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Resumen

La presente investigacion aborda el desarrollo e implementacion de un modelo de negocio
innovador, MB Consultoria , disefiado para ofrecer servicios de consultoria en marketing a las
micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) en Loja, Ecuador. En un entorno donde
las MIPYMES enfrentan desafios significativos relacionados con la digitalizacion, la gestion
empresarial y la falta de acceso a servicios de consultoria especializados, esta propuesta busca

cubrir una demanda insatisfecha mediante una plataforma digital innovadora y accesible.

El estudio inicia con un andlisis exhaustivo del entorno, identificando las oportunidades y
amenazas presentes en el mercado loco. Factores como el crecimiento de la conectividad
digital, las politicas de transformacion digital y la tendencia hacia la sostenibilidad
empresarial, junto con desafios como la brecha digital y la competencia internacional,
estructuran el contexto de implementacion del proyecto. En este marco, se realiza un estudio
de mercado que segmenta a los clientes potenciales, valida la demanda insatisfecha y
confirma la pertinencia de un modelo de negocio basado en suscripciones y servicios

personalizables.

El modelo de negocio de MB Consultoria se fundamenta en dos pilares clave: la retencion de
un porcentaje de los ingresos generados por los consultores a través de la plataforma y el
cobro de tarifas de suscripcion mensual, que incluyen beneficios exclusivos. Este enfoque
permite diversificar los ingresos y, a la vez, fidelizar a los clientes mediante una propuesta de
valor que combina servicios personalizados, herramientas tecnoldgicas avanzadas y soporte

en tiempo real.

Desde una perspectiva financiera, el proyecto demuestra ser viable y sostenible. Los
indicadores clave, como el Valor Actual Neto (VAN) de $29,105.31 , una Tasa Interna de
Retorno (TIR) de 53.22% y un periodo de recuperacion de 2.21 afos , evidencian que MB
Consultoria puede generar valor significativamente superior a los costos de inversion inicial. .
Ademas, la evaluacion de escenarios optimista, realista y pesimista resalta la resiliencia del

proyecto frente a distintas condiciones econdmicas y operativas.

Finalmente, se concluye que MB Consultoria no solo responde a una necesidad concreta del
mercado, sino que también contribuye al fortalecimiento de las MIPYMES locales,
fomentando su digitalizaciéon y mejorando su competitividad en un entorno dindmico. Este
proyecto propone una solucion escalable, innovadora y financieramente sélida, con el

potencial de expandirse hacia otras ciudades y mercados similares en el futuro.



Introduccion

Actualmente, las pequenias y medianas empresas y los emprendedores enfrentan desafios
criticos que limitan su capacidad para competir y crecer en un mercado global cada vez més
competitivo. A pesar de sus esfuerzos, estas organizaciones encuentran obstaculos
principalmente en la gestion empresarial, la adopcion de tecnologias digitales y la ejecucion
de estrategias de marketing efectivas. En Ecuador, donde el marketing digital ha mostrado un
crecimiento sostenido, con 13,6 millones de usuarios de internet y 14,6 millones de usuarios
activos en redes sociales, las oportunidades para capitalizar el alcance digital son evidentes
(TECLID 2023). Sin embargo, muchas mipymes aun dependen de procesos obsoletos y
carecen de capacitacion continua y servicios personalizados de consultoria, lo que dificulta su
adaptacion a las demandas del mercado y a las nuevas tendencias. A nivel nacional, solo el
60,4% de los hogares ecuatorianos tiene acceso a internet, un factor limitante especialmente
en areas rurales donde la conectividad es ain menor (INEC 2022). Esta falta de acceso afecta
la capacidad de las mipymes para adoptar herramientas digitales y explotar el potencial del
marketing digital. Ademas, el uso de internet en Ecuador se centra predominantemente en
comunicaciones y redes sociales (73,3%), seguido de actividades de educacion y aprendizaje
(12,3%) (INEC 2022), resaltando la necesidad de plataformas que capitalicen estos usos para
fomentar el crecimiento empresarial.

Ante este contexto, surge la necesidad de comprender qué segmentos del mercado presentan
mayor demanda de consultoria digital, qué tipo de servicios valoran y cudles son los factores
que dificultan su acceso a soluciones especializadas. A partir de estas inquietudes, surgen las
siguientes preguntas de investigacion:

- (Qué factores del entorno competitivo condicionan la viabilidad de un modelo de negocio
para consultoria digital en Loja?

- ¢ Cudles son las preferencias y necesidades del mercado respecto a servicios de consultoria
en marketing digital?

- (Como estructurar una propuesta de valor diferenciada y alineada con dichas preferencias?
- (Es econdmicamente y financieramente viable la implementacién del modelo de negocio
propuesto?

El presente proyecto de tesis propone el desarrollo y anélisis de un modelo de negocio
innovador, MB Consultoria, disefiado para ofrecer a las mipymes ecuatorianas una solucion
accesible y personalizada a través de una plataforma digital. Inspirada en la accesibilidad y la

personalizacion del manejo de Airbnb, esta plataforma conecta directamente a empresarios y



emprendedores con consultores especializados en marketing y gestion empresarial, facilitando
el acceso a servicios que van desde estrategias de marketing modernas hasta analisis
avanzados de datos. Este modelo no solo reduce barreras de entrada, costos operativos y
tiempos de implementacion mediante el uso de tecnologia avanzada, sino que también
responde a las tendencias actuales de digitalizacion y personalizacion en el entorno
empresarial (Ledn y Martinez 2023).

Bajo este enfoque, se plantean los siguientes objetivos de investigacion:

- Analizar el entorno competitivo y las condiciones del sector de consultoria digital en Loja.

- Levantar informacion sobre las preferencias del mercado mediante un estudio cuantitativo.

- Estructurar una propuesta de valor diferenciada, alineada a las necesidades detectadas.

- Evaluar la viabilidad econémica y financiera del modelo de negocio en distintos escenarios.
En consonancia con estos objetivos, se plantean las siguientes hipotesis de investigacion:

- El disefio del modelo de negocio permite traducir de forma efectiva la propuesta de valor
identificada en el estudio de mercado.

- El modelo tiene viabilidad econdémica y financiera, incluso considerando escenarios
pesimistas.

- Las preferencias del mercado son incorporadas exitosamente en los bloques del modelo
CANVAS, lo cual facilita su adopcion.

La propuesta de valor de MB Consultoria se distingue por su capacidad para adaptar
soluciones especificas a cada tipo de negocio dentro de sus segmentos objetivo, como
comercio, servicios y turismo, startups y emprendedores, lideres empresariales y gerentes, asi
como consultores multidisciplinarios. La plataforma ofrece cinco pilares de valor: estrategias
de marketing efectivas, programas de capacitacion, coaching personalizado, andlisis de datos
avanzados y paquetes de servicios flexibles y accesibles. MB Consultoria tiene como objetivo
fortalecer el contexto empresarial, en un principio en la ciudad de Loja, con una vision de
crecimiento nacional en el futuro. En conjunto, este enfoque innovador no solo busca superar
las limitaciones actuales, sino también consolidar una alternativa de consultoria que, mediante
tecnologia avanzada, impulse el crecimiento sostenible y la optimizacion de recursos en un

entorno cada vez mas orientado al cliente y los resultados.
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Capitulo 1. Analisis del Entorno

El analisis del entorno es un componente fundamental en la planificacion estratégica de MB
Consultoria, ya que permite identificar los factores externos que inciden en la viabilidad y
competitividad del proyecto. En un contexto de transformacion digital acelerada, cambios
regulatorios y evolucion en las dindmicas del mercado , resulta imprescindible evaluar las
condiciones macroecondmicas, las fuerzas del mercado y la estructura de la industria en la

que se inserta el proyecto.

Este capitulo examina, en primer lugar, las fuerzas macroeconémicas , analizando la
estabilidad financiera, las condiciones de financiamiento, la infraestructura digital y los
cambios en la regulacidon que pueden impactar la prestacion de servicios de consultoria
digital. Se exploran aspectos como la recuperacion econdmica global, la digitalizacion
empresarial y el acceso al capital, factores clave en el desarrollo del sector tecnoldgico y de

consultoria.

En cuento las fuerzas del mercado , se evalua la segmentacion empresarial, las necesidades y
demandas de las mipymes, la adopcion de soluciones digitales y los costos de cambio que

podrian afectar la transicion hacia plataformas de consultoria online.

Posteriormente, se estudian las fuerzas de la industria , con un enfoque en la relacion con

proveedores clave, la disponibilidad de talento especializado, el acceso a financiamiento y la
dinamica competitiva del sector. Se examinan las barreras de entrada, el interés de inversores
en startups tecnoldgicas y la necesidad de innovacion constante como factor diferenciador en

un mercado en crecimiento.

Finalmente, el capitulo integra el analisis del estudio de mercado , el cual permite evaluar la
demanda efectiva de servicios de consultoria digital en Loja, asi como la oferta actual y las
brechas existentes en el sector. Se identifican los factores que impulsan la contratacion de
estos servicios, las preferencias de los clientes y las oportunidades estratégicas para MB

Consultoria en un entorno de creciente digitalizacion.

Este analisis proporciona una vision integral del contexto en el que operara MB Consultoria,
permitiendo identificar oportunidades y desafios estratégicos para la formulacion de un

modelo de negocio solido y sostenible en el mercado ecuatoriano.
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1.1 Fuerzas Macroeconomicas

El analisis de las fuerzas macroecondémicas permite comprender el contexto en el que operara
MB Consultoria , considerando variables econdmicas, tecnoldgicas y regulatorias que pueden
afectar su viabilidad y sostenibilidad. Factores como el crecimiento econémico, la

digitalizacion, el acceso a financiamiento y la disponibilidad de capital humano especializado
influyen directamente en la adopcidn de soluciones digitales por parte de las micro, pequeiias
y medianas empresas ( mipymes ). A continuacion, se desarrolla un analisis detallado de estos

factores.
1.1.1 Condiciones del Mercado Global

El entorno economico mundial se caracteriza por una desaceleracion del crecimiento y un
ajuste en las politicas monetarias de diversos paises para contener la inflacion. Segun el
Fondo Monetario Internacional (FMI 2024), se estima que el 3,1 % en 2024, con un nivel de
mejora al 3,2 % en 2025 . Sin embargo, el endurecimiento de las condiciones financieras y la
reduccion de estimulos fiscales han generado una contraccion en la inversion y el consumo, lo

que afecta principalmente a economias emergentes como Ecuador.

