por local para tener la apreciacion diversa de la poblacion.

Se determina que la muestra es la que consta en la tabla 2.

Tabla 2: Poblaciéon

Poblacién (Emprendimientos populares)

%

Total

45

30

13,5

Aporte del proyecto

El desarrollo de una guia grafica mediante el empleo de la metodologia del modelo
Canvas brindara conocimientos genéricos sobre el manejo de la identidad gréfica, la

marca y redes sociales, que ayuden al emprendedor a visualizar de mejor manera su

negocio de emprendimiento.




La guia solo se limita a brindar informacién respecto a cdmo se deberia gestionar
la marca en sus aspectos esenciales, mas no el asesoramiento para que su negocio
funcione. EI disenador grafico impartira asesoria sobre la parte grafica, el
posicionamiento, la gestion de la marca, utilizando como herramienta de estudio la guia
disefada para el puente 3, sin descartar que sea un modelo para implementarse en otros
sectores similares al territorio geografico y con las mismas particularidades del sector de

estudio de la investigacion,



CAPITULO |

1. MARCO CONCEPTUAL

1.1. El modelo Canvas y el emprendimiento
1.1.1. Caracteristicas del modelo Canvas

El modelo Canvas, también llamado Business Model Canvas, es una herramienta
que permite describir, disefiar, desafiar e innovar modelos de negocio. Fue creado por
Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, quienes indican cual es el proceso para

desarrollar esta estrategia en las empresas.

Se trata de un lienzo cuyo propdsito es proporcionar una representacion visual
simplificada de un modelo de negocio y que permite a los emprendedores comprender
rapidamente las diferentes partes y como interactuan entre si. El lienzo se divide en

nueve bloques principales que cubren los aspectos clave de un modelo de negocio.

Los nueve bloques del modelo Canvas, que se interrelacionan y contribuyen al

disefio y funcionamiento general del modelo de negocio, son:

1. Segmento de clientes: Identifica los diferentes grupos de clientes a los que la
empresa desea dirigirse. Puede incluir segmentos basados en caracteristicas

demograficas, necesidades o comportamientos especificos.

2. Propuesta de valor: Describe los productos o servicios ofrecidos por la empresa
y como resuelven problemas o satisfacen necesidades de los clientes de manera unica.

Es importante destacar el valor diferenciador y las ventajas competitivas.

3. Canales de distribucion: Indica como se entregara la propuesta de valor a los
clientes. Puede incluir canales como tiendas fisicas, sitios web, aplicaciones moviles,

distribuidores, etc.

4. Relacién con los clientes: Define el tipo de relacion que la empresa establecera
con cada segmento de clientes. Puede ser a través de atencién personalizada,

autoservicio, comunidades en linea, entre otros.



5. Fuentes de ingresos: Representa las diferentes formas en que un negocio

genera ingresos a través de la venta de productos o servicios.

6. Recursos clave: Enumera los activos y recursos necesarios para que el modelo
de negocio funcione. Pueden ser recursos fisicos, como instalaciones y equipos, o

intangibles, como propiedad intelectual y conocimientos especializados.

7. Actividades clave: Son las acciones y tareas principales que la empresa debe
llevar a cabo para hacer funcionar su modelo de negocio. Pueden incluir produccion,

desarrollo de productos, marketing, atencion al cliente, entre otros.

8. Alianzas clave: Se refiere a las colaboraciones o asociaciones estratégicas que
la empresa puede establecer con otras organizaciones. Estas alianzas pueden ser con

proveedores, distribuidores, socios tecnolégicos, etc.

9. Estructura de costos: Muestra los costos asociados con la operacion del modelo
de negocio. Incluye costos fijos y variables, como costos de produccion, marketing,

personal, infraestructura, entre otros.
1.1.2. Beneficios del modelo Canvas
1.1.2.1. Enfoque

El modelo se enfoca especificamente en ver todo el panorama de un negocio para

identificar todos los elementos que tiene que mejorar. Segun G-Talent:

El enfoque del modelo Canvas esta disefiado para guiar el pensamiento a través de todos
los componentes claves o componentes basicos para disefiar un modelo de negocio. Lo
que quiere decir que cada aspecto se relaciona con los demas, como las funciones,
actividades y procesos, todos tienen que ver unos con otros. Esto hace que puedas
pensar el modelo de negocio de manera sistematica y formal, asegurando que cada area

esta cubierta y se pueda producir una imagen mas completa del negocio.

El modelo Canvas se enfoca en los elementos estratégicos del negocio que mas importan
y que mayor impacto tendran para impulsar el crecimiento. Su naturaleza visual facilita la
comprension para poder visualizar la imagen general del negocio y, por lo tanto, detectar

aquellas areas con mayores fortalezas e identificar las debilidades dependiendo de los



aportes. Es por ello que consideramos el enfoque como el nimero uno de los beneficios
del modelo Canvas (G-Talent, 2022).

1.1.2.2. Velocidad y agilidad

La agilidad y velocidad son un gran beneficio para aplicar la estrategia del modelo
Canvas, ya que permite al emprendedor a estructurar de forma mas directa su modelo

de negocio. Segun G-Talent:

El modelo Canvas esta enfocado en la calidad mas en que la cantidad. No se trata de
llenar un cuadro, realizar paginas y paginas, sino de determinar puntos clave para crear

un bloque de construccion.

La construccién de este modelo esta enfocada en lo simple y, por lo tanto, se caracteriza
por su rapidez para comenzar a desarrollar. Es un documento que debe ser probado y
reelaborado con el pasar del tiempo, para actualizarlo dependiendo de los cambios del

negocio y mercado.

Lo que quiere decir que nuestro modelo es un conjunto de hipotesis que deben ser
probadas y validadas con clientes reales. Por esta razon, el modelo Canvas es fluido y
progresivo, lo que lo hace significativamente un beneficio del modelo Canvas (G-Talent,
2022).

Es decir que no simplemente se trata de seguir los pasos de este modelo, sino de
analizar cada uno, para saber en qué punto del modelo uno se encuentra y si se lo esta

aplicando de la forma correcta.
1.1.2.3. Lenguaje comun

El modelo no brinda una informacion en su totalidad, sino que mas bien es una
guia para que el negocio adquiera los conocimientos y actividades necesarias para

hacerlo crecer en el mercado. Por ello, G-Talent afirma que:

Canvas crea una referencia comun y un lenguaje para articular, compartir y obtener

comentarios sobre el modelo de negocios y sus componentes.

Es de naturaleza intuitiva, lo que significa que no requiere de desciframiento y es facil de
interpretar y consumir. Es a su vez compatible con todos los equipos, puede compartirse

con asesores, inversores y socios; todos los que tengan acceso.



Esta es una excelente opcidn para descubrir, construir, ratificar y desarrollar modelos de
negocios comerciales. Existen otros elementos a tomar en cuenta, pero que Canvas no

lo cubre explicitamente. Estos son:

o El nivel y naturaleza de la competencia.
e Los roles y responsabilidades.
e Las competencias y capacidades centrales.

e Definicion de objetivos que sean medibles (G-Talent, 2022).
1.1.3. ¢ Como trabajar con el modelo Canvas?

Desarrollar los nueve pasos del modelo Canvas es un proceso largo ya que se
debe analizar todo lo que conlleva un negocio. Sin embargo, es muy funcional, ya que
brinda informaciéon que se desconoce y se aprende para lograr un negocio rentable.
Todos estos pasos estan relacionados entre si, por eso se los trabaja a la par para
alcanzar un enfoque correcto. Para la operacion de un modelo de negocio es importante
aplicarlo, ya que de esa forma se tiene una mejor intuicion de este, para asi tener un

manejo adecuado del emprendimiento.

A continuacién, se desarrollan los conceptos fundamentales sobre los nueve

pasos del modelo, con base en las propuestas de (Rosas, 2019).
1.1.3.1. Segmentos de clientes

Tus segmentos de clientes son las personas o empresas que recibiran valor de tu

producto o servicio.

Segmentar a tus clientes en funcion de similitudes como el area geografica, el género, la
edad, los comportamientos, los intereses, etc. te brinda la oportunidad de atender mejor

sus necesidades, especificamente al personalizar la solucién que les esta brindando.

Después de un analisis exhaustivo de tus segmentos de clientes, puedes determinar a
quién debes atender e ignorar. Luego creas perfiles de clientes para cada uno de los

segmentos de clientes seleccionados. (Rosas, 2019).

Conocer la segmentacion de un negocio es fundamental ya que, de esa forma, se

encamina a satisfacer las necesidades de cada persona objetiva.


https://rosanarosas.com/como-crear-un-buyer-persona/
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1.1.3.2. Propuesta de valor

Este es el bloque de construccion que esta en el corazon del lienzo del modelo de
negocio. Y representa tu solucion unica (producto o servicio) para un problema que

enfrenta un segmento de clientes, o que crea valor para el segmento de clientes.

Una propuesta de valor debe ser Unica o debe ser diferente a la de tus competidores. Si
estas ofreciendo un nuevo producto, debe ser innovador y disruptivo. Y si estas
ofreciendo un producto que ya existe en el mercado, debe destacarse con nuevas

caracteristicas y atributos.

Las propuestas de valor pueden ser cuantitativas (precio y velocidad del servicio) o

cualitativas (disefio o experiencia del cliente).

¢ Qué estas ofreciendo a los clientes? ;Qué problema o punto de dolor estas
resolviendo? ;Como vas a hacerlo? Responde estas preguntas de la manera mas sucinta

posible (una oracion es lo mejor) y ahi estara tu propuesta de valor.

La propuesta de valor es el valor final que un cliente obtendra de tu producto o
servicio. Busca responder a la pregunta: “;Por qué me compraria un cliente?”. (Rosas,
2019).

El punto mas importante de este modelo, se analiza en varios enfoques, para

determinar el valor que le da a su producto o servicio a ofrecer.
1.1.3.3. Canales

Este bloque es para describir como tu empresa se comunicara y llegara a tus clientes. Los
canales son los puntos de contacto que permiten a tus clientes conectarse con tu

empresa.

Los canales desempefian un papel en la creacién de conciencia de tu producto o servicio
entre los clientes y en la entrega de tu propuesta de valor. Los canales también se pueden
utilizar para permitir a los clientes comprar productos o servicios y ofrecer soporte

posterior a la compra.

Hay dos tipos de canales.
¢ Canales propios: sitio web de la empresa, sitios de redes sociales, ventas internas,

etc.
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e Canales de socios: sitios web propiedad de socios, distribucion mayorista, minorista,
etc. (Rosas, 2019).

Contar con canales de distribucién es un plus que le das a tu empresa o negocio,
ya que se esa forma se conoce diferentes puntos de venta para expandirse en el

mercado.
1.1.3.4. Relaciones con los clientes

En esta seccion, debes establecer el tipo de relacién que tendras con cada uno de tus

segmentos de clientes. Define como la empresa los obtendra, retendra e incrementara.
Hay varios tipos de relaciones con los clientes.

e Asistencia personal: interactuas con el cliente en persona o por correo electrénico, a
través de llamada telefénica u otros medios.

o Asistencia personal dedicada: asignas un representante de atencién al cliente
dedicado a un cliente individual.

¢ Autoservicio: aqui no mantienes ninguna relacion con el cliente, sino que proporcionas
lo que el cliente necesita para ayudarse a si mismo.

e Servicios automatizados: esto incluye procesos o maquinaria automatizados que
ayudan a los clientes a realizar los servicios por si mismos.

¢ Comunidades: incluyen comunidades online donde los clientes pueden ayudarse
mutuamente a resolver sus propios problemas con respecto al producto o servicio.

e Concrecién: aqui la empresa permite que el cliente se involucre en el disefio o
desarrollo del producto. Por ejemplo, YouTube ha brindado a sus usuarios la

oportunidad de crear contenido para su audiencia. (Rosas, 2019).

Para relacionarse con el publico objetivo, conlleva un estudio previo, ya que se

analizé cada factor para poder llevar al cliente de forma directa e indirecta.
1.1.3.5. Flujos de ingresos

o Los flujos de ingresos son las fuentes a partir de las cuales una empresa genera
dinero al vender su producto o servicio. Y en este bloque, debes describir como
obtendras ingresos de tu propuesta de valor.

¢ Un flujo de ingresos puede pertenecer a uno de los siguientes modelos de ingresos:



12

e Ingresos basados en transacciones: provenientes de clientes que realizan un pago
anico.
e Ingresos recurrentes: realizados a partir de pagos continuos por servicios continuos o

servicios posteriores a la venta.
Hay varias formas de generar ingresos a partir de:

e Venta de activos: mediante la venta de los derechos de propiedad de un producto a
un comprador.

e Tarifa de uso: cobrando al cliente por el uso de su producto o servicio.

o Tarifa de suscripcién: cobrando al cliente por usar su producto de manera regular y
constante.

o Préstamo/arrendamiento/alquiler: el cliente paga para obtener derechos exclusivos
para usar un activo por un periodo fijo de tiempo.

e Licencias: el cliente paga para obtener permiso para usar la propiedad intelectual de
la empresa.

¢ Comisiones de corretaje: ingresos generados al actuar como intermediario entre dos
0 mas partes.

e Publicidad: cobrando al cliente por publicitar un producto, servicio o marca utilizando

las plataformas de la empresa. (Rosas, 2019).

Generar un flujo adecuado de ingresos para el negocio, lleva un largo proceso, ya
que, si no se realizd un correcto manejo desde el principio de todos los ingresos y

egresos del mismo, la ganancia no sera la mejor.
1.1.3.6. Actividades clave

¢, Cudles son las actividades o tareas que deben completarse para cumplir con tu
proposito comercial? En esta seccion, debes enumerar todas las actividades clave que

debes realizar para que tu modelo de negocio funcione.

Estas actividades clave deben centrarse en cumplir tu propuesta de valor, llegar a los

segmentos de clientes y mantener las relaciones con los clientes, y generar ingresos.

Hay 3 categorias de actividades clave:
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e Produccion: Disefar, fabricar y entregar un producto en cantidades significativas y/o
de calidad superior. Determina como entregaras tu producto final a los clientes. Es
posible que debas pedir mas existencias o actualizar materiales.

e Resolucién de problemas: Encontrar nuevas soluciones a los problemas individuales
que enfrentan los clientes.

o Plataforma/red: Creacién y mantenimiento de plataformas. Por ejemplo, el software
utilizado para vender tu producto, que puede requerir actualizaciones o

mantenimiento. (Rosas, 2019).

Cumplir con este punto permitira captar la atencion del publico, es la parte exterior

de tu negocio, la parte fisica, la parte clave y la que diferenciara de la competencia.
1.1.3.7. Recursos clave

Aqui es donde enumeras los recursos clave o los principales insumos que necesitas para
llevar a cabo tus actividades clave para llevar a cabo tu propuesta de valor. Representan
los activos que son vitales para el funcionamiento de tu empresa. Los activos comerciales

pueden incluir cualquier cosa de las siguientes categorias:

o Activos fisicos, incluidas maquinas, edificios, hardware de Tl y vehiculos.

¢ Activos intelectuales, incluidas patentes, derechos de autor, asociaciones, marcas y
habilidades de los empleados.

e Activos humanos, incluidos empleados talentosos en industrias del conocimiento
como TI, leyes y marketing de contenido.

¢ Activos financieros, como saldos de efectivo en el banco o lineas de crédito. (Rosas,
2019).

Empezar un negocio con todos los recursos que necesita el lugar, representa un
correcto proceso, analisis, estudio previo, donde se brindara un servicio de calidad y

presencia.
1.1.3.8. Socios clave

Todas las empresas tienen algunas actividades secundarias que, preferiblemente, deben
subcontratarse. Los socios clave son las empresas o personas que completan estas

actividades secundarias.

Las principales razones para elegir socios clave pueden ser:



14

e Lograr economias de escala.
o Mitigar el riesgo y la imprevisibilidad en los negocios.

e Adquirir recursos y anuncios para tu negocio (por ejemplo, anuncios para Facebook).
Los tipos de asociaciones son:

e Alianza estratégica: asociacion entre no competidores.
o Competicién: asociacién estratégica entre socios.
o Empresas conjuntas: socios que desarrollan un nuevo negocio.

e Relaciones comprador-proveedor: asegurar suministros confiables. (Rosas, 2019).

Contar con un socio clave, ayudara a generar un mejor crecimiento a largo plazo

a tu negocio o empresa que se encuentre iniciando en el mercado.
1.1.3.9. Estructura de costos

Deberas concentrarte en evaluar el costo de crear y entregar tu propuesta de valor, crear
flujos de ingresos y mantener las relaciones con los clientes. Y sera mas facil hacerlo una
vez que hayas definido tus recursos, actividades y socios clave. Las empresas pueden
estar impulsadas por los costos (se enfocan en minimizar los costos siempre que sea

posible) y por valor (se enfocan en brindar el maximo valor al cliente) (Rosas, 2019).

Una correcta estructura de costos, permitira saber a futuro cual es el gran valor

que posee tu negocio, es encontrar equilibrio en lo que se gasta y se gana.
1.1.4. Modelo Canvas: Casos de éxito

El modelo Canvas es una herramienta para planificar un emprendimiento de
manera clara y estructurada. Es como una plantilla en la que se representan diferentes
aspectos importantes de un emprendimiento, como los clientes, los productos o servicios,
las fuentes de ingresos y los recursos necesarios. Es importante porque permite
visualizar de forma simple cémo todas estas partes se relacionan entre si y como deben

funcionar en conjunto para crear un emprendimiento exitoso.

Hay empresas en el pais que utilizan el modelo Canvas para describir y analizar

los diferentes aspectos de su negocio.

La Compania Telefonica desarrolld, en funciéon a una estrategia de comunicacion, una

capacitacion orientada a emprendedores que buscan encontrar la vertiente social de su
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proyecto o empresa con un espiritu claramente social o0 medioambiental, en donde hace
la adaptacién del modelo Canvas, ya que esta metodologia permite de una forma agil y
sencilla comprender la naturaleza de los modelos de negocio y los principales aspectos

a considerar en la creacion de una idea o proyecto (Bolufer de Francia, 2016).

A partir de ello se determind que es importante aplicar los siguientes pasos de

este modelo:

e Propuesta de valor
e Relacion con el cliente
e Segmentos de clientes

e Canales de distribucion

Estos ayudan a analizar el entorno de operacion de la empresa y llegar a

proyectarse a corto y mediano plazo manteniendo su posicionamiento.
1.1.4.1. El caso de Uber

Uber, una empresa de transporte que utiliza el modelo esencialmente en una
propuesta de valor que consiste en una aplicaciéon movil, al ser un negocio enfocado en
dos tipos de clientes: usuario y conductor, requiere de una amplia gestion tecnolégica

para coordinar rutas y transporte.

Tabla 3: Propuesta de valor de Uber

Propuesta de valor

Usuarios Conductor
- Acceso movil - Fuentes de ingresos
- Precios accesibles - Horarios flexibles

- Rutas optimizadas - Plan de viajes
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1.1.4.2. El caso de Glovo

La propuesta de valor tiene que ser innovadora para captar la atencién de los clientes,
por lo que debe ser una estrategia que logre diferenciarse de la competencia y que el

cliente esté dispuesto a pagar. Para ilustrar esta idea, Yun menciona que:

Glovo, una aplicacion de pedidos, cuyo objetivo consiste en servir como una opcién de
traslado de objetos, compras, servicios, documentos, a cualquier punto de una ciudad.
Una plataforma que ha aplicado el modelo Canvas para definir su propuesta de valor
centrada en la entrega rapida y conveniente, los segmentos de clientes objetivo y los

canales de distribucion a través de su aplicacién mévil (Yun, 2021).
Propuesta de valor

Es el conjunto de productos o servicios destinados a satisfacer los requisitos de un

segmento de mercado.

La propuesta de valor que ofrece Glovo es la de permitir a sus clientes que puedan
solicitar cualquier servicio y pedir cualquier cosa que necesiten para que un mensajero se

encargue de llevarlo a cabo.

Y todo ello desde la comodidad de una aplicacion gratuita. Asi, los clientes no perderan
tiempo en hacer recados, y podran solicitar la entrega de su pedido en la franja horaria

que les resulte mas comoda. A veces incluso en menos de una hora (Yun, 2021).
Segmentos de clientes

Una empresa o negocio debe elegir cuidadosamente los segmentos a los que se

vaya a dirigir.

Los clientes a los cuales se dirige este modelo de negocio son clientes que no quieren
perder tiempo en hacer determinados recados o que solicitan algun tipo de servicio para
que les sea servido comodamente en la ubicacion que ellos soliciten. Puede ser desde
pedir comida en un restaurante, hacer la compra, recoger un pedido etc. Por tanto, es un

servicio que puede utilizar cualquier persona

Por otro lado, Glovo dispone de un servicio llamado Glovo Business, que se encarga
de gestionar pedidos y servicios entre empresas, las cuales han pasado a formar parte

de los segmentos de clientes de la compania (Yun, 2021).
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Cada persona duefia de su emprendimiento tiene que analizar cada aspecto de

para que funcione acorde con las necesidades de los clientes y asi satisfacerlas.
Canales

Los canales de comunicacion, distribucion y venta determinan la relacion entre los clientes

y la empresa.
Los canales a través de los cuales Glovo lleva a cabo su actividad son:

o Aplicacion mévil: es la via a través de la cual los clientes pueden solicitar los servicios
que necesite

o Redes sociales: mediante la publicacion de anuncios, la empresa consigue llegar a
un mayor numero de clientes que utilizan este canal para expresar su opinion o relatar
Su experiencia con esta empresa

e Pagina web: los usuarios también pueden acceder a la pagina web de Glovo para
acceder a todos los servicios disponibles en su zona, consultar la informaciéon de la
empresa, e incluso contactar en el caso de tener alguna duda o problema (Yun,
2021).

1.1.4.3. El caso de Rappi

Rappi, una empresa importante que utiliza el modelo Canvas como su modelo de

negocio, esta establecida en Ecuador, gracias a ello ha ido creciendo en el tiempo.

Rappi, una plataforma de origen colombiano y una de las empresas mas importantes en
Latinoamérica, surgié como una idea para que los usuarios pudieran comprar sin tener
que salir de casa. Su crecimiento ha sido exponencial en los ultimos afos, aplicado el
modelo de negocio Canvas para definir su relacion con los clientes y estructura de costos

de su negocio (Yun, 2022).
Relacion con el cliente

Describen los diferentes tipos de relaciones entre una empresa y determinados

segmentos de mercado.

Rappi, Lleva a cabo un servicio de autogestion. Esto quiere decir que los clientes no
tienen que contactar con el local en cuestion, sino que simplemente tiene que seleccionar
el servicio que quiere recibir y registrarlo en la aplicacién. Los repartidores se encargaran

de gestionarlo y llevarlo al domicilio del cliente.
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A través de las redes sociales, los clientes pueden mantenerse al dia de todas las

novedades de la compania, promociones e incluso pueden interactuar con otros clientes

o Promociones: los clientes pueden disfrutar de multitud de ofertas diarias
o Defensa del consumidor: a través de este apartado, los clientes de Rappi pueden

expresar sus denuncias (Yun, Modelo de negocio Rappi, 2022).
Estructura de costos

Aqui se describen los costes que se presentan al trabajar con un modelo de negocio
determinado.

¢ Mantenimiento y desarrollo tanto de la aplicacién como de la pagina web

o Campanas de marketing para dar a conocer su actividad y llegar a nuevos clientes
(comercios y usuarios).

e Pago a trabajadores

e Tarifas bancarias

o Costes legales (Yun, Modelo de negocio Rappi, 2022).
1.1.4.4. El caso de Saludsa

Saludsa es una compafiia ecuatoriana que brinda servicios de salud y seguros
meédicos que ha aplicado el modelo Canvas para analizar y disefiar su modelo de negocio
centrandose en la segmentacion de clientes, las alianzas estratégicas con proveedores

de servicios de salud y la estructura de costos.

Se determina que utilizar algunos de los nueve pasos clave de la metodologia del
modelo Canvas permite analizar las ideas que tienen los negocios, en donde se puede
redisefar sus estrategias y nuevas propuestas innovadoras para diferenciarse de la

competencia.
Segmentacién de clientes

Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que ninguna empresa
puede sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene clientes (rentables), y es posible

aumentar la satisfaccion de estos.
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Salud SA permite tener productos mas ajustados a las necesidades segun el Nivel del
Producto y Nivel de hospitales en los cuales quisieran ser atendidos segun el costo de
estos (Saludsa, 2021).

Alianzas estratégicas

Las empresas crean alianzas estratégicas con el fin de optimizar sus modelos de negocio,

adquirir recursos y reducir riesgos.

Saludsa cuenta con mas de 84 hospitales y clinicas afiliadas a nivel nacional en las que
segun el Nivel de referencia del Producto y segun el Hospital o Clinica que escoja el

Afiliado, cuentan con una mayor o menor Cobertura (Saludsa, 2021).
Estructura de costos
Detallan todos los costes que intervienen en la ejecucion de un modelo de negocio.

Saludsa posee un ahorro econémico al extender la vida util de los equipos gracias a su
inventario automatico. También han aumentado el grado de satisfaccion de sus clientes

ya que ahora miden los tiempos y cumplir los SLA con una herramienta que automatiza

sus procesos (Saludsa, 2021).

Propuesta de valor

Es importante ya que es el eje central de donde parte la idea de negocio, busca resolver

el problema del cliente y definir los elementos diferenciadores.
¢, Qué valor proporcionamos a nuestros al cliente?

¢ Rentabilidad: Ofrecer un precio asequible y de calidad

o Comodidad/utilidad: Facilita las cosas y las hace mas practicas

e Accesibilidad: Crear valor en productos o servicios en clientes que no tenian acceso
(Osterwalder, Pigneur, & Clark, 2013).

Relacion con el cliente

e Cada negocio describe el tipo de relacién que mantiene con los segmentos de
mercado, siendo personal o automatizada.
e Autoservicio: Las empresas no tienen contacto directo con el cliente

o Asistencia personal: Atencion a la cliente personalizada
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e Comunidades: Brindar a los usuarios la capacidad de expresarse (Osterwalder,
Pigneur, & Clark, 2013).

Segmentos de mercado

Se determinan los grupos de personas o entidades que maneja la empresa, clientes

rentables, segmentos con necesidades, comportamientos y atributos comunes

e Mercado de masas: Centrado en un publico general

¢ Nicho de mercado: Proveedor — cliente (Osterwalder, Pigneur, & Clark, 2013).
Canales de distribucion

Las empresas se comunican con su diferente segmento de mercado para proporcionar la

propuesta de valor que lo hace mediante canales directos e indirectos.

e Ventas por internet
e Aplicaciones
e Tiendas propias

o Experiencia de usuario (Osterwalder, Pigneur, & Clark, 2013).

Entonces, se puede decir que el modelo Canvas es efectivo, ya que si el
emprendedor lo aplica sobre su propio negocio o idea, puede evaluar cada una de las
variables en conjunto y le ayuda a detectar oportunidades de mejora y ventajas

competitivas para un mejor posicionamiento.
1.1.5. El modelo Canvas como medio para generar emprendimientos y productos

Generar emprendimientos y productos con base en este modelo es de gran
importancia, ya que permite entender como se puede manejar y estructurar. Segun

Montero:

Los productos constituyen la parte mas racional de una empresa con sus consumidores,
pues tienen una base de experimentacién y usabilidad que no poseen los elementos
intangibles. Asi pues, el posicionamiento de producto se fundamenta en otros principios
que los de la marca y responde a la estrategia de comercializacion, en la que se toman la

segmentacién del mercado como punto de partida. (Montero, 2023)

Por su parte, Clavijo menciona que:
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El modelo Canvas es un documento indispensable, tanto si eres un emprendedor o un
empresario; es crucial para analizar y determinar la viabilidad de un proyecto a través de
sus apartados Sirve para identificar los aspectos esenciales de un emprendimiento y
productos, los cuales se representaran de manera estructurada, tal que sea posible
encontrar aquellas actividades que son relevantes, los puntos de mejora, las posibles

alternativas al modelo existente, entre otros.

Muestra qué actividades no son tan relevantes o incluso cuales se interponen en el
camino hacia tus objetivos. Lleva tu visién hacia lo esencial y de esta manera puedes

optimizar tu negocio. (Clavijo, 2023)
1.1.6. El modelo Canvas en el posicionamiento de marca

Para mantener un buen posicionamiento de marca, el emprendedor requiere
analizar todo el proceso de su negocio a través del modelo Canvas, lo que le permitira

conocer cual sera su siguiente paso para entrar el mercado. Para Montero:

El buen posicionamiento de una marca se consigue gracias a una comunicacion activa
de los beneficios, atributos y valores distintivos de una marca y sus productos entre el

target o publico objetivo que tengas en el modelo Canvas de tu empresa.

Conseguir un buen posicionamiento de marca o posicionamiento de producto en la mente
de los consumidores fortalece a la empresa, le puede llevar a conferir una

verdadera ventaja competitiva (Montero, 2023).

1.1.6.1. El modelo Canvas como estrategia de posicionamiento de marca para los

emprendimientos populares

El desarrollo del modelo Canvas en los emprendimientos populares es una clave
fundamental, puesto que surgen nuevas estrategias de posicionamiento para entrar a la
mente del consumidor. Por eso es necesario primero conocer cual es la posicion en la

que se encuentran. Montero menciona que:

El posicionamiento es una de las claves que permiten asegurar el éxito y la viabilidad
econdmica de tu empresa. Cuando un emprendedor busca crear una empresa debe de
buscar el posicionamiento que quiere llegar a conseguir en el mercado, respecto a la
competencia de productos y marcas que, también, competiran por hacerse su propio
hueco (Montero, 2023).