En este contexto, la demanda de servicios de consultoria digital se ve influenciada por dos
tendencias principales. En primer lugar, las mipymes tienden a reducir sus inversiones en
asesoria externa en periodos de incertidumbre econdmica , priorizando la optimizacion de
costos. En segundo lugar, la digitalizacion de procesos empresariales se ha convertido en una
estrategia clave para mejorar la competitividad y compensar la falta de inversion en
infraestructura fisica ( CEPAL 2023 ). Estas tendencias representan tanto un desafio como
una oportunidad para MB Consultoria, que debe adaptar su modelo de negocio para ofrecer
soluciones accesibles, flexibles y escalables , capaces de responder a la necesidad de

eficiencia de las mipymes.
1.1.2 Infraestructura Economica

El desempefio economico de Ecuador en los ltimos afios ha mostrado signos de
desaceleracion, lo que incide en la inversion y adopcion de soluciones tecnologicas por parte
de las mipymes. Segun el Banco Central del Ecuador (BCE 2024) , el crecimiento interanual
del Producto Interno Bruto (PIB) en el primer trimestre de 2024 fue del 1,2% , pero en el
segundo trimestre se registro una contraccion del 2,2% , atribuida al incremento en la
inflacion, la incertidumbre politica y el encarecimiento del crédito. Para fortalecer este

analisis, se incorporan datos oficiales que permiten dimensionar el entorno econémico del
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sector de servicios profesionales y técnicos, al cual pertenece la consultoria. Segin el Banco
Central del Ecuador, este sector crecio a una tasa interanual promedio del 2,1 % entre 2022 y
2023, a pesar de un contexto econémico nacional con contraccion del PIB en el segundo
trimestre de 2024. Asimismo, el crecimiento sostenido del 1,6 % anual en el nimero de
microempresas activas refuerza el potencial de expansion del mercado objetivo (Banco

Central del Ecuador 2023).

A pesar de este contexto, el gobierno ecuatoriano ha impulsado iniciativas de transformacion
digital, con el proposito de fortalecer la competitividad del sector empresarial. La Politica
para la Transformacion Digital del Ecuador 2022-2025 (Ministerio de Telecomunicaciones
2022) establece medidas para incentivar la adopcion de herramientas tecnologicas en

mipymes y startups, promoviendo incentivos econémicos y regulatorios para la digitalizacion.

Sin embargo, persisten brechas estructurales en el acceso a tecnologia, particularmente en
sectores rurales y empresas con menor capacidad financiera. De acuerdo con la Comision
Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL 2023), el 65 % de las mipymes en
Ecuador cuentan con acceso a internet , pero solo el 27 % utilizan plataformas digitales para
gestionar sus operaciones comerciales. Esta situacion plantea una doble implicacion para MB
Consultoria : por un lado, existe una oportunidad de mercado en la digitalizacion de mipymes
, pero, por otro, se requiere un esfuerzo educativo y de accesibilidad tecnologica para ampliar

la adopcion de estos servicios.
1.1.3 Mercado de Capital

El acceso a financiamiento representa una de las principales limitaciones para las mipymes en
Ecuador, lo que incide en su capacidad para contratar servicios de consultoria digital. Segiin
el Fondo Monetario Internacional (FMI 2024) , el sistema financiero ecuatoriano presenta
tasas de interés elevadas y requisitos estrictos de garantia , lo que restringe la disponibilidad

de crédito para emprendimientos digitales y startups.

A nivel gubernamental, existen programas de financiamiento dirigidos a mipymes a través de
la Corporacion Financiera Nacional (CFN) y el Banco de Desarrollo del Ecuador (BDE) . No
obstante, estos mecanismos presentan barreras de acceso debido a su alcance limitado y la

complejidad de los tramites administrativos ( Banco Central del Ecuador 2024 ).

Ante este panorama, MB Consultoria debe explorar alternativas de financiamiento no
tradicionales que permitan garantizar la sostenibilidad y crecimiento del proyecto. Entre las

opciones disponibles, destacan:
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Fondos de inversion para startups : Acceso a inversores privados interesados en proyectos

innovadores con alto potencial de escalabilidad.

Programas de aceleracion y financiamiento internacional : Organismos como el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) y la CEPAL han promovido iniciativas de apoyo a

startups digitales en América Latina, facilitando capital semilla y asesoramiento especializado

( BID 2024).

Alianzas estratégicas con incubadoras y fondos de capital de riesgo : Establecer acuerdos con
entidades de financiamiento tecnoldgico que respalden el crecimiento de plataformas digitales

emergentes.

A pesar de las restricciones en el acceso a capital, el crecimiento del ecosistema emprendedor
en Ecuador y el respaldo de organismos internacionales han abierto nuevas oportunidades de
financiamiento para proyectos tecnoldgicos, las cuales deben ser aprovechadas por MB

Consultoria para consolidar su presencia en el mercado.
1.1.4 Productos Basicos y Otros Recursos

A diferencia de sectores industriales que dependen de insumos fisicos, la consultoria digital
basa su operacion en recursos intangibles , como el capital humano especializado y el acceso
a herramientas tecnologicas avanzadas. En cuanto al entorno inflacionario, se debe considerar
que el Indice de Precios al Consumidor (IPC) en Ecuador presenté una variacion anual
acumulada del 2,7 % en 2023. Este dato es relevante para prever el impacto en los costos
operativos de servicios digitales, licencias tecnoldgicas o plataformas cloud, todos ellos

insumos criticos para el modelo de negocio (INEC 2024).

Segun la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE 2024) , la
formacion en habilidades digitales es una clave determinante para la competitividad
empresarial en la era digital. La demanda de expertos en marketing digital, andlisis de datos e
inteligencia artificial aplicada a negocios ha aumentado de manera significativa, impulsando

la necesidad de programas de capacitacion y actualizacion constante.

En Ecuador, la disponibilidad de talento especializado sigue siendo limitada, lo que plantea
un reto en la contratacion de profesionales cualificados para startups como MB Consultoria.
Sin embargo, diversas universidades han implementado programas de formacion en
competencias digitales, incluyendo cursos de Google Analytics, CRM, publicidad digital y
estrategias de marketing ( Martinez 2019 ).
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Otro recurso critico en el sector de consultoria digital es la infraestructura tecnologica .
Ecuador ha logrado avances en conectividad y digitalizacion , especialmente en zonas
urbanas. No obstante, persisten brechas digitales significativas , con menores niveles de
acceso en regiones rurales y empresas de menor escala. Para mitigar esta barrera, MB

Consultoria puede implementar estrategias como:

Planes de precios diferenciados , adaptados a las capacidades econémicas de cada segmento
empresarial.

Capacitaciones en alfabetizacion digital , dirigidas a mipymes con menor nivel de adopcion
tecnologica.

Plataformas de acceso simplificado , disefiadas para facilitar la integracion de servicios

digitales en empresas sin experiencia previa.

El analisis de las fuerzas macroecondémicas evidencia que MB Consultoria operara en un
entorno mixto, con oportunidades significativas en el &mbito de la digitalizacion y la
transformacion empresarial, pero también con desafios asociados a la inestabilidad econdmica

y las limitaciones en el acceso a financiamiento.

La Tabla 1 (Anexo 1) sintetiza el impacto de estos factores en MB Consultoria, sefialando
que, si bien la adopcion de tecnologia y el respaldo gubernamental favorecen el crecimiento
del sector, es fundamental implementar estrategias de diferenciacion, financiamiento

alternativo y educacion digital para asegurar la competitividad y sostenibilidad del proyecto.
1.2 Fuerzas del Mercado

El analisis de las fuerzas del mercado permite comprender el contexto competitivo y la

dindmica de la demanda en el sector de la consultoria digital. MB Consultoria operard en un
entorno donde la digitalizacion empresarial, la competencia global y las expectativas de los
clientes representan tanto oportunidades como desafios estratégicos. Este apartado examina

los factores clave que afectan la viabilidad del proyecto y su posicionamiento en el mercado.
1.2.1 Cuestiones de mercado

El mercado de consultoria digital en Ecuador esta en expansion, impulsado por la creciente
necesidad de mipymes de adoptar estrategias digitales para mejorar su competitividad. De
acuerdo con la Fundacion Telefénica (2023) , 1a pandemia aceler6 el proceso de
transformacion digital en América Latina, incrementando significativamente la demanda de

plataformas tecnoldgicas, especialmente entre pequefias y medianas empresas.
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Las mipymes buscan soluciones de asesoria en marketing digital, gestion de redes sociales y
analisis de mercado para optimizar su posicionamiento y crecimiento empresarial. Sin
embargo, a pesar del crecimiento del sector, la oferta de consultorias especializadas en
marketing digital en Ecuador sigue siendo limitada, lo que presenta una oportunidad

estratégica para MB Consultoria .
1.2.2 Necesidades y Demandas

La demanda de servicios de consultoria digital estd impulsada por factores como la
digitalizacion empresarial, la automatizacion de procesos y la necesidad de estrategias de
marketing mas efectivas. Seglin la Comisiéon Econdémica para América Latina y el Caribe
(CEPAL 2023), en los ultimos afios las mipymes han incrementado significativamente el uso

de herramientas digitales para gestion operativa y promocion comercial.
Entre las necesidades mas recurrentes identificadas en el mercado ecuatoriano destacan:

Estrategias de marketing digital y posicionamiento en linea.
Gestion y optimizacion de redes sociales.
Investigacién de mercado y anélisis de competencia.

Publicidad digital y campafias promocionales.

En cuanto al estudio de mercado que se realiz6 en el proyecto en este constructo de analisis
puede aportar que el 56,1 % de las mipymes encuestadas indicaron que han contratado
servicios de consultoria previamente, mientras que el 90,2 % estaria dispuesto a incrementar
su consumo si los costos fueran accesibles y la plataforma digital facilitara la gestion de los

servicios (Anexo 2, Tablas 12y 13).