22

De igual manera, segun Salesforce:

El modelo Canvas es la practica ideal para presentar un modelo negocio, agrega valor a
la idea del emprendimiento e impulsa el éxito, es muy importante ya que lo hace
reconocido y crezca en el mercado. Es una herramienta que ofrece muchos beneficios a
las pequenas y medianas empresas a desafiar lo modelos gerenciales (Salesforce

Latinoamérica, 2021).
1.2. El emprendimiento
1.2.1. Definicion de emprendimiento

El emprendimiento es una nueva forma de negocio, el cual puede ser llevado a

cabo por cualquier persona con el fin de generar ingresos.

Un emprendimiento es un negocio iniciado y desarrollado de manera independiente. El
proyecto puede estar a cargo de una o mas personas que se consideran emprendedores.
El emprendedor puede tercerizar algunas tareas o contratar empleados y, eventualmente,
un emprendimiento puede crecer en ventas y recursos necesarios, y convertirse en
una empresa. Un emprendedor tiene la iniciativa y la capacidad de enfrentar el desafio
de desarrollar un nuevo negocio desde el inicio, haciendo frente a los riesgos y asumiendo

los logros (Equipo editorial, Etecé, 2021)
1.2.2. Tipos de emprendimiento

Segun Hotmart, los emprendimientos se pueden clasificar segun el ambito en el

que se desarrollen, su tamano y su alcance, en las siguientes categorias:

e Pequenas empresas: Las pequefias empresas se caracterizan por ser atendidas por
los duefios en condicién de autoempleados (suelen ser quienes las dirigen) y
generalmente cuentan con algunos colaboradores.

¢ Organizaciones sociales: Los emprendimientos sociales suelen ser organizaciones
sin fines de lucro en la mayoria de los casos, aunque también pueden ser con fines
de lucro, o hibridas.

o Empresas escalables: También conocidas como startups, estos emprendimientos son
ideados con una proyeccion de escalabilidad desde el primer momento en todos los
aspectos. Por lo general, reciben una inyeccion de capital por parte de inversionistas,

lo que permite acelerar e impulsar su crecimiento.


https://concepto.de/negocio/
https://concepto.de/emprendedor-2/
https://concepto.de/empresa-de-servicios/
https://hotmart.com/es/blog/emprendimiento-social
https://hotmart.com/es/blog/que-es-una-startup
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o Emprendimientos novedosos: Un emprendimiento es novedoso cuando esta basado
en la creacion y desarrollo de un producto o servicio innovador. Suelen venir
acompafados de descubrimientos cientificos o tecnolégicos que solucionan
problemas de la vida cotidiana.

¢ Emprendimientos incubadores: Son negocios cuya idea inicial requiere un periodo de
tiempo considerable de investigacion y desarrollo, para asegurarse de satisfacer una
necesidad recurrente dentro de un nicho de forma efectiva.

o Negocios oportunistas: La propuesta de este tipo de emprendimiento esta disefiada
para satisfacer una necesidad especifica que solo emerge en un momento
determinado.

e Negocios espejos: La innovacién no es lo que caracteriza a este tipo de negocios,
debido a que se basan en sacar provecho de un producto o servicio que ya existe en
el mercado, imitdndolo o replicando un modelo de negocios completo.

o Negocios digitales: Estos emprendimientos se basan en la creacién de un negocio en
internet para vender productos o servicios online. Su principal ventaja es que no

requieren una infraestructura fisica como un negocio offline. (Hotmart, 2023)

La clasificacién de los emprendimientos es amplia, ya que cada tipo posee

factores que se ajustan a la necesidad de cada persona que vaya a emprender.
1.2.3. Sectores econdmicos de intervencién para un emprendimiento

Los sectores econdmicos clasifican la actividad productiva de un Estado o

territorio basandose en sus distintas etapas (Equipo editorial, Etecé, 2022).
Sector primario

El sector primario o sector de extraccién es el sector inicial del circuito. Su labor consiste
en obtener la materia prima directamente del entorno natural. Esta labor a menudo implica
emplazamientos industriales en elmedio ambiente, por lo que posee un
importante impacto ecolégico. Son ejemplos de actividades del sector primario
la ganaderia, la agricultura, la pesca, la mineria, la industria maderera, etc. (Equipo
editorial, Etecé, 2022).

Es muy importante como emprendedor conocer todo aspecto que intervenga en

su negocio, para de esa forma crear un futuro de éxito.


https://concepto.de/estado/
https://concepto.de/medio-ambiente/
https://concepto.de/impacto-ambiental/
https://concepto.de/ganaderia/
https://concepto.de/agricultura/
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Sector secundario

El sector secundario o sector transformador es el encargado de procesar y transformar
las materias primas suministradas por el sector primario en un bien de consumo, listo para
su distribucién y comercializacién, o bien un producto semielaborado que alimentara a

otras industrias del sector secundario.

Son ejemplos de industrias del sector secundario la construccion, la industria
manufacturera, la industria energética y también la mineria (se la considera tanto del

primer como del segundo sector (Equipo editorial, Etecé, 2022).

Conocer el origen de los suministros para cada negocio es importante, ya que de
esa forma se tiene conocimiento de como es su proceso y como aplicarlo al propio

emprendimiento.
Sector terciario

El sector terciario o sector servicios es el encargado de suministrar a los diversos actores
econdmicos (consumidores finales y segmentos intermedios) de diversos servicios, en
lugar de productos elaborados. Es decir, se trata de proveedores de servicios, ya sean de
tipo administrativo, logistico, técnico, de distribucion, de comunicaciones, etc. Son
ejemplos de industrias del sector terciario las empresas de hoteleria, las transportistas de
materiales, las agencias de viajes. Es importante destacar que muchos emprendimientos
pueden tener una combinacion de los sectores econémicos, dependiendo el tipo del lugar

que ocupe en la cadena de produccion (Equipo editorial, Etecé, 2022).

Tener conocimiento del sector permitira adquirir nuevos métodos para el negocio,

tanto como mejora econdmica, promocion.
1.2.4. El emprendimiento en el Ecuador

Actualmente, el emprendimiento ha llegado a ser una pieza fundamental para el
desarrollo de un pais, pues impulsa al sector empresarial endégeno de un territorio y

ademas mejora la calidad de vida de la poblacion.

Entendiendo esta premisa dentro de los acontecimientos del mundo, se ve al

emprendimiento como una carta de presentacién para el inicio de actividades


https://concepto.de/sector-secundario/
https://concepto.de/consumo/
https://concepto.de/industria/
https://concepto.de/industria-manufacturera/
https://concepto.de/industria-manufacturera/
https://concepto.de/servicio/
https://concepto.de/comunicacion/
https://concepto.de/empresa/
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econdmicas nuevas o para mejorar a las ya existentes. Asi, es necesario conocer cdmo

se dio la historia del emprendimiento en nuestro pais.
1.2.5. Datos estadisticos del emprendimiento en el Ecuador

El emprendimiento ha ido creciendo con el pasar de los afos, lo cual ha ido
generando grandes ingresos para la economia del pais. Segun el informe Global

Entrepreneurship Monitor:

Ecuador es considerado el pais con una tasa de actividad de emprendedores temprana
(TEA) mas alta de los paises de la regién de 29,62% en el afio 2017, ubicandose por
encima de la tasa de region, la cual tiene una TEA de 18,5%. La TEA es un indicador que
muestra la actividad de los emprendedores temprana de manera individual; ademas, es
considerada para los emprendedores para realizar sus decisiones de emprender, tales
decisiones son influenciadas por las condiciones del entorno donde se va a establecer el

emprendimiento (Lasio, Ordefana, Caicedo, Samaniego, & lzquierdo, 2018).

llustracion 1: Tasa de intencién de emprender y actividad emprendedora por etapa del negocio

TASA DE INTENCION DE EMPRENDER Y ACTIVIDAD EMPRENDEDORA
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Fuente: (Lasio, Ordefana, Caicedo, Samaniego, & Izquierdo, 2018)

En los indicadores relacionados con la conciencia emprendedora, la percepciéon de
oportunidades y la eficacia personal para emprender, “Ecuador tiene un resultado positivo

de 0,28, el cual iguala a Chile, Panama y Guatemala; sin embargo, destaca Peru con 0,37
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y Colombia con 0,29 y con resultado negativo se encuentra Argentina con -0,32” (Lasio,

Ordenana, Caicedo, Samaniego, & lzquierdo, 2018).

llustracion 2: indice del espiritu emprendedor

indice de Espiritu Emprendedor (GESI) Afio 2017
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Fuente: (Lasio, Ordefana, Caicedo, Samaniego, & Izquierdo, 2018)

Al ser el primer pais de la region con una tasa alta de emprendimientos, Ecuador
posee una gran variedad de negocios que han tenido su proceso para posicionarse en

el mercado.
1.2.6. Pymes en el Ecuador

El concepto de PYMES difiere alrededor del mundo. Sin embargo, en el Ecuador, el
Servicio de Rentas Internas (SRI) las define como el conjunto de pequefas y medianas
empresas que, de acuerdo con su volumen de ventas, capital social, cantidad de
trabajadores y su nivel de produccién o activos presentan caracteristicas propias de este
tipo de entidades econdmicas. En la economia ecuatoriana, las PYMES representan el
90% de las unidades productivas, generan el 60% del empleo y participan
aproximadamente en el 50% de la produccion. Ademas, al no contar con una cantidad
gigantesca de ftrabajadores, las PYMES se caracterizan por tener estructuras
organizacionales que se adaptan de forma mas eficiente a shocks econémicos. De igual
forma, se les atribuye el mayor nimero de innovaciones tecnolégicas y colocaciones de

produccién nacional en mercados extranjeros (Avalos, 2020).
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En resumen, las pymes son un componente vital de la economia ecuatoriana, ya

sean estas una pequefa o una mediana empresa.
1.2.7. Descripcion del sector del puente 3

El sector del puente 3, perteneciente a la parroquia de Conocoto, es una zona que
con el pasar de los afios se ha convertido en un lugar con abundante poblacion, el cual
ha ido generando crecimiento econdmico en la poblacién. A continuacién, se describen

las caracteristicas geograficas de esta parroquia.

La parroquia de Conocoto pertenece al Distrito Metropolitano de Quito. En la parroquia la
dindmica econdémica radica principalmente en el comercio y servicios, pues existe un
constante y permanente crecimiento urbanistico y poblacional. Se encuentra ubicada a
11 km del area urbana de la ciudad de Quito, al occidente del Valle de los Chillos, sobre
la ladera oriental de la Loma de Puengasi. Limita al Norte con la parroquia de Cumbaya3,
al Sur con la parroquia de Amaguafa y el Cantén Rumifahui, al Este con las parroquias

de Guangopolo, Alangasi y el Cantén Rumifiahui y al Oeste con el area urbana de Quito.

El area de estudio posee una extension aproximada de 38,6 km? y 82.072 habitantes. El
punto mas elevado del relieve de Conocoto esta en la cumbre de la Loma de Puengasi a
3.175 msnm y el mas bajo esta a 2.390 msnm en la ribera del rio San Pedro, en el limite
con la parroquia de Cumbaya. El centro de la planicie de Conocoto se encuentra a 2.600
msnm. Su temperatura oscila entre 8 °C y 27 °C siendo 15,7 °C la temperatura media
anual. La precipitacién anual asciende a los 2000 mm (Ecuador, Gobierno Auténomo

Descentralizado de Conocoto, 2021).
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llustracion 3: Parroquias del DMQ
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Fuente: (Ecuador, Gobierno Auténomo Descentralizado de Conocoto, 2021)

1.2.8. Sistema de emprendimientos en la parroquia Conocoto

La pandemia COVID-19 ha llevado a muchos gobiernos a tomar medidas drasticas en
respuesta a la crisis de salud global. Las medidas de bloqueo como respuesta a la crisis
han frenado aun mas las actividades econdmicas. En este contexto destaca la

importancia del papel de los emprendedores para acelerar la recuperacion econémica.

Los emprendimientos en el sector tras la pandemia han ido creciendo, por lo que el mismo

se ha convertido en un tema importante para la economia.

En mayo de 2020, el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) publica el documento
exploratorio del COVID-19 en los emprendimientos y en las empresas jovenes de América
Latina y el Caribe (ALCA) sobre el impacto, las respuestas y las demandas de apoyo ante
la situacion que estan viviendo los emprendedores y las organizaciones del ecosistema
emprendedor de ALC22 (Kantis & Angelelli, 2020).
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Los resultados de los emprendimientos en pandemia no fueron exitosos, ya que
se afectd su economia, ademas de que la mayoria de las personas empezaban a crear

emprendimientos de cualquier servicio o producto para el mercado.

Las empresas mas afectadas son las de menos de un afo, también el 51% de las
empresas nuevas y hasta el 36% de las empresas con mayor trayectoria; los
emprendimientos del sector tecnoldgico y los negocios mas dinamicos tienen menor
impacto, que dejaron de facturar 28% de sus ventas, porcentaje muy inferior a los
negocios que se encuentran en las actividades de turismo y el entretenimiento, que
cayeron 88%. Los emprendedores indicaron los requerimientos de servicios de apoyo
sobre la demanda de politicas publicas para alivianar el impacto de las crisis (Ecuador,

Gobierno Auténomo Descentralizado de Conocoto, 2021).

Existe crisis en las empresas y negocios, por lo que la economia baja; sin
embargo, los emprendimientos que se encuentran a flote requieren un apoyo para poder

mantenerse con una economia estable e integrarse en el mercado.
1.2.9. Demanda de los emprendedores en el sector

Los emprendedores, debido al bajo ingreso econémico, requieren asistencia para
generar nuevas estrategias que les ayuden a levantar sus negocios. Segun Kantis &

Angelelli:

Fortalecimiento de la demanda para sostener la actividad emprendedora contiene
compras del Estado, asi como también otras acciones para captar las soluciones
propuestas por los emprendedores ante los desafios sociales y productivos de la COVID-
19. Uno de cada dos emprendimientos mencioné igualmente la necesidad de recibir

asistencia técnica para disefnar una estrategia frente a la crisis.

La pandemia esta generando impactos negativos a nivel humanitario y en el aporte
economico, se tiene que actuar rapidamente para que los emprendedores y los
ecosistemas de apoyo puedan formar parte de la solucién y de la salida de la crisis, es
necesario proteger a los nuevos negocios, protegiendo a las personas y las
organizaciones, asi como su capacidad innovadora, permitira acelerar la recuperacion

econdmica y social (Kantis & Angelelli, 2020)



30

1.3. Diseno editorial
1.3.1. Definicidén del diseio editorial
Segun Esneca Business School:

El disefio editorial se podria definir como aquella area del disefio grafico que se encarga
de la composicién de productos editoriales tales como puede ser un libro, una revista,
periddicos, catalogos, flyers publicitarios, etc. En definitiva, es el marco en el que se
inserta el contenido de una obra y que ayuda a que el lector pueda seguirlo de un modo

eficiente (Esneca Business School, 2019).

Disenar va mas alla de simplemente realizar ilustraciones, se requiere de la

combinacion de elementos, para generar una buena composiciéon y simetria.

Esta demostrado que a los lectores les resulta mas atractivo un libro si tienen una portada
divertida o llamativa que uno que no lo sea, sin importar la tematica de este. Es por esto
por lo que en una publicacion editorial importa tanto la citada portada como el resto de los
aspectos como pueden ser los margenes, los colores, la tipografia o la disposicion de las
imagenes El trabajo de disefo editorial se basa en mezclar el texto y la parte visual para
conformar un proyecto unico, diferente, atractivo y llamativo. Debemos focalizar la
atencion en el disefio para diagramar, elegir las tipografias mas adecuadas y gestionar

grandes cantidades de textos (Lourdes, 2022).

En conclusion, el disefio editorial es importante y se lo debe manejar con todos

los elementos adecuados para captar al lector.
1.3.2. Definicién de manual

Un manual es de gran importancia, ya que brinda los pasos necesarios para llegar
a un fin. Por ello, es elaborado para informar y brindar apoyo a las personas para su

conocimiento en temas requeridos por el mismo.
Kloss Fernandez del Castillo define los manuales de la siguiente manera:

Son publicaciones técnicas que, por su extension, profundidad o contenido especializado,

se distinguen de los libros en el sentido generalmente aceptado.

Todas las decisiones relativas a un manual deben estar orientadas a su uso directo sobre

las técnicas y procedimientos de que tratan. Como su nhombre dice, un manual no es un
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libro de estudio ni de consulta que se lea ocasionalmente y que permanezca en la repisa,
sino un impreso que debe estar en la mano cuando su usuario se enfrenta a la practica;
por tanto, su concepto editorial y de disefio debe hacer como da la localizacion de la
informacion, el sostenimiento del manual abierto con una mano sobre la mesa mientras

se hacen manipulaciones técnicas con la otra mano, etc.

El manual ideal es aquel que siempre esta a punto de mancharse (pero no se mancha)
de grasa, tinta, solventes, revelador, fijador, aceite, harina; del usuario depende en gran
medida si se mancha. Su vida util se limita al tiempo en que esté en vigor el mecanismo,
modelo, marca, programa o procedimiento de que trata, pero se puede acortar si no se
toma en cuenta el maltrato a que lo somete su condicion de manual (Kloss Fernandez del
Castillo, 2001)

Para desarrollar un manual se tiene que analizar todos los factores que le permiten
sobresalir en el mercado, como su tamafo, material, colores, todos aquellos costos que

se puedan solucionar para vender un producto.
1.3.3. Guia grafica
La guia grafica del manual permite definir:

El estilo grafico de la marca de un emprendimiento. En él se incluyen unas normas de
estilo para crear un nuevo disefo para un determinado negocio. Estas reglas te ayudan

a crear una imagen unificada y coherente que transmita lo valores de tu marca.

Estas reglas permitan a crear una imagen unificada y coherente que transmita lo valores
de tu marca. Algunas normas son: uso de tu logotipo, los colores y letras para tu marca o

el estilo fotografico que debes utilizar (Bernal, 2017).

Una guia es la que permite tener un camino con respuestas para llegar a una
solucion, es diseflada para impartir conocimientos sobre un tema, se ajusta a la

necesidad de cada persona. Por ello:

El autor menciona que no es viable tener un logotipo espectacular si no va acompafiado
de una guia de estilo que te permita crear coherencia visual en tus publicaciones.
Ademas, la coherencia visual facilita al usuario la labor de reconocimiento de una marca

y su contenido (Bernal, 2017).
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Lograr reconocimiento en un producto o servicio conlleva un proceso, es decir,
todo va de la mano. Para que un negocio funcione se necesita de la capacidad de
inspeccionar a fondo y ver cuales son las falencias, para de esa forma lograr una guia

correcta que pueda solucionar los problemas identificados.
1.3.4. Elementos del diseio editorial
1.3.4.1. Formato

Los formatos mas 6ptimos para ser impresos en cualquier tipo de maquina. No importa
qué maquina tenga especificamente el impresor, ya que los tamafos elegidos por las
papeleras para fabricar el papel estan basados en normas internacionales, las normas
ISO216, que son las equivalentes a las DIN 476, especificamente determinan los tamafios
de los formatos de papel estandarizados en la industria en general. Estas normas son las

que fijan las dimensiones del archiconocido formato A4 o A3, por ejemplo.

Estas Normas ISO 216 nos dan los tamafios de: B6: 12,5 cm x 18 cm. Ideal para formatos
Pocket.

A5: 15 cm x 21 cm. Ideal para formatos comerciales.

B5: 18 cm x 25 cm. Ideal para formatos académicos (Garcia Cervantes, y otros, 2014,
pag. 26).

Por ello, justamente esos seran los tamafos con base en los cuales se cotizan los
precios de la impresion, encuadernado y terminado final de libros en bajas, medianas y

altas tiradas, logrando asi optimizar los costos.

llustracion 4: Ejemplos de libros impresos basados en medidas estandares de papel
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1.3.4.2. Composicion
Por composicion se entiende lo siguiente:

Es el acomodo y distribucién de distintos elementos en el espacio visual de una
publicacion, ya sean textos o ilustraciones, la composicibn se genera a partir de
elementos basicos tales como: Punto, linea, contorno, direccion, textura, dimension,
posicion, etc. Ademas de esto, es parte fundamental para la comunicacién y correcta
comprension de una publicacion obteniendo: armonia, proporcion y el equilibrio entre
elementos. ¢ Pero cdmo se puede llegar a esto? El primer paso para lograr una correcta
composicion, es elegir los elementos apropiados para el medio en cuestion: qué forma,
qué tamafio, qué dimension asignaremos al espacio del que disponemos en nuestra
composicion grafica y tener en cuenta que cada uno de estos elementos esta cargado de
un alto potencial significativo desde el punto visual y que, manejados adecuadamente,
llegan a constituir una solida base de comunicacion de nuestro mensaje en funcion de la
forma, tamano, ubicacion, etc. que les asignemos. (Garcia Cervantes, y otros, 2014, pag.
24)

Para mantener una buena composicion del producto se deben elegir los elementos

necesarios para desarrollarlo. De esa forma se lograra un correcto espacio visual.
1.3.4.3. La proporcién

Este es otro elemento fundamental del disefio editorial, que se define de la

siguiente manera:

La proporcion se refiere a la justa y armoniosa relaciéon de una parte con otras o con el

todo. Esta relacion puede ser no solo de magnitud, si no de cantidad o también de grado.

El propdsito de todas las teorias de proporcion es crear un sentido de orden entre los
elementos de una construccion visual. Asi pues, un sistema de proporcionalidad
establece un conjunto fijo de relaciones visuales entre las partes de un disefo, y entre
estas y el todo. Aunque estas relaciones no se perciben de inmediato por el observador
fortuito, el orden visual que generan puede sentirse, asumirse o, incluso, reconocerlo a

través de una experiencia reiterada.

Ejemplo: En el caso del disefio del logotipo de Apple cumple con la proporcion aurea, que
se puede definir geométricamente como un segmento rectilineo dividido de manera que

la parte menor es a la mayor como esta lo es al total. Cualquier progresién que se base
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en la seccién aurea serd, al mismo tiempo, aritmética y geométrica (Garcia Cervantes, y
otros, 2014, pag. 33).

Tener proporcion en un producto editorial es fundamental, ya que de esa forma la
informacion se reparte correctamente en el diseno, lo cual permitira mostrar el contenido

de manera proporcionada.
1.3.4.4. Equilibrio

El equilibrio en el disefio de la guia es lo que permitira al lector tener una manera
de comprender acorde a su necesidad, ya que genera un peso visual en diferentes areas,

lo que captara interés en leer.

El equilibrio visual que un disehador puede definir en una composicion puede ser formal
o informal en funcién de la ubicacién y carga visual que se asigne a cada elemento. En el
equilibrio formal buscamos un centro 6ptico dentro del disefio y que no tiene por qué
coincidir con el centro geométrico de la composicion. El punto de equilibrio formal suele
estar ubicado un poco por encima del centro geométrico. El equilibrio informal, por el
contrario, esta altamente cargado de fuerza grafica y dinamismo. Prescinde por completo
de la simetria, y los pesos visuales de los elementos, buscando diferentes densidades
tanto formales como de color, que consigan armonizar visualmente. De todos es sabido
que las formas pequefias poseen menor peso visual que las mas grandes. Si, ademas la
forma de la figura no es regular, su peso aumenta notablemente. Ocurre también que
determinados colores poseen mayor peso visual que otros: los colores, cuanto mas
luminosos sean, mayor peso compositivo tendran. Al mismo tamafo, el que posea un
color mas intenso y luminoso tendrd mas protagonismo en la composicién. Sin embargo,
si mantenemos el color, pero variamos el tamafio, nadie duda que el mayor sea el que
adquiera mas importancia grafica. La ubicacion también establece de manera

determinante el peso de los elementos (Garcia Cervantes, y otros, 2014, pag. 33).
1.3.4.5. Simetria

Hablar de simetria es lograr un esquema correcto de la elaboracién de un libro, ya
que de esa forma se dispone la composicion adecuada, elementos organizados en una

misma estructura para lograr un trabajo en condiciones editoriales. Por ello se dice que:

La simetria es una de las herramientas fundamentales y naturales para lograr el

ordenamiento de las formas que intervienen en un disefio, ella permite ajustar la
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organizacién de los elementos en desarrollo. La simetria es un concepto asociado con
equilibrio y regularidad, con centralizacién y orden claramente perceptible, con repeticion
y redundancia, con permanencia y rigidez, con jerarquia y clasicismo. Ademas, la simetria
es un rasgo caracteristico de formas geométricas, objetos materiales, o entidades
abstractas, relacionada con su invariancia bajo ciertas transformaciones, movimientos o
intercambios, como se muestra en la siguiente imagen (Garcia Cervantes, y otros, 2014,

pag. 33).
1.3.4.6. Reticulas

Se podria definir a las reticulas como la organizacién a simple vista del producto

a desarrollar, con esquemas que tengan una buena distribucion. Mas especificamente:

Son un conjunto de lineas y guias trazadas sobre el espacio de un proyecto grafico a fin
de organizar y unificar el espacio a nivel compositivo. Sobre esta se asientan todos los
elementos que componen la produccién grafica: titulos, subtitulos, texto, imagenes, etc.,
una reticula impone orden, uniformidad y coherencia. Una pagina con reticula transmite
estructura y una cierta mecanica, frente a algo desordenado, desestructurado o cadtico,
funciona como una guia en los elementos de la maquetacién, con la finalidad de

conseguir, un orden y estética (Garcia Cervantes, y otros, 2014, pag. 32).

llustracion 5: Disefio de la reticula

i
Partes basicas de una reticula
o Mérgenes 9
© Lineas de flujo
0 Zonas espaciales
O Marcadores — 9
@ Madulos | 5
G Columnas

o

Fuente: (Escuela de Disefio de Madrid, 2018)
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1.3.4.7. La tipografia

La tipografia es de gran importancia para el desarrollo de un producto editorial, ya

que de esa forma se llega a captar al lector de manera directa, clara y concisa.

La tipografia es la expresion visual de las ideas. Abarca todo lo relacionado con las letras,
los numeros y los simbolos de un soporte fisico o digital. La eleccién de una determinada
fuente vendra condicionada por tres factores: el mensaje que desea transmitir, el lector al

que va dirigido y, por ultimo, el formato del libro (Esneca Business School, 2019).
¢ Qué tipografia elegir?

Saber que tipografia es la correcta lleva un gran analisis, desde ver la visibilidad,
tamano, grosor, color, lo que lleva al disefiador a buscar cual es la manera adecuada de
elegir y que sea funcional. Siempre se debe tomar en cuenta su legibilidad para que sea

facil de entender y genere interés.

Hay factores que hacen que un texto sea mas o menos legible ademas de las
caracteristicas propias de la tipografia, como la luminosidad del blanco del papel, el ancho
de las columnas, el tamafno o cuerpo de los caracteres, el espaciado que hay entre ellos

(interletraje), el espacio entre linea y linea (interlineado) y el color, entre otros.

Las tipografias serif son las que se utilizan en textos impresos extensos, como libros,
periodicos y revistas, ya que facilitan la lectura porque crean en el ojo la ilusiéon de una
linea horizontal, que es la linea por la que se desplaza la vista al leer. Por el contrario, en
las paginas web, por ejemplo, se prefiere el uso de las tipografias sans serif porque se

aprecian mejor sobre una pantalla.

Asi, las tipografias que podemos encontrar en los libros son Baskerville, Bodoni, Caslon,

Century OlId Style, Fournier (Garcia Cervantes, y otros, 2014, pag. 34).


https://www.esneca.com/blog/todo-sobre-tipografia/
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llustracion 6: Estilo de fuentes en disefo editorial

|
Con serifa

Sin serifa

__FUENTES Cursiva -

Negrita

Normal

Fuente: (Pellegrini, 2022)

Es muy importante tomar en cuenta que tipo de tipografia se va a escoger, en

tamano, estilo, etc., para que sea amigable y facil de leer.
1.3.4.8. Estilo de parrafo

Para leer una revista o libro de forma facil y rapida se requiere de un estilo correcto
de los parrafos que se van a realizar, tomando en cuenta el espacio entre cada palabra,

entre cada linea, lo que permitira armonia visual.

Cuando estamos trabajando con textos, los estilos de texto simplifican y hacen mas rapido
el trabajo. Es muy comun que las caracteristicas tipograficas de un péarrafo o caracter se
use en otro lado. Los estilos se definen una vez y se aplican a otros textos con mucha

facilidad, rapidez y, lo que es mas importante, sin errores.

El trabajo con estilos de texto tiene otra ventaja importante: cambiando un estilo, es decir,
modificandolo directamente desde la ventana de edicién, esos cambios se aplican

automaticamente en todos los lugares donde se uso ese estilo.
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Cuando usar estilos de parrafo:

1.- Crea y usa estilos de parrafo cuando crees una publicacion larga con disefios de texto

uniforme extendidos o varias paginas del mismo estilo.

2.- Usa estilos de parrafo al jugar con cuerpos de texto para determinar cual sera la mejor
apariencia para tu publicacién. Crear estilos de parrafos a medida que avanzas es una

gran manera de hacer una historia de los estilos que creas.

3.- Crea un nuevo estilo de parrafo cuando crees un cuerpo de texto Unico. Puede que
solo tengas pensado usar un cuerpo de texto una vez en todo un documento, pero siempre
es una buena idea tener la opcidon de crear mas cuando quieras. Nunca sabes cuando
podrias cambiar de opinion, borrar accidentalmente o corromper el cuerpo de texto original

(Garcia Cervantes, y otros, 2014, pag. 32).
1.3.4.9. Uso adecuado del color

Tener conocimientos claros sobre como mezclar los colores para el disefio de un
producto posee un grado de dificultad, ya que esa es la forma por la cual se va a llegar
al lector. Esto requiere un analisis amplio, conocer tendencias, necesidades, como

satisfacer al lector visualmente.