Estos hallazgos reafirman que la digitalizacion y el acceso a consultoria especializada son
factores clave para la sostenibilidad y el crecimiento de las mipymes. MB Consultoria tiene la
oportunidad de capitalizar esta demanda insatisfecha, estructurando su oferta en funcion de las

necesidades especificas del mercado.
1.2.3 Segmentos de mercado

Los segmentos de mercado representan un aspecto critico en la estrategia de MB Consultoria.
Segun Lovelock y Wirtz (2009) , la segmentacion permite disefiar estrategias diferenciadas
que responden a las necesidades especificas de los clientes, optimizando la efectividad de los

servicios ofrecidos.
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En la ciudad de Loja segun el estudio de mercado desarrollado los principales decisores de
contratacion de servicios de consultoria son gerentes generales (59,8 %), propietarios de
empresas (23,5 %) y gerentes de area (12,9 %) ( Anexo 2, Tabla 6 ). Esto implica que MB
Consultoria debe enfocar sus estrategias de comunicacion y marketing en estos grupos clave,

asegurando que la propuesta de valor se alinee con sus prioridades de negocio.

Ademas, el perfil de los usuarios de consultoria digital en Ecuador estd compuesto
principalmente por emprendedores (54,5 %) y empresarios (36,4 %) , mientras que una menor
proporcion corresponde a trabajadores dependientes o profesionales independientes ( Anexo
2, Tabla 7). Este dato subraya la necesidad de disefiar soluciones flexibles y accesibles para

atender a clientes en diferentes etapas de desarrollo empresarial.
1.2.4 Costos de cambio

Uno de los principales desafios que enfrentard MB Consultoria es la resistencia de los clientes
a adoptar nuevas soluciones digitales en lugar de las opciones tradicionales. Segiin Lovelock
y Wirtz (2009, p. 67) , los costos de cambio representan una barrera importante en la
adopcion de servicios, ya que los usuarios perciben riesgos asociados a la transicion de un

proveedor a otro.
Estos costos incluyen:

Tiempo de adaptacion a una nueva plataforma de consultoria digital.
Capacitacion y aprendizaje sobre el uso de herramientas digitales.

Incertidumbre sobre el retorno de inversion al cambiar de proveedor.

El andlisis de las fuerzas del mercado demuestra que MB Consultoria tiene una oportunidad
significativa en el segmento de mipymes y emprendedores , quienes buscan soluciones
digitales accesibles y adaptadas a sus necesidades especificas. Sin embargo, el mercado
presenta desafios en términos de competencia global y costos de cambio, lo que exige una

estrategia clara de diferenciacion y fidelizacion de clientes.

Vease: Tabla 2 (Anexo 1) sintetiza los factores clave del mercado, destacando que: La
digitalizacion de las mipymes representa una oportunidad clave para la expansion del sector
de consultoria digital. La competencia con plataformas internacionales como Fiverr y Upwork

es una amenaza que debe ser contrarrestada con un enfoque local y personalizado .
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La adopcion de consultoria verde y estrategias de sostenibilidad abre un nicho de mercado en
crecimiento. Los costos de cambio pueden representar una barrera de entrada , lo que exige

estrategias de integracion y soporte para facilitar la transicion de clientes.
1.3 Fuerzas de la Industria

El analisis de las fuerzas de la industria es fundamental para comprender el entorno
competitivo en el que operara MB Consultoria. Factores como la disponibilidad de
proveedores clave, el acceso a financiamiento, la competencia del sector, la innovacion
tecnologica y las tendencias empresariales determinan las oportunidades y desafios para la

empresa.

La industria de consultoria digital en Ecuador se encuentra en crecimiento, impulsada por la
transformacion digital y la creciente demanda de asesoria estratégica en marketing digital. Sin
embargo, la baja barrera de entrada y la competencia con empresas nacionales e

internacionales exigen una estrategia clara de diferenciacion y posicionamiento.
1.3.1 Proveedores y Otros Actores de la Cadena de Valor

El papel de los proveedores clave en la industria de consultoria digital es esencial para
garantizar la calidad y efectividad de los servicios ofrecidos. Segiin Martinez (2019) , el
desarrollo de plataformas digitales depende en gran medida de la colaboracidon con expertos

en tecnologia, marketing digital y andlisis de datos.

MB Consultoria debe establecer alianzas estratégicas con proveedores de software,
especialistas en inteligencia artificial, desarrolladores de plataformas digitales y expertos en
estrategias de mercadotecnia , lo que permitird mejorar la oferta de servicios y garantizar una

experiencia optimizada para los clientes.

Ademas, las colaboraciones con instituciones educativas y camaras de comercio pueden
proporcionar una ventaja competitiva al fortalecer la credibilidad y facilitar la captacion de
clientes. Estas alianzas pueden permitir la implementacion de programas de formacion
empresarial y certificaciones en marketing digital, lo que contribuiria al posicionamiento de

MB Consultoria como un referente en el sector.
1.3.2 Inversores y Oportunidades de Financiamiento

El acceso a financiamiento es un factor determinante para la sostenibilidad de las startups
tecnologicas. En Ecuador, el crecimiento del ecosistema emprendedor ha impulsado la

disponibilidad de fondos de inversion y aceleradoras enfocadas en innovacion digital.

18



Segun la Universidad UTN (2023), los inversores locales e internacionales han mostrado un
interés creciente en startups tecnologicas , lo que representa una oportunidad para MB
Consultoria. Organismos como el Banco Interamericano de Desarrollo (BID 2024) han
promovido programas de apoyo a emprendimientos digitales, facilitando el acceso a capital de

riesgo y financiamiento para el desarrollo de nuevas tecnologias.

Para acceder a estas fuentes de financiamiento, MB Consultoria debe demostrar un modelo de
negocio escalable y con alto potencial de rentabilidad . La adopcion de estrategias de
monetizacion basadas en suscripciones, membresias premium y consultoria personalizada

puede mejorar la percepcion de valor ante posibles inversores.
1.3.3 Competencia y Barreras de Entrada

El mercado de consultoria digital en Ecuador presenta una baja barrera de entrada , lo que ha
propiciado una competencia creciente en el sector. Empresas nacionales e internacionales

ofrecen servicios similares, lo que dificulta la diferenciacion y la captacion de clientes.

Plataformas globales como Fiverr y Upwork representan una amenaza significativa, ya que
han consolidado su posicionamiento con una oferta altamente competitiva y escalable. Estas
empresas brindan acceso a consultores de diversas partes del mundo, lo que permite a los
clientes elegir una amplia gama de opciones a precios variados (Lovelock y Wirtz 2009). Esto
implica una necesidad de posicionamiento agresivo y diferenciacién basada en conocimiento
local, calidad de servicio y atencion directa. Las mipymes representan el 98% del tejido
empresarial en Ecuador (INEC 2023), lo cual configura un mercado fragmentado pero de alto
volumen. A su vez, la escasa regulacion del sector digital en Ecuador representa una

oportunidad para establecer estandares de calidad y confianza.

En términos estructurales, el mercado presenta baja concentracion, ya que el 93 % de las
empresas activas en Ecuador corresponden a microempresas. Esta dispersion genera
oportunidades para nuevos actores locales como MB Consultoria, al no enfrentarse a
competidores dominantes que controlen grandes cuotas de mercado (Banco Central del

Ecuador 2023).

Para competir en este entorno, MB Consultoria debe especializarse en el mercado local
ecuatoriano , destacando su conocimiento profundo del contexto empresarial y ofreciendo
soluciones adaptadas a las necesidades especificas de las mipymes en el pais . Estrategias

como la personalizacion del servicio, la integracion de inteligencia artificial para andlisis de

19



datos y el soporte directo con consultores locales pueden proporcionar una ventaja

competitiva frente a competidores internacionales.
1.3.4 Innovacion y Actualizacion Constante

El sector de consultoria digital se caracteriza por la necesidad de innovacién constante . La
rapida evolucion de las tecnologias digitales exige que las empresas del sector adopten nuevas

herramientas y metodologias para mantenerse relevantes.

Segun la OCDE (2024) , la digitalizacion ha impulsado el desarrollo de soluciones basadas en
inteligencia artificial, automatizacion de procesos y analisis predictivo de datos , lo que se ha

transformado la manera en que las empresas gestionan sus estrategias de marketing y ventas.

Para garantizar su competitividad, MB Consultoria debe enfocarse en la actualizacion

continua de sus servicios, integrando herramientas avanzadas como:

Plataformas de analisis de datos con inteligencia artificial.
Automatizacion de campainas de marketing digital.

Sistemas de aprendizaje automatico para segmentacion de clientes.

La industria presenta un bajo esfuerzo innovador a nivel local, lo que genera una ventaja para
iniciativas que incorporen tecnologias como inteligencia artificial, automatizacion o analisis
predictivo. Segun la SENESCYT (2023), menos del 15% de las mipymes en Ecuador ha
implementado procesos de innovacion en los tltimos dos afios, lo que evidencia un amplio

margen para ofrecer valor agregado.
1.3.5 Tendencias Empresariales en Ecuador

El entorno empresarial en Ecuador ha experimentado un crecimiento en la adopcion de
tecnologias digitales , 1o que ha impulsado la demanda de servicios especializados en

consultoria digital.

Segun la CEPAL (2023) , las mipymes ecuatorianas han aumentado su inversion en
estrategias digitales para mejorar su competitividad. Esto se debe a la creciente digitalizacion
del mercado, impulsada por el acceso a internet de alta velocidad y el uso masivo de redes

sociales como canales de comercializacion.

MB Consultoria puede aprovechar esta tendencia posicionandose como un socio estratégico
para empresas que buscan optimizar su presencia digital, aumentar su visibilidad en redes

sociales y mejorar sus estrategias de captacion de clientes .
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Ademas, la sostenibilidad y la responsabilidad social empresarial han cobrado relevancia en el
sector. Empresas que integran estrategias sostenibles en sus modelos de negocio han
demostrado una mayor aceptacion en el mercado y un impacto positivo en la percepcion de
marca ( Brecha Cero 2023 ). MB Consultoria puede diferenciarse al incorporar consultoria en

sostenibilidad y responsabilidad corporativa dentro de su portafolio de servicios.