El color en un disefo es bastante importante ya que es fundamental para poder comunicar
o transmitir lo que se pretende y esto para su mejor eleccion es fundamental saber qué
es lo que vamos a disefiar. Al combinar colores frios y calidos generamos contrastes que

pueden ser agradables al ojo humano (Garcia Cervantes, y otros, 2014, pag. 32).

El color es un elemento esencial, ya que esta vinculado con la comunicacién
visual; el color puede transmitir una emocion que genera armonia y a simple vista llega

al lector.

El color aporta alegria, activa la atencién y estimula los sentidos. Multitud de estudios
confirman la capacidad de los colores para transmitir sensaciones y emociones. La
eleccion del color es un factor fundamental para conseguir una buena adecuacién entre

el contenido y su marco visual (Esneca Business School, 2019).
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llustraciéon 7: Pantone Universe
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Fuente: (Esposito, 2020)
1.3.4.1. Los elementos graficos

Son importantes, ya que de esa forma ayudan al lector a comprender de mejor
manera toda la informacioén plasmada. Ayudan a una mejor organizacion de todos los

elementos que conforman un producto.

Una imagen vale mas que mil palabras. De nada sirve un gran texto si no viene
acompanado de la imagen adecuada. En la actualidad, el disefio editorial moderno se
compone de multitud de elementos graficos. Mapas, tablas, graficas, dibujos o infografias

complementan el texto y le dan sentido (Esneca Business School, 2019).
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1.3.5. Esquema de disefio del producto editorial

1.3.5.1. Secciones internas

Las secciones internas del libro es lo que permite distribuir los textos en las

paginas y clasificarlos de manera ordenada, desde el principio hasta el final. Las

secciones que constan en la guia para emprendedores son las siguientes, tomando en

cuenta el tipo de composicion adecuada para atraer al lector.

Seccion I:

Guarda: Se encuentra en la parte interna del libro, esto suele ir en los
encuadernados o empastados, donde se une la portada con la pagina interna
siendo una sola.

Hoja de cortesia o de respeto: Suelen ir ubicadas al inicio o final del libro,
representa elegancia al momento de revisar el libro. Se suele poner paginas
en blanco o rara vez se usa otro material de impresion.

Portadilla: Es la primera pagina con contenido del libro, esta suele seguir
después de las hojas de cortesia, su contenido es sencillo, por lo general los
elementos a incorporar dentro de esta pagina son el titulo, el autor y una
imagen representativa. Se inicia con un dato estadistico para que el lector se
interese en el tema y capte con mayor atencion la informacion.

Pagina de créditos: Esta seccion suele pasar desapercibida, pero su contenido
es importante para conocer la informacién general del libro, donde
encontraremos derechos de la obra: el numero de la edicion y el afio, numero
de reimpresion (si los hubiere), el nombre del traductor (si es escrita en otro
idioma), el afio en que se reservaron los derechos, nombre de los autores del
libro, nombre de la editorial, lugar de impresion, tiraje de libro, y finalmente el
ISBN.

Se coloca el nombre de autor de la guia grafica, el afio de su desarrollo.
Dedicatoria: El autor expresa una dedicacion especial a una o varias personas
que fueron motivo de superacion para realizar el libro. Algunas veces se suele

omitir esta pagina o se la fusiona con la pagina de agradecimientos. Se
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menciona en dos paginas, dos parrafos dedicados al lector de la guia y en
quién se inspird para el desarrollo del contenido.

e Agradecimientos: El autor refleja su agradecimiento a todas las personas o
empresas que colaboraron directa e indirectamente con el proyecto.

e Indice: Es la guia mas importante que tendra el libro para poder orientar al
lector en los diferentes temas del libro y acerca de los temas sobre los que
desea consultar.

e Prologo: Este contenido lleva informacién referente a opiniones o el mismo
autor del libro; lo suele escribir una persona especializada y con conocimientos

en el tema del libro. (Guerrero Reyes, 2016)
Seccion I

e Historia del emprendimiento en Ecuador
¢ Definiciones

o Estadisticas

e Etapas de la actividad emprendedora

e ;COmo atraer clientes?

e Ejemplo: caso Te quiero Verde
Seccion Il

e Figuras legales
e Permisos de funcionamiento
e Registro de marca

o Patente
Figura legal para emprendimientos

Los emprendedores cuentan con instrumentos que les permitan conocer como
manejar un negocio, todo el proceso de crecimiento, tanto de analisis econémico como
de disefio. El conocimiento y cumplimiento de todas las normativas que rigen los
emprendimientos es también un elemento importante que debe constar en un manual

desarrollado conforme al modelo Canvas para emprendedores, con el fin de garantizar
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su funcionamiento dentro de los parametros establecidos por las diferentes entidades de

control de este tipo de negocios.

Por esta razon, en su Instructivo legal practico para emprendedores, la Camara

de Comercio menciona lo siguiente:

En nuestro pais, los emprendimientos pueden llevarse a cabo mediante la aplicacion de

dos figuras legales, esto es, como persona natural 0 como persona juridica.

Como persona natural, el emprendedor ejerce derechos y contrae obligaciones por
sus propios derechos, es decir que asume directa y personalmente la responsabilidad
sobre las obligaciones y deudas que genere la empresa.

Como persona juridica, es la nueva sociedad la que asume los derechos vy
obligaciones generados en la operacion de la empresa, quedando a salvo la
responsabilidad personal de los socios o accionistas. No obstante, en ambos casos,
existen obligaciones formales con entes de control, las cuales deben ser

necesariamente cumplidas desde el inicio del emprendimiento.

Pasos para operar como persona natural

Iniciar un emprendimiento como persona natural es la forma mas rapida y sencilla de

hacerlo. Para los extranjeros que pretendan ejercer actividades econémicas en el pais,

haciendo uso de esta via, es necesario que cuenten con una visa de residencia que les

permita realizar actividades de lucro. Los pasos para operar de esta manera son:

a.

d.

Disponer de un establecimiento fisico

Obtener el RUC o el RISE de la persona natural en el SRI

Obtener la patente de la persona natural en el Municipio del Distrito Metropolitano de
Quito

Imprimir facturas

Pasos para operar como persona juridica

Las personas juridicas que pretenden iniciar emprendimientos pueden hacerlo a través

de dos tipos de compariias mercantiles:

Compania de responsabilidad limitada (Cia. Ltda.): Aquella que se contrae entre dos

0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el
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monto de sus aportaciones individuales y requiere un capital minimo de cuatrocientos
($ 400.00) dolares.

Compania anénima (S.A.): Sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables,
esta formado por la aportacién de los accionistas que responden uUnicamente por el
monto de sus acciones; exige un minimo de capital de ochocientos ($ 800.00) délares.
Los extranjeros que tengan interés en constituir cualquiera de las dos opciones de
compafiias mercantiles, deberan tener pasaporte vigente y encontrarse en situaciéon
legal en el Ecuador. Para establecer una empresa mediante una persona juridica es
necesario constituir previamente la compania, cuyos pasos son los siguientes:
Reserva de la denominacién en el portal web de la Superintendencia de Compaiias,
Valores y Seguros, www.supercias.gob.ec

Elevar a escritura publica la constitucién de la compania, en cualquier notaria y con
patrocinio de un abogado.

Inscribir la escritura en el Registro Mercantil del canton en el que tenga su domicilio
principal la compainia.

Inscribir los nombramientos del Representante Legal y Administrador de la empresa
en el Registro Mercantil.

Inscribir la direccion domiciliaria de la compafia en la Superintendencia de
Companias, Valores y Seguros, mediante formulario obtenido del portal web
WWwWw.supercias.gob.ec

Obtencién del RUC en el SRI

Inscribir la patente municipal de la compafia en el Municipio del Distrito Metropolitano
de Quito.

Requisitos tributarios

La obtencion del Registro Unico de Contribuyentes, RUC, en el SRI es la primera
obligacion tributaria si se pretende ejercer actividades econdmicas en el pais. La
funcidn de este documento es registrar e identificar a los contribuyentes, naturales o
juridicas, frente a la Administracién Tributaria, a efectos del pago de impuestos por el
ejercicio de alguna actividad econdmica en el pais, permanente o temporal. Sin
embargo, existe la opcion de aplicar al Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano,
RISE, mismo que se adapta uUnicamente para un determinado sector de

contribuyentes, y cuyo objetivo es facilitar y simplificar el pago de impuestos.


http://www.supercias.gob.ec/
http://www.supercias.gob.ec/

44

Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano, RISE

Pueden inscribir en el RISE las personas naturales cuyos ingresos no superen los $
60,000 dolares dentro de un periodo fiscal, es decir entre el 1 de enero hasta el 31 de
diciembre. Los requisitos para obtener el RISE son:

Original y copia de cédula de ciudadania y certificado de votacién del contribuyente.
Planilla de servicio basico de los ultimos tres meses, del lugar en donde operara el
establecimiento, a nombre del contribuyente, conyuge, padres, hermanos o hijos.
Contrato de arrendamiento o carta de uso gratuito de inmueble, en caso de que el
local esté a nombre de terceros.

Copia de cédula y certificado de votacion del propietario del inmueble.
Registro unico de Contribuyentes, RUC

Para obtener el RUC, que corresponde a un numero de identificacion para todas las
personas naturales y sociedades que realicen alguna actividad econdmica, es

necesario presentar la siguiente documentacion:

|. Persona natural

a.

Formulario 01-A debidamente lleno y suscrito por el contribuyente.

Original y copia de cédula de ciudadania y certificado de votacion del contribuyente.
Planilla de servicio basico de los ultimos tres meses, del lugar en donde operara el
establecimiento, a nombre del contribuyente, cényuge, padres, hermanos o hijos.
Contrato de arrendamiento inscrito, si es el caso, o carta de uso gratuito de inmueble,
en caso de que el local esté a nombre de terceros.

Copia de cédula y certificado de votacién del propietario del inmueble. Si el proceso
es realizado por tercera persona, debe presentarse ademas una carta de autorizacion,
y la cédula original de la persona que realiza el tramite. Si la inscripcién en el RUC es
gestionada por un artesano calificado, debe adjuntarse, ademas, original y copia de

la calificacion artesanal emitida por la Junta Nacional de Defensa del Artesano.

. Persona juridica

Formulario 01-A debidamente lleno y suscrito por el representante legal de la
compaifiia contribuyente.
Original y copia de la escritura de constitucion de la compafiia, inscrita en el Registro

Mercantil.
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c. Original y copia del nombramiento del representante legal de la compaiiia, inscrito en
el Registro Mercantil.

d. Copia de cédula y certificado de votacién del representante legal de la compania.

e. Planilla de servicio basico de los ultimos tres meses, del lugar en donde operara el
establecimiento, a nombre de la compafiia.

f. Contrato de arrendamiento inscrito, si es el caso, o carta de uso gratuito de inmueble,
en caso de que el local esté a nombre de terceros.

Copia de cédula y certificado de votacion del propietario del inmueble.

h. Si el proceso es realizado por tercera persona, debe presentarse ademas una carta
de autorizacion extendida por el representante legal de la compania, y la cédula
original de la persona que realiza el tramite.

i. (Formulario 01-a de inscripcion y actualizacion de la informacién general del registro
unico de contribuyentes - ruc)

j-  (Modelo de carta de cesion de uso gratuito de bien inmueble) (modelo de carta de

autorizacién simple)
3. Requisitos municipales

La primera obligacion municipal del emprendedor es obtener su registro de patente,
mediante la inscripcion del Registro de Actividades Econdmicas Tributarias (RAET), que
no es mas que el numero de patente otorgado por el Municipio del Distrito Metropolitano
de Quito al contribuyente natural o juridico, para efectos de cumplir con las declaraciones
del sistema impositivo municipal. Los requisitos para obtener la patente por primera vez

son:

a. Persona natural

e Formulario de declaracion de patente para persona natural, debidamente lleno y
firmado

e Copia de cédulay certificado de votacion

e Copia del RUC

e Acuerdo de responsabilidad de uso de medios electrénicos

o Si el tramite el realizado por tercera persona debera adjuntarse también, una carta
simple de autorizacion, asi como original y copia de la cédula del autorizado.

¢ Si el emprendedor es un artesano calificado, debe adjuntarse copia de la calificacién

artesanal vigente, emitida por la Junta Nacional de Defensa del Artesano.
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e Si el emprendedor es una persona con discapacidad, debera adjuntar ademas una
copia del carné del CONADIS o del Ministerio de Salud, vigente.

e Sila actividad a emprender es de transporte, debera adjuntarse ademas una copia de
la licencia de conducir categoria profesional.

e (Formulario de inscripcion y actualizacion del registro de actividades econdémicas para
personas naturales no obligadas a llevar contabilidad)

e (Formulario de inscripcion y actualizacion del registro de actividades econdémicas para

personas naturales obligadas a llevar contabilidad)
(acuerdo de responsabilidad de uso de medios electrénicos)

b. Persona juridica

e Formulario de declaracion de patente para persona natural, debidamente lleno y
firmado

o Copia del RUC

e Original y copia o copia certificada del documento que sustente la creacion de la
sociedad de acuerdo con cada tipo de sociedad.

e Copia del nombramiento del representante legal.

o Copia de cédula y certificado de votacion del representante legal.

e Acuerdo de responsabilidad de uso de medios electrénicos

o En caso de ser realizado por tercera persona el tramite, debera adjuntarse también
una carta simple de autorizacién, asi como original y copia de la cédula del autorizado.
(Formulario de inscripcion y actualizacién del registro de actividades econémicas para

sociedades)
(Modelo de carta de autorizacion para terceros)

El siguiente paso, una vez inscrita la patente, es efectuar la solicitud de clave electronica
via internet, a través de la pagina web https://pam.quito.gob.ec del Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito.

Finalmente, procede la declaracion via web del impuesto de patente y 1.5 por mil, y el
correspondiente pago de este en las instituciones financieras que mantienen convenio
con el Municipio.

4. Permisos de funcionamiento

l. LUAE
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El principal y primer permiso a ser obtenido es la LUAE, Licencia Metropolitana Unica
para el ejercicio de Actividades Econdmicas en el Distrito Metropolitano de Quito (O. M.
No. 308 del 31 de marzo de 2010).