Vease en la Tabla 3 (Anexo 1) destaca que las tendencias empresariales en Ecuador
favorecen la adopcidn de plataformas digitales , proporcionando un contexto favorable para el

crecimiento de MB Consultoria.
1.4. Tendencias Clave

El analisis de las tendencias clave en el entorno digital y empresarial es fundamental para
comprender los factores que impulsan la adopcion de servicios de consultoria digital. En
Ecuador, el marco regulatorio, la evolucion tecnoldgica, la transformacion socioecondémica y
las inversiones en innovacion juegan un papel determinante en la consolidacion del mercado

digital y la competitividad de MB Consultoria.
1.4.1. Tendencias Regulatorias y Normativas

El marco regulatorio en Ecuador ha evolucionado significativamente en los ultimos afios para
fomentar la digitalizacion y la seguridad de la informacion . Segtin el Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion (2022) , el gobierno ha alineado sus
politicas de proteccion de datos y privacidad con estandares internacionales como el

Reglamento General de Proteccion de Datos (GDPR) de la Uniéon Europea .
Este tipo de regulaciones representa un doble impacto para MB Consultoria:

Oportunidad : EI cumplimiento normativo genera confianza y credibilidad en los clientes,
permitiendo diferenciarse de plataformas que no garantizan la seguridad de los datos.
Desafio : La implementacion de tecnologias de seguridad y gestion de la informacion exige

inversiones adicionales en infraestructura digital y cumplimiento legal .

Uno de los avances mas relevantes en este contexto ha sido la implementacion de la Politica
para la Transformacion Digital del Ecuador 2022-2025 . Este plan gubernamental ha
incentivado el desarrollo de startups tecnoldgicas y la digitalizacion de mipymes , facilitando

la adopcion de soluciones digitales como MB Consultoria.

Ademas, organismos internacionales como el Banco Interamericano de Desarrollo (BID

2024) han destacado que la digitalizacion en América Latina esta directamente relacionada
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con el crecimiento de la productividad y la competitividad empresarial . Este respaldo
refuerza la importancia de la consultoria digital como un servicio clave en el mercado

ecuatoriano.
1.4.2. Tendencias Tecnologicas y Digitalizacion Empresarial

El avance tecnologico y la integracion de herramientas digitales han sido los principales
motores de transformacion en el mercado ecuatoriano. Segun la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Economicos (OCDE 2024) , la adopcion de plataformas digitales
en Ecuador ha aumentado en un 25 % en los ultimos tres afios , consoliddndose como un pilar

fundamental para la modernizacion empresarial.
Las tecnologias emergentes que impactan directamente en la consultoria digital incluyen:

Automatizacion y andlisis de datos : Herramientas como inteligencia artificial (IA) y machine
learning optimizan la toma de decisiones en estrategias de marketing.

Plataformas de gestion digital : Las mipymes buscan soluciones que integran CRM,
publicidad digital y estrategias de optimizacion SEO .

Estrategias omnicanal : La conexion entre redes sociales, comercio electronico y consultoria

digital esta impulsando la transformacion del marketing empresarial .

MB Consultoria puede aprovechar estas tendencias incorporando soluciones de
automatizacion y consultoria basada en analisis predictivo , permitiendo a las mipymes

mejorar su posicionamiento en el mercado digital.

A pesar del crecimiento tecnoldgico, la brecha digital sigue siendo un desafio en Ecuador,

particularmente en zonas rurales y regiones con infraestructura limitada (Brecha Cero 2023).
1.4.3. Transformacion Socioeconomica y Demanda de Consultoria Digital

El contexto socioecondmico ecuatoriano ha impulsado la digitalizacién como una estrategia
de resiliencia y crecimiento empresarial . Factores como el cambio en los héabitos de consumo,
el trabajo remoto y la expansion del comercio electrénico han generado una mayor demanda

de servicios digitales.

Segun la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL 2023) , la adopcion
de plataformas digitales en América Latina ha sido acelerada por la pandemia , lo que ha
llevado a un aumento en la inversion de mipymes en transformacion digital . Este cambio
estructural representa una oportunidad clave para MB Consultoria, ya que las empresas

buscan optimizar sus estrategias de marketing y mejorar su presencia digital .
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Otro factor relevante es el crecimiento del interés de inversores locales e internacionales en
startups tecnoldgicas . Ecuador, como mercado emergente, ha experimentado una mayor
inversion en innovacion digital y tecnologia aplicada a los negocios . Segtin la CEPAL
(2023), el acceso a financiamiento para empresas tecnoldgicas se ha incrementado en un 20 %

en los ultimos afios , lo que favorece la expansion de emprendimientos en el sector digital.

MB Consultoria puede capitalizar esta tendencia buscando inversores estratégicos y
programas de aceleracion , lo que permitira escalar operaciones y diversificar su oferta de

Servicios.
1.4.4. Trabajo Remoto y Modelos de Negocios Digitales

El auge del trabajo remoto ha sido otro factor clave en la transformacion digital del mercado.
Empresas de todos los sectores han tenido que adaptarse a modelos hibridos de operacion , lo

que ha incrementado la demanda de plataformas de consultoria en linea .

Segun la OCDE (2024) , el 50 % de las empresas en América Latina han implementado
herramientas digitales para la gestion de proyectos y estrategias de marketing en entornos

remotos. Esto ha generado nuevas oportunidades para MB Consultoria, ya que:

Las empresas necesitan asesoria especializada para optimizar sus procesos digitales, y existe

una mayor disposicion a contratar servicios en linea , reduciendo las barreras de adopcion.

La tecnologia ha permitido la expansion de negocios mas alla de las fronteras locales , lo que
facilita la escalabilidad del modelo de negocio. Este contexto refuerza la importancia de
disefiar una plataforma intuitiva, accesible y con herramientas interactivas de soporte y
asesoria personalizada , lo que facilitara la adopcion de MB Consultoria en el mercado

ecuatoriano .

El analisis de tendencias clave revela que MB Consultoria opera en un entorno dinamico y en
constante evolucion , con oportunidades estratégicas impulsadas por la digitalizacion y los

cambios regulatorios.

Se recomienda ver la Tabla 4 (Anexo 1) sintetiza los principales factores que impactan el

crecimiento de MB Consultoria.
1.5 Estudio de mercado

A continuacion dentro del andlisis interno se consideraran las variables utilizadas en el
instrumento de adquisicion de informacion primaria (véase Anexo 2. Encuesta), las cuales se

fundamentaran desde una perspectiva de analisis basada en la metodologia Canvas. El estudio
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de mercado realizado para MB Consultoria ha permitido comprender a profundidad el perfil
de los clientes potenciales, la demanda de servicios y la oferta existente en el mercado local.
A través del andlisis de variables clave como la segmentacion empresarial, la toma de
decisiones de contratacion y las necesidades de servicios de consultoria digital, se han
identificado oportunidades estratégicas que fundamentan la viabilidad del proyecto, y serviran
como insumos para ocnstruir un FODA quee ayude a determinar las fortalezas y debilidades

delproyecto (véase Anexo 2. Tablas. 5,6,7,8,9,10y 11).
Segmentacion del Mercado y Perfil del Cliente

Los resultados obtenidos evidencian que el 75 % de las empresas encuestadas son
microempresas, seguidas por pequenas empresas (19,3%) y medianas empresas (5,7%). Esto
sugiere que MB Consultoria debe enfocar su oferta en soluciones accesibles y escalables,
disefiadas especificamente para las micro y pequeias empresas, que constituyen el segmento
mayoritario del mercado objetivo (véase Anexo 2, Tabla 5: Distribucion de Empresas por

Tamafio).

En términos de toma de decisiones de contratacion, el 59,8 % de las decisiones son tomadas
por gerentes generales, seguidos por propietarios (23,5%) y gerentes de area (12,9%), lo que
enfatiza la importancia de dirigir las estrategias comerciales hacia estos actores clave (véase

Anexo 2, Tabla 6: Decisores de Contratacion de Servicios).

Por otro lado, el perfil de los usuarios revela que la mayoria se identifican como
emprendedores (54,5%) y empresarios (36,4%), mientras que el resto corresponde a
trabajadores y profesionales independientes. Esto indica que la demanda de servicios de
consultoria digital en marketing proviene principalmente de negocios en sus etapas iniciales o
en crecimiento, lo que subraya la necesidad de proporcionar soluciones flexibles y
personalizadas, orientadas a la optimizacion y escalabilidad de los proyectos empresariales

(véase Anexo 2, Tabla 7: Perfil de los Usuarios de la Plataforma).
Propuesta de Valor y Preferencias del Cliente

Los servicios de consultoria mas valorados en el mercado son Estrategias de Marketing y
Posicionamiento (31,4%) e Investigacion de Mercado y Analisis de Competencia (31,1%),
seguidos por Gestion de Redes Sociales y Contenidos (12,9%). Esto indica que la demanda
est4 altamente orientada hacia soluciones estratégicas y de andlisis, mientras que servicios

como Publicidad y Campafias Promocionales (6,1%) y Formacion y Capacitacion (3,0%)
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tienen una menor relevancia, aunque siguen siendo importantes para ciertos segmentos del

mercado (véase Anexo 2, Tabla 8: Servicios Mas Valorados en Consultoria de Marketing).

En términos de las caracteristicas de la plataforma de consultoria digital, los clientes destacan
como aspectos fundamentales el ahorro de tiempo y costos con una media de (4.24), la
asesoria personalizada (4.19) y la facilidad de uso (4.15). Sin embargo, un punto relevante es
que la usabilidad similar a Airbnb (3.98) no fue bien valorada, lo que indica que este modelo
podria generar confusion en los usuarios, representando un riesgo si se implementa sin
adaptaciones (véase Anexo 2, Tabla 9: Factores Valorados en una Plataforma de Consultoria

Digital).
Canales de Comunicacion y Relacion con el Cliente

Los canales de comunicacion mas valorados por los clientes incluyen soporte al cliente en
tiempo real con una media de (4.29), seguido por el acceso a guias y tutoriales (4.25) y el
plan de socios en la plataforma (4.25). Esto refuerza la importancia de contar con
herramientas que brinden acompafiamiento constante, asi como recursos educativos que
faciliten la autogestion de los usuarios (véase Anexo 2, Tabla 10: Evaluacion de los Canales

de Comunicacion).

Por otro lado, opciones como actualizaciones periddicas por correo (4.04) y videollamadas
programadas (4.01) son moderadamente valoradas y podrian ser utiles en escenarios
especificos. Sin embargo, el chat en linea (3.94) debe optimizarse, ya que los usuarios
consideran que su funcionalidad actual no cumple con sus expectativas de inmediatez y

personalizacion.
Estructura de Costos y Modelos de Pago

El estudio de mercado evidencid que los modelos de pago preferidos son el pago diferido o
financiamiento con una media de calificacion (4.17), seguido del pago inico por proyecto
(4.07) y la suscripcién mensual para servicios continuos (4.04). Esto demuestra que los
clientes valoran opciones de pago que brinden flexibilidad y accesibilidad financiera, lo que
sugiere que MB Consultoria debe estructurar sus tarifas considerando estos factores (véase

Anexo 2, Tabla 11: Modelos de Pago Preferidos).
Estudio de Demanda, Oferta y Demanda Insatisfecha

El andlisis de la demanda revel6 que el 90,2 % de los encuestados aumentaria su consumo de

servicios de consultoria si estos fueran mas accesibles a través de una plataforma digital. Con
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base en esta informacion, se estimo6 que la demanda efectiva en el primer afio sera de 129
empresas, con una proyeccion de crecimiento a 806 empresas en cinco afios. Ademas, el
consumo promedio de consultoria en la ciudad de Loja se calcul6 en cuatro servicios anuales
por empresa, lo que implica una demanda efectiva acumulada de 3.224 servicios de
consultoria en los proximos cinco afios (véase Anexo 2, Tabla 12: Proyeccion de la Demanda

Potencial, Real y Efectiva).

Por otro lado, el analisis de la oferta revel6 que no existe consultoria digital de marketing en
Loja, lo que genera una brecha del 100 % en la oferta local. Actualmente, las mipymes deben
recurrir a freelancers o agencias nacionales e internacionales, lo que incrementa los costos y
reduce la personalizacion del servicio. Esta situacion representa una oportunidad estratégica
para MB Consultoria, ya que permite captar una demanda insatisfecha estimada en 3.224
servicios no cubiertos en los préximos cinco afos (véase Anexo 2, Tabla 13: Demanda

Insatisfecha de Servicios de Consultoria Digital en Loja).

El estudio de mercado confirma la existencia de una demanda significativa insatisfecha en
Loja. MB Consultoria tiene la oportunidad de captar un mercado desatendido, ofreciendo
soluciones de consultoria digital accesibles y personalizadas. Las claves del éxito incluyen un
modelo de precios flexible, canales de comunicacion efectivos, servicios orientados a

estrategias de marketing y una estructura tecnoldgica robusta.

Para mas detalles sobre los calculos y datos utilizados, se recomienda revisar el Anexo 2,
Estudio de demanda y Anexo 2. Estudio de Oferta, donde se encuentran la encuesta aplicada,

el estudio de demanda, el analisis de la oferta y la identificacion de la demanda insatisfecha.
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Capitulo 2. Evaluacion FODA

El analisis FODA, también conocido como DAFO en la literatura especializada, es una
herramienta que se emplea en la planificacion estratégica ya que brinda la posibilidad de
establecer las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de una organizacion (Kotler,
Keller y Turner 2017).

El analisis estratégico de una empresa es esencial para comprender los factores internos y
externos que inciden en su desempefio y sostenibilidad en el mercado. En este contexto, la
herramienta FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) permite evaluar la
posicion competitiva de MB Consultoria , destacando sus ventajas, limitaciones,

oportunidades y riesgos en un entorno empresarial dinamico.
Este informe examina dos dimensiones clave :

La evaluacion interna , que analiza las fortalezas y debilidades de la empresa en términos de

capacidades operativas, estructura organizativa y propuesta de valor.

La evaluacion externa , que explora las oportunidades y amenazas que influyen en el entorno

de la consultoria digital, considerando aspectos econdmicos, tecnologicos y del mercado.

Véase en Anexo 3 para comprender en detalle el proceso de evaluacion de las variables y la
recopilacion de los elementos del FODA, los cuales serviran como base para el andlisis de la
matriz final. Este andlisis sera fundamental en la construccion del modelo de negocio que se

desarrollara en las siguientes secciones.
2.1 Evaluacion del FODA y Seleccion de Elementos Estratégicos

La evaluacion del FODA de MB Consultoria evidencia un equilibrio favorable entre sus
fortalezas y oportunidades, con un puntaje ponderado de 3.96 en el analisis interno y 3.93 en
el analisis externo . Dentro de sus principales fortalezas , la empresa destaca por su
conocimiento del mercado objetivo, oferta de servicios alineados con las necesidades de las
mipymes, plataformas digitales optimizadas y modelos de pago flexibles. Ademas, la
identificacion de una demanda insatisfecha del 100 % en consultoria digital en Loja
representa una ventaja estratégica. Sin embargo, se identifican debilidades en la experiencia
de usuario, la atencion al cliente y la fuerte competencia internacional de plataformas como
Fiverr y Upwork. En cuanto a las oportunidades , factores como la Transformacion Digital

2022-2025, avances en politicas de privacidad y digitalizacion econdmica crean un entorno
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propicio para el crecimiento del negocio. No obstante, las amenazas incluyen fluctuaciones
econdmicas, competencia global y barreras en la adopcion de plataformas digitales por parte
de empresas tradicionales. Para garantizar el éxito del modelo de negocio, se ha priorizado
una seleccion de elementos estratégicos que aportan directamente al desarrollo de estrategias

en el Capitulo 3 .
Metodologia para la asignacion de pesos y valores en el analisis FODA

Para estructurar el analisis FODA de MB Consultoria, se aplicé un enfoque cuantitativo que
permite evaluar objetivamente los factores estratégicos. La asignacion de los valores “peso” y
“valor” se fundamenta en la metodologia propuesta por Fred R. David (2003), quien plantea
que cada variable debe valorarse segin su impacto relativo en la organizacion y su nivel de

desarrollo actual.

En esta matriz: el peso representa la importancia relativa de cada factor dentro de su categoria
(fortalezas, debilidades, oportunidades o amenazas), en una escala de 0.0 a 1.0, donde la suma

total por grupo debe ser igual a 1.0.

El valor refleja el nivel de presencia o respuesta frente al factor evaluado, en una escala del 1
al 5. El puntaje ponderado se calcula multiplicando el peso por el valor, permitiendo priorizar

elementos clave para el disefio de estrategias.

La definicion de estos parametros se basé en el juicio experto del autor, apoyado por el
analisis de los resultados del estudio de mercado y la revision documental de buenas practicas
en consultoria estratégica. El detalle del proceso y de las ponderaciones se encuentra en el

Anexo 3.
2.2 Matriz FODA

En la presente matriz FODA se han seleccionado tinicamente las variables que seran
utilizadas para el disefo y desarrollo de las estrategias, con el objetivo de garantizar un
enfoque claro y practico. Dado que el andlisis inicial incluye una gran cantidad de factores, se
priorizaron aquellos con mayor relevancia e impacto directo en el contexto estratégico de MB
Consultoria. Esta decision permite optimizar el uso de los recursos y centrar las acciones en
areas clave como la diferenciacion de la plataforma, la adaptacion al marco regulatorio y la
satisfaccion de las demandas del mercado objetivo. Asi, el andlisis estratégico se convierte en
una herramienta eficaz para la toma de decisiones y el fortalecimiento competitivo de la

empresa; el FODA completo se lo puede obserbar en Anexos 3.
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Fortalezas seleccionadas

F1 : Tamafio de la empresa

F6 : Soporte al cliente en tiempo real

F7 : Acceso a guias y tutoriales en la plataforma

F12 : Opcién de financiamiento o pago diferido

F13 : Informes de progreso en tiempo real

F15 : Herramientas de planificacion y asignacion de tareas.
F18 : Tarifas fijas y visibles para todos los servicios

Debilidades seleccionadas

D1 : Fluctuaciones econdémicas globales

D2 : Cambio en regulaciones comerciales y laborales
D4 : Costos de cambio para los clientes

D7 : Evolucion del marco regulatorio

Oportunidades seleccionadas

Ol : Avances en politicas de privacidad y seguridad de datos
02 : Recuperacion economica y digitalizacion

06 : Demanda de consultoria verde

O12 : Mejora en la conectividad a internet

013 : Cultura empresarial orientada a la capacitacion

Amenazas seleccionadas

A3 : Competencia internacional

A4 : Costos de cambio para los clientes

A5 : Competencia y bajas barreras de entrada
A7 : Evolucion del marco regulatorio

Estos elementos han sido incorporados en la formulacion de estrategias de desarrollo, las
cuales se detallaran en el siguiente capitulo. Para comprender en profundidad la evaluacién
del FODA vy el proceso de seleccion de estos elementos, consulte el Anexo 3, donde se

presentan los cuadros de anélisis correspondientes.
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Tabla 2.1. FODA

Fortalezas Debilidades
F1 Tamaiio de Empresa D1 | Fluctuaciones econdémicas globales
F6 | Soporte al cliente en tiempo real D2 | Cambio en regulaciones comerciales y laborales
F7 | Acceso a guias y tutoriales en la plataforma D4 | Costos de cambio para los clientes
F12 | Opcion de financiamiento o pago diferido D7 | Evolucion del marco regulatorio
F13 | Informes de progreso en tiempo real
F15 | Herramientas de planificacion y asignacion de tareas
F18 | Tarifas fijas y visibles para todos los servicios
Oportunidades Fortalezas — Oportunidades Debilidades — Oportunidades
Obj. Estrategicos Estrategias Obj. Estrategicos | Estrategias
Ol | Avances en politicas Aprovechar las Desarrollar una campaiia digital que Superar las Crear un centro de recursos interactivo que
02 | de privacidad y fortalezas clave para | destaque el soporte al cliente en tiempo | debilidades eduque a los usuarios sobre la evolucion del
06 | seguridad de datos posicionar la real (F6) , el acceso a guias y tutoriales | internas marco regulatorio (D7) y los cambios en
012 | Recuperacion plataforma como (F7) y las herramientas de planificacion | adaptandose a las regulaciones comerciales y laborales (D2) ,
013 | econdmicay lider en consultoria | (F15), vinculando estas capacidades oportunidades del aprovechando la cultura empresarial orientada a
digitalizacion digital con la recuperacion econdmica y entorno regulatorio | la capacitacion (O13) y los avances en politicas
Demanda de personalizada y digitalizacion (O2) y la mejora en la y cultural. de privacidad y seguridad de datos (O1) . Esto
consultoria verde accesible. conectividad a internet (O12) . Esta permitira que los clientes vean la plataforma
Mejora en la estrategia busca aumentar la adopcion como una solucion confiable frente a desafios
conectividad a internet de la plataforma, mostrando su valor normativos.
Cultura empresarial como aliado en la transformacion digital
orientada a la de las empresas.
capacitacion
Amenazas Fortalezas — Amenazas Debilidades — Amenazas
Obj. Estrategicos Estrategias Obj. Estrategicos | Estrategias
A3 | Competencia Diferenciarse de la | Implementar politicas de tarifas claras y | Reducir el impacto | Establecer un equipo de monitoreo regulatorio
A4 | internacional competencia ajustables (F18) , acompaiiadas de de las amenazas que analice los costos de cambio percibidos por
A5 | Costos de cambio para | internacional y local | informes de progreso en tiempo real externas los clientes (D4) y los efectos de las fluctuaciones
A7 | los clientes mediante la (F13) y opciones de financiamiento fortaleciendo la econdmicas globales (D1) , para adaptar los
Competencia y bajas transparencia y la (F12) . Estas acciones mitigaran el capacidad de servicios y procesos segun las necesidades. Este
barreras de entrada personalizacion. impacto de la competencia internacional | adaptacion. equipo trabajara en la actualizacion continua de la
Evolucion del marco (A3) y la competencia con bajas plataforma para enfrentar la evolucion del marco
regulatorio barreras de entrada (AS) , fortaleciendo regulatorio (A7) y mantener su relevancia en un
la confianza del cliente y la retencion a entorno competitivo.
largo plazo.