La LUAE es el acto administrativo con el que el Municipio de Quito autoriza al
emprendedor, el desarrollo de actividades econdmicas en un establecimiento ubicado en
dicha jurisdiccion. Esta licencia se obtiene mediante tres procesos administrativos:
simplificado (bajo riesgo), ordinario (mediano riesgo) y especial (alto riesgo), dependiendo
de la categoria de la actividad econémica. Siendo la LUAE el documento habilitante para
el ejercicio de cualquier actividad econdmica, debe obtenerse de forma anual, hasta el 30

de abril, e integra las diferentes autorizaciones administrativas tales como:

e Uso y ocupacién de suelo (ICUS)
e Sanidad

e Prevencién de Incendios

e Publicidad exterior (Rotulo)

e Ambiental

e Turismo

¢ Ministerio del Interior (Intendencia de Policia), por convenio de cooperacion

La licencia es emitida a través de las Administraciones Zonales del Municipio, segun sea
la jurisdiccion donde se desarrolle la actividad econdmica. Los requisitos generales para

la emision son:
Persona natural

Formulario unico de solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de

Actividades Econdmicas - LUAE, debidamente lleno y suscrito por el titular del RUC.

e Copia del RUC

e Copia de cédula o pasaporte y certificado de votacién de la persona natural.
Persona juridica

e Formulario unico de solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de
Actividades Economicas

e LUAE, debidamente lleno y suscrito por el representante legal.

e Copia del RUC
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o Copia de cédula o pasaporte y certificado de votacion del representante legal de la
persona juridica.

e Copia del nombramiento del representante legal.

o Copia de los estatutos debidamente inscritos en el Registro Mercantil o del Acuerdo
Ministerial de aprobacion, si se tratara de una organizacion sin fin de lucro.

e Copia de la resolucion emitida por la Direccion Metropolitana Financiera Tributaria del
Municipio, aprobando la exoneracion del impuesto de patente municipal para las
organizaciones sin fin de lucro.

Si el establecimiento no es propio, es necesario presentar una autorizacion del propietario

del predio para colocar la publicidad.

Si el local estuviera declarado en propiedad horizontal, se requiere una autorizaciéon de la

asamblea de copropietarios o del administrador, en calidad de representante legal.

(Formulario de solicitud para obtener la licencia metropolitana Unica para el ejercicio de

actividades econdémicas)
II. Permiso de funcionamiento del Ministerio de Salud

Actualmente, este permiso es otorgado por el Ministerio de Salud a través del ARCSA,
Agencia de Regulacion y Control Sanitario, a aquellos establecimientos sujetos a

vigilancia y control sanitario.

El proceso de obtencién de este permiso se lo hace mediante del sistema automatizado
de ARCSA http://permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec/ enviando la solicitud
que consta en el mismo sistema y los requisitos escaneados y avalados por el solicitante.
Los siguientes requisitos NO son necesarios adjuntarlos porque se verificaran en linea

con las instituciones pertinentes.
-Numero de cédula del propietario o representante legal del establecimiento.

¢ Numero de cédula y datos del responsable técnico de los establecimientos que lo
requieren (Perfil Representantes Técnicos de Plantas Procesadoras de Alimentos).

e Numero de RUC o RISE

e Categorizacion del Ministerio de Industrias y Productividad, si fuera el caso.

o Categorizacion otorgada por el Ministerio de Turismo, si fuera el caso. Una vez que
se remita toda esta informacion, el interesado debe imprimir la orden de pago para
cancelar el valor indicado en cualquier sucursal del Banco del Pacifico. Después de

72 horas se validara su pago y podra imprimir su factura y permiso de funcionamiento.
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Si alguno de los requisitos mencionados no se encuentre registrados en el sistema,
el usuario debe acercarse a las oficinas de la ARCSA o enviar al correo
atencionalusuario@controlsanitario.gob, la documentacién que lo habilite.

Hay que recordar que, a partir del 21 de mayo de 2015, existen establecimientos
especificos que no requieren permiso de funcionamiento, pero estan sujetos a control
y vigilancia sanitaria.

Para revisar este listado ingrese a la web http://www.controlsanitario.gob.ec/emision-
de-permisos-defuncionamiento/ o en su defecto, si prefiere consultar si debe o no
obtener permiso de funcionamiento, debe presentar la solicitud al director técnico
Buenas Practicas y Permisos y adjuntar una copia del RUC del establecimiento.

Esta documentacién se entregara en la Secretaria General de la matriz o
Coordinaciones Zonales del ARCSA, y en el lapso de diez dias laborales, retirar el

documento con la respectiva contestacion.

I1l. Permiso de Ministerio del Interior

El Permiso Anual de Funcionamiento (PAF), que otorgan las Intendencias de Policia de

cada provincia a los locales donde se expenden alimentos y bebidas y servicio de

alojamiento, siempre que no estén bajo la jurisdiccion del Ministerio de Turismo, requiere

la presentacion de los siguientes requisitos:

5.

Copia de cédula y certificado de votacion.

Copia del RUC

Cartilla de pago de la patente municipal.

Para obtener este permiso de funcionamiento es necesario ingresar y registrarse en
la web www.mdi.gob.ec/permiso-funcionamiento, registrar la informacion en el
sistema, anexar y cargar todos los requisitos asociados al tramite y cancelar la tasa
correspondiente en el Banco del Pacifico. El sistema habilito automaticamente el
documento para que el usuario imprima su permiso de funcionamiento.

Registro de marca

La marca es un signo que distingue a un producto o servicio de otros que subsisten en el

mismo mercado. El registro de la marca en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad

Intelectual, IEPI, concede al emprendedor titular, una serie de derechos y beneficios.

Para registrar la marca es recomendable que previo a la presentacion de la solicitud de

registro, el interesado realice una Busqueda Fonética, la cual permite verificar que no
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exista en el mercado signos parecidos o similares que impidan su registro. La tasa por

esta verificacion es de 16 ddélares, misma que debe cancelarse en el Banco del Pacifico.
(Formulario de solicitud para busqueda fonética)

Una vez que se cuente con la busqueda fonética y proceda el registro, debe ingresarse
la solicitud a través de la plataforma virtual del IEPI,
https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/solicitudes/, creando un casillero virtual (que
requiere el patrocinio de un abogado), cargando la documentacién requerida por el
sistema, efectuando el pago de la tasa administrativa por 208 dolares en el Banco del
Pacifico, y generando el nimero de expediente para dar seguimiento al tramite.

El proceso concluye con la emision de una resolucidn que acepta o rechaza el registro, y
en caso de concesion, con la emisién del correspondiente titulo de registro (Camara de
Comercio de Quito, 2017).

Tener un instructivo legal para emprendedores es de gran ayuda, ya que brinda la

informacion y requisitos necesarios para que un negocio funcione de manera correcta.
Seccién IV:

e Diseno grafico para el emprendimiento

e Desarrollo de marca del emprendimiento
e Logotipos

e Importancia del color

e Tipografia

e Redes sociales

e Imagen corporativa
Seccion V:

e Simplificacion del modelo Canvas
1.3.5. Marca

La marca es importante en los negocios ya que es su identificador que lo diferencia
del resto. Por esta razén debe registrarse de manera inmediata para lograr propiedad
unica del producto o servicio que vaya a ofrecer; esto le permitira tener legalidad en su

emprendimiento.
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1.3.6. Fundamentos del branding

Los fundamentos del branding incluyen la identidad de marca, la propuesta de
valor, el posicionamiento de marca, la experiencia de marca, la comunicacién de marca
y la fidelizacion de clientes. Todos estos elementos deben trabajar en conjunto para crear

una marca solida y exitosa.

Asi, el branding se refiere al proceso de crear y gestionar la marca de una empresa

o producto, y sus fundamentos son los siguientes:

1. Identidad de marca: La identidad de marca se refiere a los elementos que
definen la personalidad de la marca, tales como su nombre, logotipo, colores,
tipografia, entre otros. La identidad de marca debe ser coherente y cohesiva

para que los consumidores puedan identificar y diferenciarla de otras.

2. Propuesta de valor: La propuesta de valor se refiere a los beneficios y valores
que la marca ofrece a los consumidores. Debe ser clara y diferenciadora y

responder a las necesidades y deseos del publico objetivo.

3. Posicionamiento de marca: El posicionamiento de marca se refiere a la
percepcion que los consumidores tienen de la marca en relacion con otras
marcas del mercado. Para lograr un buen posicionamiento, es importante que
la marca tenga una propuesta de valor diferenciada y que se la comunique

adecuadamente.

4. Experiencia de marca: La experiencia de marca se refiere a las sensaciones,
emociones y percepciones que los consumidores tienen al interactuar con la
marca. Es importante que la experiencia de marca sea coherente con la

identidad y propuesta de valor de la marca.

5. Comunicacion de marca: La comunicacion de marca se refiere a la forma en
que la marca se comunica con su publico objetivo a través de diversos canales,
como la publicidad, el marketing digital, las redes sociales, entre otros. La
comunicacién de marca debe ser coherente y transmitir de forma clara la

identidad, propuesta de valor y posicionamiento de la marca.
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6. Fidelizacién de clientes: La fidelizacion de clientes se refiere a la capacidad de
la marca para crear relaciones duraderas y satisfactorias con sus clientes. Para
lograrlo, la marca debe ofrecer una experiencia de marca unica y satisfactoria,
asi como mantener una comunicacion cercana y personalizada con sus

clientes.
1.3.7. Estructura de marca

La estructura de la marca proporciona un mapa de relaciones entre todas las
marcas de una empresa. Ayuda a las empresas para definir la relacion entre las
diferentes marcas y proporciona una descripcibn general que se maneja
facilmente. Cubrira una imagen de toda la marca “familia”, incluida la relacién entre la
marca matriz y sus submarcas, la relaciones entre las propias submarcas y también las

extensiones de marca.

Una estructura de marca ayuda al gerente de marca comprender el papel y la contribucion
de cada marca para el éxito general del negocio. Puede facilitar las decisiones sobre
como invertir en marcas especificas, o si deberian ser desechadas, renombradas o
retiradas. Deberia también ofrecer una vision clara de qué marcas son propiedad de

quién, asi como el distintivo beneficio de cada marca.

Las estructuras de marca no son visibles al cliente y no pueden afectar su elecciéon de
marca. Por ejemplo, grandes empresas de bienes de consumo como P&G o Unilever
poseen una serie de diferentes bienes de consumo de rapido movimiento (FMCG) y
marcas (incluidos articulos de tocador y cuidado del hogar, productos como detergente
en polvo). Marcas dentro de la misma familia también pueden competir entre si por la

billetera del consumidor (Davis, 2009, pag. 41).

La importancia de tener una estructura ayuda a comprender el éxito de la marca
para los negocios, por esta razon la marca se divide en estructura coherente. Brindar al
cliente solo productos de calidad no es lo unico, sino tener una marca matriz que vaya

mas alla de los sentidos y que el mensaje llegue directamente al consumidor.

Un analisis de marca puede incluir una revisién de la imagen de marca, su herencia, sus
puntos fuertes y como encajan con los valores de la empresa. Puede ver como el mercado

estda actualmente segmentado en términos de caracteristicas, precio vy
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rendimiento. Puede tratar de descubrir si hay actualmente cualquier brecha en el mercado
que pueda definir una oportunidad, por ejemplo, nuevos sabores, colores o embalajes, u

otras areas como consumo de energia mas eficiente (Davis, 2009, pag. 49).

Un analisis de cliente puede abordar las principales tendencias que también
afectan a la marca, como la motivacion detras de la compra del cliente, y cambiar las
actitudes de la audiencia. Los perfiles del cliente son utiles aqui para determinar el tipo
de personas que compraran la marca, incluyendo sus actitudes y necesidades, asi como

en la elaboracion de directrices sobre como llegar a esa audiencia.

Un analisis de la competencia mapea la imagen de marca relativa y conocimiento del
competidor; sus fortalezas percibidas y estrategias de mercado y también destacan
cualquier vulnerabilidad en el producto de la competencia o servicio, como calidad, precio
o funcionalidad. También es util mirar mas alla de competidores directos y empresas de
visualizacion fuera del sector. Esto puede ayudar a identificar tendencias mas amplias y
recopilar ideas e influencias para el disefio de productos y servicios (Davis, 2009, pag.
50).

Toda la informacion expuesta sobre la marca necesita su resumen y premisa; de

esa forma se generaran ideas que puedan funcionar para el proceso.

Es fundamental que cualquier investigacion y analisis se interprete de una manera que
sea relevante y aplicable al desarrollo de la marca. Eso suena obvio, pero a veces la
investigacion no se usa ni se aplica. La investigacion debe alimentar el proceso de
planificaciéon de la marca, la estrategia y el desarrollo creativo para la marca. Un equipo
creativo buscara ganar una idea de la investigaciéon, algo que le dara a la marca una

ventaja sobre la que se puede construir una campafa creativa (Davis, 2009, pag. 50).

Conocer nuevas perspectivas en el mundo de la marca, es primordial ya que
brindan diferentes formas de éxito, estrategias, ideas que superaran a competidores y

estaran en la cima del mercado.



54

CAPITULO Il
2. METODOLOGIA

2.1. Metodologia de la investigaciéon

El enfoque y disefio metodoldgico es reconocido como los métodos y técnicas
elegidos por un investigador, los cuales se combinan de manera légica para manejar el

problema de la investigacion de forma eficiente.

La metodologia de este estudio estd apoyada por un enfoque cualitativo y
cuantitativo, con base en los documentos que sustentan los argumentos cientificos de
forma experiencial. Para esta investigacion se utilizaron los métodos cualitativo y
cuantitativo. En el primer caso se utilizaron datos extraidos de textos completos, debido
a la confiabilidad de sus contenidos, que son cientificos, comprobados y que representan
informacion apreciable y concreta para aportar de acuerdo a los objetivos de la
investigacion, asi como la aplicacion de una entrevista que permitié obtener informacién
de los entrevistados, emprendedores con mas de 6 afios de permanencia en el mercado
competitivo, con el fin de realizar comparaciones que permitan disefar estrategias para
la guia que constituye la propuesta de estudio. En el segundo caso, se aplicé una

encuesta para poder llevar a cabo el estudio de mercado.

Cuando se emplea un enfoque cualitativo y cuantitativo, como algunos autores lo
denominan, se desea destacar la importancia que reside en que, primeramente, ninguno
predomina respecto al otro; al contrario, proceden de forma conjunta, lo cual permite

comprender la realidad que se estudia de una manera mas integral.
2.1.1. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion que se aplica para el estudio del proyecto de investigacion
es de tipo cualitativo y cuantitativo, ya que logra observar el comportamiento de las
personas, eventos, situaciones de campo y es medible. La Enciclopedia Concepto

menciona que:

Por otra parte, el método cuantitativo es util, basicamente cuando existe en el

problema a estudiar un conjunto de datos representables mediante distintos modelos
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matematicos. “Asi, los elementos de la investigacion son claros, definidos y limitados.
Los resultados obtenidos son de indole numérica, descriptiva y, en algunos casos,

predictiva” (Equipo editorial, Etecé, 2021).