Fuente: De las tablas 23, 24, 25, 26, 27, 28 (Anexo 3)
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2.2.1 Estrategias Desarrolladas (Micro estrategias )

Aprovechar las fortalezas para la adopcion de la plataforma: FO

Con el soporte al cliente en tiempo real, el acceso a guias y tutoriales, y las herramientas de
planificacion y asignacion de tareas, se desarrollard una campaia digital enfocada en destacar
cOmo estas caracteristicas facilitan la gestion empresariales. Ademas, la mejora en la
conectividad a internet y la recuperacion economica brindan un contexto ideal para aumentar
la adopcion de la plataforma en empresas locales que buscan soluciones tecnologicas

accesibles.

Superar las debilidades reguladoras y técnicas: DO

Se creara un centro de recursos interactivo que ofrecera contenido educativo y tutoriales sobre
regulaciones y normativas en constante cambio. Este enfoque ayudara a los usuarios a
adaptarse al entorno legal y comercial mientras aprovechan herramientas de financiamiento y

pago diferido para reducir barreras de entrada y costos percibidos.

Diferenciarse frente a la competencia: FA

Para posicionarse como una opcion confiable, MB Consultoria implementara tarifas fijas y
visibles, acompafiadas de opciones ajustables y personalizadas segun las necesidades del
cliente. Esto se complementara con informes de progreso en tiempo real y una politica clara

sobre descuentos, generando confianza y fidelidad en los usuarios.

Mitigar amenazas externas: DA

Ante la competencia internacional y los costos de cambio percibidos por los clientes, se
fortalecera la innovacion tecnologica de la plataforma mediante la compra de equipos
avanzados de computacidén y comunicacion. Esto permitira garantizar la calidad de los

servicios ofrecidos, reforzando su posicion en un mercado dindmico y competitivo.
2.2.2 Macro estrategias

Macroestrategia 1: (FA-DA) Expansion y diferenciacion mediante tecnologia y publicidad:
Se priorizara la inversion en la compra de equipos de computacion y comunicacion
avanzadas, asegurando que la plataforma tenga capacidades tecnoldgicas Optimas para brindar
servicios de alta calidad. Esto se complementara con una campafia publicitaria integral,
disenada para aumentar la visibilidad de la plataforma y destacar sus fortalezas, como el
soporte al cliente en tiempo real y las herramientas de planificacion. Este enfoque permitira

captar nuevos clientes y retenerlos a través de servicios diferenciados.
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Macroestrategia 2: ( FO-DO) Adaptacion regulatoria y accesibilidad para empresas locales:

Se destinara parte del presupuesto a la creacion de un centro de recursos interactivos que
ofrecera capacitacion y tutoriales sobre normativas legales y regulaciones comerciales. Esto
se combinara con la implementacion de opciones de financiamiento y tarifas ajustables,

eliminando barreras econdmicas y atrayendo empresas locales que buscan soluciones

accesibles y confiables.

Al unir estas estrategias, se logra optimizar la inversion en areas clave, enfocandose en dos

pilares principales: diferenciacion tecnoldgica/publicidad y adaptacion

regulatoria/accesibilidad financiera, esto permite a MB Consultoria maximizar el impacto de

las realizadas y garantizar un retorno efectivo sobre la inversion realizada en el plan

financiero.

Tabla 2.2. Balance Presupuestario para Estrategias

Concepto Monto (USD)
Equipos de computacion y comunicacion | 3.000
Publicidad y marketing digital. 1.500
Desarrollo del centro de recursos 2.000
Capacitacion y contenidos educativos. 1.500
Estrategias de inversion total 8.000

Elaborado por el autor
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Capitulo 3. Propuesta de Modelo de Negocio
3.1 Metodologia
Diseiio de la Investigacion

El proyecto seguirad un disefio de investigacion exploratorio y concluyente. Se empleara un
método descriptivo con un disefio transversal simple. En la fase exploratoria, se realizé un
analisis exhaustivo que se fundamentaran en bibliografia en el capitulo 1. En la fase
concluyente, se aplicara una encuesta a las mipymes, lo que permitira recopilar informacion

primaria significativa para el estudio, que complementa el capitulo 1, 2, 3 y 4.
Disefio Muestral

Poblacion Meta
La poblacion objetivo de este estudio esta compuesta por las micro, pequefias y medianas

empresas de la ciudad de Loja, que cumplan con las siguientes caracteristicas:

Posean un Registro Unico de Contribuyente (RUC).
Cuenten con un Registro Comercial.
Estén distribuidas en diversos sectores urbanos.

Los participantes sean propietarios o gestores de los negocios.

Marco Muestral

Para establecer el marco muestral, se uso la base de datos de la Superintendencia de
Companias (corte 2023), aplicando filtros seglin tipo de empresa, actividad econémica,
ubicacion geografica, tamafio de la empresa y nimero de empleados. Este proceso ayudard a

crear un marco representativo enfocado en las mipymes de Loja.
Técnica de muestreo

Se aplico la técnica de muestreo probabilistico, aleatorio simple proporcional, el cual permite

que cada empresa dentro de esta categoria tenga la misma probabilidad se ser elegido.
Tamaifio de la muestra
Para determinar el tamafio de la muestra, se aplica la siguiente formula estadistica:

Zz*p*q*N
e2(N—1)+z2xpx*q

n =

Donde:
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N representard el tamafio de la poblacion, que en este caso esta conformada por 833 micro,
pequenas y medianas empresas de la ciudad de Loja.

z es el valor del nivel de confianza, en este caso 1.96 para un nivel de confianza del 95%.
p es la probabilidad de éxito o favor, que asume en 0.5 para maximizar la variabilidad.

q es la probabilidad de fracaso o en contra, siendo 0.5.

e presentard el margen de error, fijado en 0.05 (5%).
Por lo tanto:

zz*p*q*N
e?2(N—-1)+z2xp=*q

n=

~ 1,96% % 0,5 * 0,5 * 833
"= 0,052(4750 — 1) + 1,962 % 0,5 * 0,5

n= 264
Aplicacion del instrumento y analisis de la informacion

Para la recoleccion de datos se disefid una encuesta estructurada, conformada por 18
preguntas agrupadas en secciones tematicas: perfil del encuestado, necesidades de servicios
de consultoria digital, canales de contacto, disposicion de pago, y preferencias en modelos de
atencion. El instrumento incluyd preguntas cerradas y escalas tipo Likert de 5 puntos para

medir percepciones sobre aspectos clave del modelo de negocio propuesto.

El cuestionario fue validado mediante una prueba piloto con cinco microempresarios del
sector comercial, lo que permitio ajustar la redaccion de algunas preguntas y mejorar la
claridad de instrucciones. Posteriormente, la encuesta se aplico de forma digital (via Google
Forms) y presencial entre febrero y marzo de 2024. La muestra efectiva alcanzé 264 encuestas

completas, lo cual cumple con los parametros estadisticos previamente establecidos.

El analisis de los datos se realizdo mediante estadistica descriptiva, utilizando frecuencias,
promedios y porcentajes para sintetizar la informacion obtenida. Este andlisis fue esencial
para definir los bloques del modelo Canvas, en particular la propuesta de valor, los canales,

las relaciones con el cliente y la estructura de ingresos.

Segin Malhotra (2012), en estudios de mercado aplicados a modelos de negocio, el uso
combinado de técnicas cuantitativas con escalas de percepcion permite identificar patrones de

comportamiento clave para la toma de decisiones estratégicas.
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3.2 Analisis CANVAS

En las preguntas con escala Likert, se opt6d por ponderar las calificaciones y calcular los
promedios para generar los graficos. Estas preguntas corresponden a los graficos numeros 5,
6,7, 8,9y 10. Para mayor informacion, se puede consultar el Anexo 2, donde se presentan los

cuadros estadisticos con las respuestas de la encuesta.

El modelo Canvas desarrollado para la plataforma de consultoria digital en Loja presenta una
estructura integral que responde a las necesidades especificas de las micro y pequenas
empresas, destacando por su capacidad de llenar una brecha significativa en el mercado local.
Con una demanda insatisfecha proyectada que supera los 3224 servicios no atendidos en
cinco afios, el modelo enfoca sus esfuerzos en ofrecer soluciones personalizadas, accesibles y
de alto valor agregado. La propuesta de valor se basa en la combinacion de servicios
econdmicos, herramientas digitales intuitivas y soporte en tiempo real, adaptandose a las
expectativas de los usuarios que buscan eficiencia y simplicidad en sus operaciones. Ademas,
el modelo prioriza la formacion continua mediante el acceso a recursos educativos, como
guias y tutoriales, lo que fortalece la autogestion de los usuarios y fomenta la fidelidad al
servicio. Los canales utilizados, que incluyen plataformas digitales como una pagina web y
aplicacion movil, junto con estrategias de marketing en redes sociales, aseguran una
comunicacion eficiente y accesible para los clientes, facilitando tanto la captacion como la

retencion.

Por otro lado, las relaciones con los clientes se fortalecen a través de la personalizacion de los
servicios y la interaccion constante mediante herramientas como el chat en linea y las
videollamadas programadas. La flexibilidad en las opciones de pago, que incluyen
modalidades como financiamiento, pago unico y suscripcion mensual, responde a las
capacidades financieras diversas de las empresas objetivo, incrementando la accesibilidad al
servicio. Los recursos clave, como la infraestructura tecnologica, el equipo humano
especializado y las alianzas estratégicas con camaras de comercio y proveedores tecnologicos,
aseguran la calidad y la innovacion en la oferta. Asimismo, las actividades clave estan
orientadas al desarrollo y mantenimiento de la plataforma, la produccion de contenido

educativo y la mejora continua basada en el feedback de los usuarios.

El modelo también refleja un enfoque pragmatico en la estructura de costos, invirtiendo
principalmente en el desarrollo tecnologico, soporte técnico, marketing y creacion de

contenido educativo, elementos indispensables para mantener la competitividad. Las alianzas
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estratégicas juegan un papel critico en la sostenibilidad del modelo, facilitando el acceso a
herramientas tecnologicas avanzadas y reforzando la credibilidad de la plataforma mediante la
asociacion con consultores certificados y actores clave del ecosistema empresarial. En
conjunto, el modelo demuestra una profunda comprension del mercado lojano,
posicionandose a la plataforma como una solucion disruptiva que no solo atiende una
necesidad evidente, sino que también impulsa el crecimiento empresarial y digital de la

region, consolidandose como un catalizador para la transformacion econdmica local.
3.2.1 Segmentacion

El 75% de las empresas son microempresas, seguidas por pequefias empresas (19,3%) y
medianas empresas (5,7%). Esto resalta la necesidad de priorizar soluciones enfocadas en
micro y pequeias empresas, dado su predominio en el mercado objetivo. La informacion de la
ilustracion 1 refuerza la importancia de disefiar servicios accesibles y escalables para atender

las caracteristicas de este segmento empresarial.

Iustracion 3.1. Distribucion de empresas por tamafio

100

80|

60 |

401

Porcentaje (%)

20

Microempresa Pequefia Empresa Mediana Empresa
Tamaio de Empresa

Elaborado por el autor, segtin la encuesta aplicada a las mipymes (2024)

E159,8% de las decisiones de contratacion son tomadas por gerentes generales, seguidos por
propietarios (23,5%) y gerentes de area (12,9%). Esto resalta la necesidad de enfocar la
comunicacion hacia estos grupos clave para maximizar la efectividad. En la ilustracion 2
confirma que los gerentes generales y propietarios son los principales responsables de la
contratacion de servicios, lo que refuerza la importancia de disefar estrategias dirigidas

especificamente a ellos.
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Tlustracion 3.2. Decisores de contratacion de servicios
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Elaborado por el autor, segun la encuesta aplicada (2024)

La mayoria de los usuarios se identifican como emprendedores (54,5%) y empresarios
(36,4%), seguidos por trabajadores (6,1%) y profesionales (3%). Esto refleja un mercado
enfocado en personas en etapas iniciales o de crecimiento de sus negocios. En la ilustracion 3
confirma que los emprendedores y empresarios son los principales usuarios, lo que subraya la

necesidad de ofrecer soluciones accesibles y flexibles para optimizar o escalar sus proyectos.

Tlustracion 3.3. Perfil de los usuarios

80

60

Porcentaje (%)

401

20

Emprendedor Empresario Trabajador Profesional
Perfiles

Elaborado por el autor, seglin la encuesta aplicada (2024)

El proyecto debe priorizar la atencidon a micro y pequefias empresas, centrarse en las figuras
decisoras de estas organizaciones, y disefar soluciones que se alineen con las necesidades de
emprendedores y empresarios. Este enfoque asegura que los servicios propuestos sean

relevantes y efectivos para el mercado objetivo identificado. Ademas, el modelo propuesto
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integra elementos que refuerzan su ventaja competitiva frente a otras alternativas en el
mercado. La personalizacion de los servicios, la cercania en la atencion al cliente y la
adaptacion al contexto local lojano no solo responden a las necesidades del segmento
identificado, sino que constituyen atributos diferenciadores dificiles de replicar por
plataformas de alcance global. Esta cercania territorial permite una comprension mas precisa
del entorno empresarial de las mipymes, optimiza la comunicacion y genera confianza,
factores que inciden directamente en la decision de contratacion y en la fidelizacion del

cliente.
3.2.2 Analisis de la Propuesta de valor

En el grafico 4, los servicios mas valorados en la consultoria de marketing son: Estrategias de
Marketing y Posicionamiento (31,4%), e Investigacion de Mercado y Andlisis de
Competencia (31,1%). A continuacion, se encuentra la Gestion de Redes Sociales y
Contenidos (12,9%), lo cual refleja una perspectiva clara de las principales necesidades de los
empresarios. Por otro lado, servicios como Publicidad y Campafias Promocionales (6,1%) y
Formacion y Capacitacion (3,0%) son menos demandados, aunque siguen siendo relevantes
para segmentos especificos. Esto destaca la importancia de priorizar estrategias integrales y
analisis de mercado, complementandolos con soporte en redes sociales para captar la atencion
del cliente. En la ilustracion 4 refuerza que los servicios mas demandados estan relacionados
con estrategias y analisis, seguidos de la gestion de redes sociales, evidenciando una fuerte

preferencia por soluciones estratégicas y de analisis.

Ilustracion 3.4. Sercivios preferidos para una consultora de marketing
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Anélisis de Resultados y Métricas
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o

Elaborado por el autor, segun la encuesta aplicada (2024)

El analisis de los aspectos valorados en una plataforma de consultoria digital de marketing
indica que el ahorro de tiempo y costos (4.24) es el factor mas destacado, lo que resalta la

importancia de ofrecer soluciones que optimicen procesos y reduzcan costos operativos. La
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asesoria personalizada (4.19) ocupa el segundo lugar, subrayando la necesidad de brindar
servicios ajustados a problemas especificos. Ademas, la facilidad de uso (4.15) refleja que un
disefio intuitivo y accesible es clave para la aceptacion de la plataforma. Entre los aspectos
con menor valoracion, la usabilidad similar a Airbnb (3.98), aunque relevante, no es
prioritaria para los usuarios, lo que podria representar una debilidad si se considera un pilar
del modelo de negocio. Por ultimo, la personalizacion de servicios (4.03), a pesar de ser
valorada, necesita fortalecerse para diferenciarse en el mercado. Este analisis sugiere que la
propuesta de valor debe centrarse en la eficiencia, personalizacion y simplicidad para

satisfacer las expectativas de los usuarios, como se evidencia en la ilustracion 5.

Ilustracion 3.5. Aspectos valorados en una plataforma de consultoria digital

Personalizacién de los servicios ofrecidos

Ahorro de tiempo y costes

Acceso a consultores espd@8lizadps

Facilidad de uso

Usabilidad similar a Aighb

Diversificacién de servicios

Elaborado por el autor, segin la encuesta aplicada (2024)

La capacidad de adaptacion local constituye una ventaja competitiva clave en entornos donde
las soluciones estandarizadas no responden a las particularidades territoriales. En el caso de
Loja, donde las MiPymes presentan necesidades especificas, recursos limitados y una cultura
empresarial tradicional, MB Consultoria se posiciona como una empresa que comprende las
dinamicas locales y ajusta su propuesta a ellas. Esta adaptacion se refleja en el lenguaje
accesible de sus contenidos, la posibilidad de atencidn directa con consultores del entorno
lojano, y en la contextualizacion de las estrategias de marketing a las realidades del comercio
local. La ventaja se basa, por tanto, en la capacidad de ofrecer un servicio relevante, cercano
y contextualizado que no pueden replicar facilmente las plataformas genéricas o

internacionales. Esto se alinea con el concepto de “ventaja competitiva basada en el
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conocimiento local” (Porter 1991), donde las firmas logran diferenciarse a partir de atributos

especificos que responden a su entorno inmediato.
Implicacion en el Canvas:

La propuesta de valor debe posicionarse como una solucion integral, combinando estrategias
de marketing, analisis de mercado y soporte digital, con un enfoque en personalizacion y
eficiencia. Esto permitira captar la atencion de empresas que buscan optimizar su presencia y
mejorar sus resultados, mientras se adaptan a las demandas especificas de emprendedores y
empresarios. Ademas, el disefio debe ser simple e intuitivo para facilitar la adopcion por parte

de usuarios en etapas iniciales o de expansion de sus negocios.
3.2.3 Canales de Comunicacion y Relacion con el Cliente

Los canales de comunicacion en la plataforma deben enfocarse en fortalecer aquellos méas
valorados, como el soporte al cliente en tiempo real (4.29), reconocido por su inmediatez y
eficacia para resolver problemas. Asimismo, es crucial mantener y optimizar el acceso a guias
y tutoriales (4.25), asi como el plan de socios en la plataforma (4.25), que reflejan la
importancia de los recursos educativos y las alianzas estratégicas para los usuarios. Canales
como las actualizaciones periddicas por correo (4.04) y las videollamadas programadas
(4.01), aunque moderadamente valorados, deben optimizarse para escenarios especificos
donde sean mads utiles. Por otro lado, el chat en linea (3.94) requiere mejoras para ser mas
inmediato y personalizado, con el fin de atender las expectativas de los usuarios como se

puede apreciar en la ilustracién 6.

Ilustracion 3.6. Utilidad de canales de comunicacion

Actualizaciones periddicas por correo Videollamadas programs

1

Soporte al cliente en tiempo real - Chat en linea dentro de | aforma

Acceso a gufas y tutoriales en la plataforma Plan de socios en la platafe

Elaborado por el autor, segun la encuesta aplicada (2024)
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e Implicacion para los Canales de Comunicacion en el Canvas

La plataforma debe priorizar el fortalecimiento del soporte al cliente en tiempo real, dado que
es el canal mas valorado por su inmediatez y eficacia. Ademas, se recomienda potenciar el
acceso a guias y tutoriales y el plan de socios, ya que son recursos clave para la autogestion y
la generacion de alianzas estratégicas. Por otro lado, los canales con menor puntuacion, como
el chat en linea, deben optimizarse para ofrecer una experiencia mas inmediata y
personalizada, mientras que las actualizaciones por correo y las videollamadas programadas

pueden ser dirigidas a casos especificos para maximizar su utilidad.