Se considera que uno de los aspectos mas relevantes de las técnicas tanto
cualitativas como cuantitativas de investigacion es que gestionan captar el sentido que

las personas dan a sus actos, a sus ideas y al mundo que les rodea.
2.1.2. Procesamiento de la informacion

En este sentido, y en concordancia con la determinacion de estudio basado en la
aceptacién del producto, se estipula que la probabilidad de ocurrencia y de no ocurrencia
se establecera a través de la determinacion de aciertos, para lo cual se realizara la
siguiente pregunta a 80 personas (seleccionadas a través del muestreo por
conveniencia, de tipo no probabilistico, por el facil acceso del investigador con el sujeto
de estudio que constituye la muestra) que se encuentren dentro del universo fijado para
el estudio (anexo 1), respetando los criterios éticos y de seleccion, por quienes estuvieron
dispuestos a participar en la investigacion. La aplicacion de la encuesta se realizd a
través del Google Forms y se establecio con la finalidad de recabar informacion que

ayudara a determinar datos importantes para la investigacion.

Posterior a la aplicacién de la encuesta se procedio al procesamiento de los datos,
codificando la encuesta de acuerdo con lo establecido en la matriz de codificacion. Por
medio de la utilizacién de los programas de computacién, tales como Microsoft Excel y
SPSS, se tabularon las encuestas para su posterior analisis, representado en tablas y

graficos generados por los programas.

Asimismo, se llevé a cabo una entrevista a dos (2) empresarios con algunos afos
de permanencia en el mercado, como son La Guarida y Pasteleria Flores, y a los duefnos

de los emprendimientos del puente 3.
2.1.3. Técnica e instrumentos utilizados

Las técnicas e instrumentos utilizados en esta investigacion respondieron al tipo
de estudio utilizado, aunque para ambos métodos se implementé como instrumento el

cuestionario, con preguntas cerradas y abiertas para mayor obtencion de informacién y
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datos posibles de aporte riguroso para este estudio. Para el analisis cualitativo, la técnica
fue un cuestionario semiestructurado de preguntas abiertas, y para el analisis cuantitativo
se aplico la encuesta. Ambas técnicas constituyeron herramientas eficaces para el
desarrollo del estudio. Se generd un cdédigo QR para que las personas encuestadas
puedan escanear y llenar de forma digital, lo cual es un método mas rapido y de menos

riesgo.
2.2. Resultados
2.2.1. Resultados de la encuesta
e Pregunta 1: Local que realiza la encuesta

Gréfico 1: Pregunta 1

@ =.-Los Antojitos Costefios

@ b.-Perfect Barbershop

@ c.-Supermercados Juanito

® d.-Mega Mercado, ahorra v compra mas

o Pregunta 2: En el momento de esta encuesta usted:

Grafico 2: Pregunta 2

@ =-Vive en el sector de 1a Armenia

@ b - Esta de visita en el sector de la
Armenia

@ c.- Paso por casualidad
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Analisis
De acuerdo con el analisis, las personas elijen el sector de la Armenia porque se

encuentra de visita en un 52%; sin embargo, la casualidad esta en un 44%, lo que

determina que la poblacion que visita el lugar es externa.

o Pregunta 3: ¢jLa publicidad de los negocios del sector es llamativa y

creativa?

Grafico 3: Pregunta 3

® sl
® NO

Analisis
A través del grafico estadistico se puede demostrar que en el sector de la Armenia

la publicidad de los negocios no es llamativa ni creativa, lo que genera un problema.
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o Pregunta 4: ;Qué medio de comunicacién influye en su decision de

comprar?

Grafico 4: Pregunta 4

@ a- Internet
@ b .- Telzvision
& .- Publicidad exterior

Analisis
Tomando en cuenta la eleccion de las personas encuestadas, el medio de

comunicacién que mas influye es la publicidad exterior, ocupando un 76%, mientras que

el internet tiene un 20% al momento de comprar.

o Pregunta 5: ;Usa redes sociales?

Grafico 5: Pregunta 5

@ sl
@ NO

Analisis
Analizando el grafico, se puede mencionar que el uso de redes sociales tiene un

64%, mientras que el 36% de los encuestados no las usa.
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o Pregunta 6: ;Qué red social utiliza con mas frecuencia?

Graéfico 6: Pregunta 6

@ &.-Facebook

@ b.-Instagram

& c.- Tiktok

@ d.-'Whatsapp

@ =- Minguna de las anteriores

Analisis
De acuerdo con el analisis se puede observar que la red social mas utilizada es

Facebook, con un 40%, mientras que un 32% no tiene frecuencia en ninguna red social,

pero un 28% de las personas encuestadas utiliza WhatsApp.

o Pregunta 7: ; Cémo conoci6 este establecimiento?

Graéfico 7: Pregunta 7

@ s-Bocaahboca

@ b.- Redes sociales

& c.- Publicidad en la via publica
@ .- Por cercania

Analisis
Al analizar el grafico se puede evidenciar que la mayoria de encuestados conocen

los establecimientos del sector por la cercania del lugar, con un 96%, mientras que solo

un 4% observa la publicidad de la via publica.
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o Pregunta 8: ; Qué tipo de publicidad le gustaria ver frecuentemente?

Graéfico 8: Pregunta 8

i =- Dibujos animados
P b-Texto

0 c.- Imagenes

@ d.- Colores llamativos

Analisis
Se puede observar que a la gran mayoria de las personas les gustaria ver

frecuentemente colores llamativos en la publicidad de los emprendimientos, con un 72%

exactamente, mientras que algunas personas, con el 28%, prefieren imagenes.

o Pregunta 9: ; Cree que este emprendimiento se diferencia de los demas?

Grafico 9: Pregunta 9

& Sl
@& NO

Analisis
Se puede observar a través del grafico estadistico que el 96% de los locales no

poseen un plus en sus emprendimientos, lo que genera no lograr diferenciarse del resto.
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o Pregunta 10: ¢ Volveria usted a visitar el establecimiento?

Grafico 10: Pregunta 10

@ sl
@ NO
NO ES ALGO RELEVANTE

Analisis
Mediante la encuesta realizada se evidencia que solo un 28% volveria a visitar los

emprendimientos del sector, mientras que para un 72% no es relevante ir, lo que significa

gue no hay una razén que motive a las personas a regresar.
2.3. Informe ejecutivo

La investigacion realizada a los emprendimientos del sector del puente 3 fue
provechosa, pues las personas colaboraron de una manera 6ptima permitiendo recoger
toda la informacién necesaria que servira para el proyecto. Escuchar la opinion tanto de
emprendedores como de clientes fue de gran ayuda, ya que se dan puntos de vista

diferentes sobre lo que es tener un emprendimiento y todo lo que abarca con ello.

En el proceso de analisis de las entrevistas y encuestas se puede evidenciar que
los emprendimientos no cuentan con la publicidad adecuada para posicionarse en el
mercado. Esto se debe a que para casi el 72% de las personas encuestadas la publicidad
no es un tema importante. Esto genera un gran problema, ya que de manera visual no

se atrae al publico.

Tras indicar la plantilla del modelo Canvas, se determina que los emprendedores

no cumplen con todos los pasos que se requiere para emprender, no realizan un analisis
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anticipado, lo cual provoca falencias en su proceso de crecimiento. De los nueve pasos
que existen en el modelo, son dos los que utilizan los emprendimientos entrevistados.,

la propuesta de valor y relacion con los clientes.

Es fundamental para un emprendedor fortalecer y aprender nuevos

conocimientos, pues esto ayudara a mantenerlo y llevarlo de la mejor forma.
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CAPITULO Il
3. PROPUESTA

3.1. Descripcion de la propuesta

La presente propuesta esta basada en un enfoque de tipo innovador como
herramienta para su ejecucion, pues esta responde al objetivo de desarrollar una guia,
con los recursos adecuados e insumos levantados, que ayude a generar posicionamiento

en los emprendimientos.

En este sentido, se desea disefiar una guia grafica para emprendedores, que les
permita tener una base del proceso de su emprendimiento a través del modelo Canvas
simplificado, ademas de ensefarles conocimientos como: qué requisitos legales tiene
que cumplir para mantener un emprendimiento, como también desarrollar su registro de

marca r identidad corporativa.
3.1.1. Justificacion

La guia grafica que se presenta como propuesta de estudio constituye una
herramienta eficaz para el disefiador grafico, el cual brindard asesoria a los
emprendedores. Utilizando la metodologia del modelo Canvas se logra generar una
estructura adecuada para el manejo de la identidad grafica en los emprendimientos
populares del sector del puente 3 y posicionar asi de manera adecuada la marca,
implementar un correcto uso del color y publicidad para cada negocio, asi como

conseguir los permisos necesarios para establecerse legalmente.

Con base en la investigacion en empresas que utilizan la metodologia del modelo
Canvas como modelo de negocio, se determin6 que al aplicar los siguientes pasos con

mas atencién se puede generar un mejor progreso en los negocios:

e Propuesta de valor
e Relacién con el cliente
e Segmentos de mercado

e Canales de distribucion
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Tomando en cuenta estos items mas importantes plasmados en la guia, esta se
convierte en un instrumento Util, pues seguira una serie de preguntas que permitiran

encontrar el verdadero valor que el emprendimiento necesita.

De esta manera la realizacion de la investigacion permitira que los emprendedores
adquieran un amplio conocimiento sobre la metodologia del modelo Canvas y adquieran

las herramientas necesarias para su direccionamiento y posicionamiento.
3.1.2. Objetivos
Brindar conocimientos de la estructura del modelo Canvas a los emprendedores.

Comunicar visualmente informacién, requisitos, técnicas, hechos, ideas y valores

utiles en la guia grafica basica.
Visualizar en qué area se compone el negocio y cual es su relacion.
3.1.3. Plan editorial

Para el desarrollo del contenido editorial de esta guia es necesario realizar un
machote, en el cual se determina como se organiza y cual sera su orden por cada
seccion. Se utilizaran los programas de Adobe llustrador, InDesign, un software que
permite desarrollar una buena composicion. Cada parte se diferenciara de acuerdo con
el estudio y analisis de la investigacion realizada. Por ejemplo, se tomara en cuenta la
psicologia del color, pues al momento de visitar el sector se analiz6 el ambiente, la actitud
de las personas, tanto de clientes como duefios de los locales, lo cual permitira un

correcto uso de colores, tipografias, tamano, etc.
3.1.4. Plantilla/Machote

El material que se utilizé para el desarrollo del machote son hojas de papel bond
de 29,7 x 21 cm, las que se doblaron para sacar una hoja A5, cuya medida es de 14,8 x

21, que se aproxima a la medida en que se va a realizar la guia.
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llustracion 8: Machote de la guia grafica

3.1.5. Estructura

Esta guia contiene 36 paginas, las cuales tienen un orden para captar la atencion
del lector, es didactica y facil de comprender. Cada persona que adquiera esta guia tiene
que irla completando de acuerdo con sus necesidades. Le brindara un panorama claro

de la fase en la que se encuentre.
3.1.6. Tipografia

Para el contenido se utilizé tipografias sans serif, ya que poseen un estilo limpio,

y funcional.
Las tipografias son dos:

NCS Radhiumz y Eras Light ITC, ya que brindan seguridad al momento de leer y

evita el cansancio en la vista del lector que lea la guia.
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llustracion 9: Tipografia

INGRESOS

Asigna un precio al producto o
senvicio.

5 no sabes que precio asignar, puedes utilizar
temporalmente el método del marcador

/
"."‘" triple. que consiste en sumar los costos de
‘ - produccion que utilizaste en tu

producto[materiales| v multiplicar por tres.

Precio

Costo 4y
_:x-ac'l.mcign Otros costos Garnenda

3.1.7. Cromatica

Para brindar armonia al disefio de esta guia se tomaron los colores frios y célidos,
los cuales transmiten un toque de modernidad y frescura. Son colores que brindan
confianza, lealtad, fuerza y profesionalidad, ya que al ser una guia grafica es didactica y
se necesita captar directamente al lector.
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llustraciéon 10: Cromatica

3.1.8. Tamaio y disposicion

El tamafo de la guia sera de 18,2 cm x 21,5 cm, similar al tamafio A5, ya que es
una medida estandar y es practica para leerla, ademas de tener la facilidad de

transportarla de un lugar a otro.
3.1.9. Diseino de portada y contraportada

El desarrollo de la portada y contraportada se realiz6 a partir del analisis de la
informacion obtenida, a través de una composicién simétrica, ya que de esa forma se
genera un equilibrio en el disefio y permite una correcta organizacion de los elementos

en desarrollo.
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llustracion 11: Disefios de portada

Esta guia grafica va a constar de cinco secciones, las cuales contaran con toda la
informacidon necesaria que se requiere para ayudar a mejorar la visualizacion y

posicionamiento de los negocios.
3.1.10. Paginas internas

Para la distribucion del contenido interno de esta guia se lo va a realizar mediante
la Reticula Jerarquica, ya que a través de la intuicion del disefador se alinean los

elementos a proporcion, manteniendo claridad, orden y objetividad.
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La primera seccion de esta guia se enfoca especialmente en como se ha iniciado

el emprendimiento en el Ecuador, como se ha convertido en una actividad econdémica

para el pais. Por esa razon es fundamental hablar de ello.

llustracion 12: Emprendimiento

La génesks del emprendimiento, s inkia
artes de la llegada de los espaficles, con el
intercambio mercantil de los indios balseros
de Payta, Tumbez y Guayaquil, que wiilizan:
do sus singulares embarcsciones scoudticss,
Nevaban ytrafan mercadeniss.
¥a para @ Perfodo Colonlal, Ecuador atra.
wesaba una dpoca de bonanza en la explo
tackin de productos minerales, agricolas ¢
Iindustriales, garantizando un carto perioda
de prosperidad. En esta época srge o ca
cao experimentando mis de un doo econd:
mico de bananza.

La diécada de los setenta significs ef inico
del capitalismo en el Ecusdor, con empresss
que poseian fuerzas productivas poco desa.
rrollackes ¥ una chase obrera con bajos sala:
rics y poco calfficada. En se da o conocida
[Boom Petrolere cuanda las fuerzas armacdss
s encuentran en el poder, este valiose re
cursonatural se convierte en el principal sus.
tento econdmico del pals y es desde que em-

pleza el auge del petrdles para el Ecuador gy

convirtidndese de la noche a la mafiana en
un pais rico, situacién que se prolongd hasta
wali, afio en ol que se empleza a evidendar
las congecwendas de las malas adminisira:
clones de los goblemcs de tuma, los que
mediante diferemtes politicas han buscado
la manera de equilibrar ka balanza, enfocin

dose princdpaimente en  fomentar el
crecimibertte del  sector  empresarial y
de las exportaclones con productos no
tradickanales como el camardn, kas flores,
conservas de frota, vehioulos, Simacos, et
Uno de cada cuatro aduftos habia inidado
los trdmites para establecer un negodko o ya
posely uno, pers sclamente o 13X del tatal
de bos emprendimdentos generados llegaron
a ser negoclos de mis de 42 meses (3 K
afas).

Los  em| mothados por I
meceskiad (B0,8%) exceden a aquellos

significativa Dunrcqud:oa afias anteriores.
Los  emprendedores opartunidad
afirmarcn que las lepdu motivacones

para generar un emprendimiento fuenon;
hummhmsimehmndm

El en la ha

lqndun ser un pllar fundamental para o

desarmallo scondmico ¥ local de un pals, ya

‘que potencializa el tejido smpresanial interno.

olm:ldg-m un berritorio o localidad. & su

ez, esta actividad impulsa al mejoramiento
poblacidn.

de la calidad de vida de la

Slendo ol Ecssdor wno de bos paises
emprendedores  del munde  las
potencialidades para la  creaddm  de
empresss innovadoras y competitivas se
hacen evidentes y es por esto que se vuehe
mecesanio implementar politicas que faciiten
el desarrollo de un ecosistemna amigable para
el nadmierito de s empresas del futuro.

Sl L

El]llAl][lH

lIH F'MS:
ENPRE H[]i[lﬂll

Se colocé informacion de la actividad emprendedora, ya que de esa forma la

persona que lea la guia se podra sentir identificada en qué etapa se encuentra de su

negocio.
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llustracion 13: Etapas del emprendimiento

Etapos de la actividad
snprendsdona lLas principales razones de salida en o 2015 fueron:
5 personales (32,75, la falta de rentabilidad {25.32) y la falta de fnanciamiento
E1 GERA condbe Al emprendimients como Ln proceso conbinun, {18.4X). En la Tabla 4 se muestran las razenes de salida para Ecuadar y otros paises. La falta
por curps fxes pesaun indhiduo segin o grado de madres de de ¥los 5o motivos que se mantienen que los
aanogick: ultimes aflos; kos problemas personakes han ganada importancia tantoen Ecuader, comoen
Colombia y Chile en el 2015,
Nacere
Intencional -Realndacdones
Experainc duamediimoato
UL neaoco quecorithusnabiomodn
dshocyis deunmegndo oes.
oS 3.afon actudmente propetrode
w.mhw':; r‘I
duRriemencs
e al I'l e malb
Estnbledids gt - - o m
Muewo: <Es acumimente:
«Esachuaiments propetriode un
que hacperadoporms curamermdde g - -
de 3 ymenosdegz M
e
Para o afia 3014, la TEA de Ecusdor muestra nwmmﬁ de emprendedores
cuyos ingreses s ubkan en o rango de mds de » $8Us (59.64) los emprendimientos na-
En el 2049, el mayer percentzje continda concenirado en emprendedores que muestran dﬂm”lqumm1m?HMﬁ!m“LﬂiM&hﬂ
& el intervalo de ingresas de mds de
Irfenciin ce emprender L_-__'«!.CI-:,' en los siguendes tres afios. El o g.n'nk- Erupa son los 2 5BUs [43%). Finak tte, o 40.5% de los s que tenen
emprendecares nacientes, emprendmientos que no han superado o 3 alcanzan un rang entre 155U y menos de dos SBUS coma ing ¥ ol 5745 de bos esta-
ciin, Ecuador presenta una tasa alta de 26.9%, por encima del promedio | bilecidos percie mas de das SBUs.
|os palses de América L pero al msmo rivel que Chile; hablenco aumentado 5.7 7% en
somparpding afia 2017. (SELU) Intervalos de salarios blded unifcades
12

Para que exista un mejor entendimiento, se agregd un caso de emprendimiento,
Te Quiero Verde, que ha tenido éxito en el mercado, y que es un claro ejemplo de

posicionamiento de marca.

llustracion 14: Caso de emprendimiento

Es una tienda que proves productos saludables, brinda un estilo de vida Ze=ro
Waste, Lin tﬂpich donde puedes m:nnn'armdatudupﬂu: H E;rmd ¥ pro-
au:tclse:\cllclgmrs ara tu vida diariaj sin plasticos, sin empagues, sin quimicos,
naturabes, arganicos y de produccidn ecuatoriana,

Se encuentrs ubicadz en el corazdn del barrio la Floresta, en Quita, nace &n
2017y en la cual aghuting mas de oo productos elaborados par manos ecua-
toriznas, |z mayorta de ellos son ecoldgicos y se los puede encontrar al paso.

Inicid con e emprendimiento hace
tres anos “queramos  alimentamos
de forma natursl, a5 que empezamos
= prepararias para la familia, leego las
COMPArtimas con SMigos, quienes nos
motivaron 3 emprender

#Particpamos en |3 ‘semana de |3 sos-
tenibilidad' porgue nos identificames
cona filozofiz que s= persigue, ef crear
un ambients donde puedan los em-
prendimientos sostenibles tener ma-
yor cabids para que |25 personas se in-
formen. Un consumidor informado es
un consumidor consciente, que toma
mejores decisiones!!

VERDE
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Se detalla todo el proceso que deben seguir los emprendedores para abrir un

negocio; primeramente, la figura legal, ya sea como persona natural o persona juridica,

donde se detallan todos los requisitos que se requieren para inscribirse.

llustracion 15: Figuras legales

Con estos antecedentes, se faci-
lita la elaboracién de tu plan de
negocios y se procede con los si-
Bulentes pasos:

Figura legal para
emprendimiento

En nuestro pais, los emprendi-
mientos pueden llevarse a cabo
mediante la aplicacion de dos
figuras legales, esto es, como
persona natural o como persona
juridica.

PERSONA
NATURAL

El emprendedor ejerce derechos
y contrae obligadones por sus
propios derechos, es decir que
asume directa y personalmente
la responsabilidad sobre las obli-
gaciones y deudas que genere la
empresa.

Pasos para operar

Disponer de un establecimiento
fisico

Obtener el RUC o el RISE de la
persona natural en el SRI
Obtener la patente de la perso-
na natural en el Municipio del
Distrito Metropolitanc de Quito
Imprimir facturas

Requisitos

tributarios
La obtencidn del Registro Unico
de Contribuyentes, RUC, en el
SRl es |a primera obligacién tri-
butaria si se pretende ejercer ac-
tividades econdmicas en el pais.
La funcion de este decumento
es registrar e identificar a los
contribuyentes, naturales o juri-
dicas, frente a la Administracion
Tributaria, a efectos del pago de
impuestos por el ejercicio de al-
guna actividad econdmica en el
pais, permanente o temporal.

Régimen Impositivo
Simplificado
Ecuatoriano. RISE
Pueden inscribir en el RISE, las
personas naturales cuyos ingre-

sos no superen los % 6o,000
ddlares dentro de un periodo fis-
cal, es decir entre el 1 de enero
hasta el 31 de diciembre.

Los requisitos para obtener el
RISE son:

Original y copia de cédula de
ciudadania y certificado de vota-
cion del contribuyente.

Planilla de servicio basico de los
ultimos tres meses, del lugar en
donde operara el establecimien-
to, a nombre del contribuyente,
conyuge, padres, hermanos o
hijos.

a

Sera explicada de manera dinamica para un mejor entendimiento, sin perder el

hilo del tema.
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llustracion 16: Personas juridicas y naturales

Una vez inscrito el negocio, se debe cumplir con una serie de permisos de

funcionamiento, que se mencionan en la guia paso a paso.
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llustracion 17: Permisos de funcionamiento

Por ultimo, el paso mas importante que se menciona en la guia es el registro de
marca y el formulario de fonética. Estos son los requisitos necesarios para que un

emprendedor logre un correcto manejo de su negocio.

llustracion 18: Registro de marca
[ ——
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Seccion il

Tratara sobre la importancia del disefio grafico en la construccién de un
emprendimiento, como ayudaria al emprendedor desarrollar una marca desde cero,
cuales son los elementos necesarios que se requiere para mantener un negocio y como

podria llegar visualmente al cliente.

El disefiador grafico en esta guia grafica se encuentra como un asesor para los
emprendedores, en donde comparte todos aquellos conocimientos que les permita

sobresalir en el mundo de los negocios.

llustracion 19: Disefio grafico y el emprendimiento

_— .
= Actuclmente el diserio
4 grafico ocupa el

De nuestros estruc-
turas social

la comp

empros

toclade este lib

<COmo iniciar un
emprendimiento

con la ayuda del
diserio grafico?

Derre del pais no a5 reconocklo de forma profesianal, en & exteror son muy
pocos los dsefadores o lustradores que levan algin reconodmiento o logro.

Bouador s un pals en donde los dudadanos tene un concepto equivocado de
Lo que & ¢l disefic hoy en dia, tado se debe al sistema del comume masivo que
da como corsecuencia |a inoutura del oporturismo en donde cualquier cosa
puede ser ahara disefo, dentro del paks of diefic grifice es b profesién menos
respetaca que cuslquier otra,

Los defisdores grificos brindsn sohuwciones de problemss, por etd razén
te asescramas & cdmo o disefio puede syudade a emprender i negocia,
meckarte log siuiertes pasos

Seccion IV

La metodologia del modelo Canvas consta de nueve pasos a seguir, sin embargo,
tras la investigacion realizada se la establecid en 5 pasos, con base en preguntas y

respuestas que ayudaran al emprendedor a tener una idea basica de su negocio.



llustracion 20: Modelo Canvas simplificado

Asigna un precio al producto o
EErvicio.

’ &1 ND IRNes gue grecic Zmignan pusdes utizar
- ‘TEMpOrAMErTE & MEDaD g8l Macatar
- TP QUE CONGEIRE £ SUMar 05 Costos g8
progucdin que utitzssts e
proguctoy matersias) ¥ multigicar portres
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CRECIMIENTO

iCame generarlas lealtad en tus clientas?

En un futuro, jcome expandirlas tu
emprendimiento?
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CONCLUSIONES

Se concluye que el emprendimiento en el puente 3, tras la fundamentacion tedrica,
el sector posee bastante actividad econdmica, sin embargo, dentro del aspecto grafico
tienen algunos problemas, en donde se determiné que la herramienta efectiva es aplicar

la metodologia del modelo Canvas.

Se concluyo que mediante un estudio cuantitativo y cualitativo (entrevista), se dio
a conocer todas las falencias que tienen los emprendedores del sector en sus
emprendimientos: no cuentan con publicidad adecuada, es decir, de forma estética; falta
de manejo de redes sociales para realizar campafas publicitarias dependiendo el tipo de
negocio que sea; desconocimiento de las ventajas del disefio grafico para los negocios;

no poseen asesoramiento estratégico de como iniciar o mantener un emprendimiento.

Se concluye que el disefio de una guia grafica es una herramienta para el
disefiador grafico donde brindara asesoria, es un instrumento de consulta pues conducira
al emprendedor a ver como realmente se aborda la complejidad de empezar y mantener

un emprendimiento.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que una vez aplicado en el sector del puente 3, se evalue si el

desarrollo de esta guia brinda los resultados esperados por parte de los emprendedores.

Se recomienda que con el tiempo este proyecto de investigacién se aplique a
diferentes tipos de negocios para de esa forma validar si se cumple con el objetivo

propuesto.

Se recomienda que, una vez evaluada la guia, se aplique en otro sector, ya que
se obtiene un panorama diferente y se desconoce si va a ser funcional y brindar los

mismos resultados.
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ANEXOS

Anexo. 1: Formato de encuesta

[
UMET "¢ Escuelade
»  DisefioGréfico
UNIVERSIDAD METROPOLITANA DEL ECUADOR
ENCUESTA: Sector la Armenia, puente 3
CARRERA: DISENO GRAFICO

EDAD SEXO

OBJETIVO: Analizar los factores que inciden en los emprendimientos, usando
metodologias empiricas, para que sea de uso en la toma de decisiones del

proyecto.
INTRODUCCION

Estimado/a encuestado, reciba un saludo de la carrera de Disefio Grafico de la
UMET, el motivo de esta encuesta es para una investigacion que se realiza a los
emprendimientos del sector del puente 3, con el fin de desarrollar una guia grafica

que ayude a los emprendedores a posicionarse en el mercado.

Lea detenidamente, seleccione con una X o subraye una o dos alternativas
LOCAL QUE REALIZA LA ENCUESTA

a.-Los Antojitos Costefnos

b.-Perfect Barbershop

c.-Supermercados Juanito

d.-Mega Mercado, ahorra y compra mas

2.-En el momento de esta encuesta usted:

a.- Vive en el sector de la Armenia

b.- Esta de visita en el sector de la Armenia



c.- Paso por casualidad

3. La publicidad de los negocios del sector son llamativos y creativos?:

4.- ; Qué medio de comunicacion influye en su decision de comprar?
a.-Internet

b.-Television

c.-Publicidad exterior

5.- Usa redes sociales?:

a.-Si

b.-No

6.- ¢ Red social que utiliza con mas frecuencia?

a.- Faceboook

b.- Instagram

c.- TikTok

d.- WhatsApp

e.- Ninguna de las anteriores

7. ¢, Como conocio este establecimiento?

a.- Boca a boca

b.-Redes sociales

c.- Publicidad en la via publica

d.- Por cercania

8.- ¢ Qué tipo de publicidad le gustaria ver frecuentemente?

a.- Dibujos animados
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b.- Texto

c.- Imagenes

d.- Colores llamativos

9.- ¢ Cree que este negocio se diferencia de los demas?
a.-Si

b.-No

10.- ¢ Volveria usted a visitar el establecimiento?

a.-Si

b.-No
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Anexo 2: Formato de entrevista

I
UMET v "7 Escuelade

»  DisefioGréfico
UNIVERSIDAD METROPOLITANA DEL ECUADOR
CARRERA: DISENO GRAFICO

EDAD SEXO

OBJETIVO: Analizar los factores que inciden en los emprendimientos, usando
metodologias empiricas, para que sea de uso en la toma de decisiones del

proyecto.
INTRODUCCION

Estimado/a entrevistado, reciba un saludo de la carrera de Disefio Grafico de la
UMET, el motivo de esta entrevista es para una investigacion que se realiza a los
microemprendimientos del sector del puente 3, con el fin de desarrollar una guia

grafica que ayude a los emprendedores a posicionarse en el mercado.
1.- ¢ Por qué decidié emprender?

2.- Tuvo en claro desde el principio que producto/servicio va ofrecer al

consumidor?

Si/ No

3.- Tiene determinado su publico objetivo

Si/ No

Otro

4.- Hizo un analisis previo antes de iniciar su emprendimiento

Si/ No

5.- Conoce de algun modelo o estrategia de negocios para sus emprendimientos

Si/ No
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6-. ¢,Es el unico negocio que presta esos servicios en el sector?

Si/ No

7.- ¢ Puede usted diferenciarse de ellos?

Si/ No

8.- Si usted posee un emprendimiento? ¢ funcioné de la forma como lo esperaba?
Si/ No

9.- Usted sabe cémo adquirir clientes?

Si/ No

10.- Cree que una guia le ayude en el crecimiento de su emprendimiento

Si/ No

11.- Sabe usted como se relaciona el disefio grafico con la publicidad en los

emprendimientos?

Si/ No

12.- Para abrir su negocio tomo en cuenta la publicidad
Si/ No

13.- Conoce la plantilla del modelo Canvas

(Se muestra al emprendedor)
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