Ademas de identificar los canales preferidos por los usuarios, es clave detallar como
funcionaran operativamente dentro del modelo de negocio. El contacto inicial con los clientes
se gestionara principalmente a través de campafias publicitarias segmentadas en redes sociales
(Facebook, Instagram, TikTok y LinkedIn) y posicionamiento web mediante estrategias SEO
y SEM. Una vez que el cliente accede a la plataforma, se habilitard una navegacion guiada

donde podra seleccionar servicios, agendar asesorias, o solicitar cotizaciones personalizadas.

Cada canal tendra una interaccion diferenciada: en redes sociales se priorizara la atraccion y
educacion del cliente; en la web, la conversion mediante formularios inteligentes y opciones
de autoservicio; en el chat en linea y videollamadas, la asistencia personalizada inmediata.
Estos canales estaran integrados mediante un CRM que unifica la trazabilidad del cliente,

permitiendo la gestion eficiente de prospectos, ventas y seguimiento post-venta.

Este disefio multicanal permitird no solo la captacion de nuevos clientes, sino también su
fidelizacion, al asegurar una experiencia coherente y centrada en el usuario en todos los
puntos de contacto. Al tratarse de servicios digitales, los canales de distribucion también son

los canales de prestacion del servicio, lo que fortalece su valor estratégico.
e Implicacion para las Relaciones con el Cliente en el Canvas

El enfoque de la plataforma debe orientarse hacia la construccion de relaciones solidas
basadas en la inmediatez, acceso a recursos educativos y alianzas estratégicas. Esto implica
personalizar la experiencia del cliente, ofreciendo soluciones que respondan directamente a
sus necesidades y fomentando un vinculo de confianza a través de herramientas utiles y
soporte continuo. La mejora en los canales menos valorados ayudara a consolidar la
percepcion de una plataforma accesible, eficiente y comprometida con la satisfaccion del

cliente.
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3.2.4 Modelo de Ingresos y Opciones de Pago

El analisis de los modelos de pago revela que la opcion de financiamiento o pago diferido
(4.17) es la mas valorada, destacando su relevancia para usuarios que priorizan la flexibilidad
financiera. Le siguen el pago unico por proyecto (4.07) y la suscripcion mensual para
servicios continuos (4.04), reflejando la preferencia por modelos claros y recurrentes que
faciliten la planificacién economica. El pago por horas trabajadas (4.02) también cuenta con
una buena aceptacion, mientras que el pago por fases o hitos del proyecto (3.92) es el menos
valorado, posiblemente por su complejidad y segmentacion. En general, con un promedio de
4.04, los usuarios prefieren opciones de pago que sean accesibles, flexibles y sencillas, como

se evidencia en la ilustracion 7.

Ilustracion 3.7. Modelo de pago

Pago por horas trahaj

Pago por fases o hitos del proyecto

Pago Gnico p&'sgoyeto

Suscripcion mensual para servicios continuos

Opcién de financiamiento opagodiferido

Elaborado por el autor, segin la encuesta aplicada (2024)
Implicacion para el Canvas de la estructura de ingresos

El analisis de los modelos de pago sugiere que la estructura de ingresos de la plataforma debe
priorizar la flexibilidad y claridad en las opciones de pago, adaptandose a las preferencias de
los usuarios. La implementacion de la opcion de financiamiento o pago diferido como modelo
principal puede atraer a clientes que buscan mayor accesibilidad financiera, especialmente

aquellos en etapas iniciales o con recursos limitados.

Ademas, el pago tinico por proyecto y la suscripcion mensual para servicios continuos deben
considerarse como alternativas complementarias, dirigidas a usuarios que valoran la

simplicidad y la predictibilidad en sus pagos. Aunque el pago por horas trabajadas tiene
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aceptacion, debe posicionarse para servicios especificos o personalizados, mientras que el
pago por fases o hitos del proyecto podria optimizarse o integrarse en nichos particulares

donde su complejidad sea justificada.

Para fortalecer la sostenibilidad del modelo, también se recomienda considerar fuentes de
financiamiento alternativas dirigidas a startups tecnologicas. Entre estas se incluyen los
fondos de inversion privados, los programas de aceleracion impulsados por organismos
multilaterales como el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), y las alianzas con
incubadoras que promueven el capital de riesgo en emprendimientos digitales. Este tipo de
mecanismos ha sido clave en América Latina para fomentar el desarrollo de soluciones

tecnologicas innovadoras en el ambito de la consultoria digital (CEPAL 2023; BID 2024).

Ademas, el interés creciente de inversionistas en proyectos con potencial escalable y digital
en Ecuador representa una oportunidad estratégica para MB Consultoria, que puede
aprovechar este contexto para garantizar ingresos iniciales, diversificar fuentes de capital y
reducir la dependencia de pagos directos como inico mecanismo de sostenibilidad (Martinez

2019; Ledn y Martinez 2023).

Esta estructura diversificada permitira captar diferentes segmentos de mercado, asegurando un
flujo de ingresos estable y adaptado a las necesidades del cliente, fortaleciendo asi la

propuesta de valor y el modelo de negocio de la plataforma.
3.2.5 Recursos y Actividades Clave de la Plataforma

El analisis sugiere que los recursos y actividades clave de la plataforma deben centrarse en
herramientas que impulsen la organizacion, el seguimiento eficiente y el aprendizaje continuo.
Funcionalidades como las herramientas de planificacion y asignacion de tareas (4.29) y los
informes de progreso en tiempo real (4.27) son indispensables, ya que los usuarios valoran

especialmente el control y la visibilidad sobre sus proyectos.

Asimismo, el centro de recursos y articulos de capacitacion (4.26) y la integracion con
sistemas de gestion interna (4.17) deben fortalecerse como recursos que aumentan la
autonomia del usuario y optimizan las operaciones. Por otro lado, las comparativas de
consultores por experiencia y tarifa (2.50), aunque menos relevantes, podrian dirigirse a

nichos especificos o eliminarse para priorizar recursos mas valorados.

En el modelo Canvas, estas prioridades deben reflejarse en la asignacion de recursos para el

desarrollo tecnoldgico y en la promocion de estas herramientas como diferenciadores clave de
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la plataforma. Esto permitira no solo satisfacer las necesidades actuales de los usuarios, sino

también posicionar la plataforma como una solucidn integral y eficiente.

Ilustracion 3.8. Recursos y Actividades clave

Integracion con sistemas de gestidn i

Herramientas de planificacién y asignacion de tareas

Centro de recursos y articulos de capacitacién

Comparativas de consultores por experte

Elaborado por el autor, seglin la encuesta aplicada (2024)
Implicacion en el Canvas

Los recursos clave de la plataforma deben centrarse en elementos que garanticen el soporte

tecnoldgico, el aprendizaje continuo y la eficiencia operativa.
Implicacion en el Canvas

Las actividades clave deben centrarse en garantizar la mejora continua de las funcionalidades
mas valoradas y en la creacion de experiencias eficientes para los usuarios. La plataforma
debe invertir en la evolucion de las herramientas de planificacion, asignacion de tareas e
informes de progreso para mantener su relevancia y competitividad. Actualizar y diversificar
los recursos de capacitacion para responder a las necesidades de aprendizaje continuo de los
usuarios, incentivando la autogestion. Asegurar la compatibilidad con sistemas externos y
realizar mejoras constantes para garantizar una experiencia fluida. Implementar sistemas para
recopilar y analizar feedback de los usuarios, identificando areas de mejora y oportunidades
de innovacidn, y deben enfocarse en el desarrollo de tecnologia, la produccion de contenido
util, y en mantener una relacion proactiva con los usuarios, garantizando que la plataforma

evolucione segun sus expectativas y necesidades.
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3.2.6 Socios y Alianzas Estratégicas

El analisis de las alianzas estratégicas muestra que los proveedores de tecnologia (4.36) son
percibidos como los socios mas importantes, seguidos de los consultores con certificaciones
reconocidas (4.33) y las asociaciones de la industria (4.28), lo que refleja la prioridad en
garantizar calidad, innovacion y legitimidad. Las cdmaras de comercio y asociaciones
empresariales (4.21) también son valoradas, aunque con menor impacto relativo como lo
demuestra el ilustracion 9. Con un promedio general de 4.30, las alianzas estratégicas se
posicionan como elementos esenciales para el éxito de la plataforma, fortaleciendo tanto su

operacion como su credibilidad en el mercado.

Ilustracion 3.9. Importancia de socios y alianzas estratégicas

Proveedores de tecnologia

Consultores con certificaciones reconocidas

Asociaciones de la industria

Elaborado por el autor, segin la encuesta aplicada (2024)
Implicacion de socios estratigicos en el canvas

El modelo Canvas debe reflejar que las alianzas estratégicas son esenciales para garantizar la
calidad, la innovacion y la legitimidad de la plataforma. Invertir en relaciones con socios
tecnologicos, consultores certificados y asociaciones clave fortalecera la operacion y la
credibilidad de la plataforma, diferenciandola de sus competidores y asegurando un mayor

valor percibido por parte de los usuarios.
3.2.7 Estructura de Costos

El analisis de los elementos de transparencia en la estructura de costos revela que la politica

clara sobre descuentos y promociones (4.31) es el aspecto mas valorado, seguido del desglose
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detallado de cada servicio y actividad (4.26) y las tarifas ajustables segun la personalizacion
del proyecto (4.25). Estos resultados destacan la importancia de garantizar claridad,
flexibilidad y detalle en la comunicacion de costos. Por otro lado, las tarifas fijas y visibles
para todos los servicios (4.21) y las comparativas de tarifas entre consultores (4.20) también
son relevantes, pero con un impacto menor. Con un promedio general de 4.25, los datos
sugieren que los usuarios valoran una estructura de costos que sea transparente, comprensible

y adaptable.

Ilustracion 3.10. Importancia de la estructura de costos

Tarifas fijas y visibles para todo

Tarifas ajustables segln la personalizacion del proyecto

Comparativas de tarifas entre consultores

Politica clara sobre descuentos y promociones

Elaborado por el autor, segun la encuesta aplicada (2024)
Implicacion para el Canvas: Estructura de Costos

La estructura de costos en el modelo Canvas debe priorizar la transparencia y flexibilidad para
generar confianza en los usuarios. Elementos como una politica clara sobre descuentos y
promociones y un desglose detallado de cada servicio y actividad deben ser pilares
fundamentales. Ademas, incluir tarifas ajustables permitira atender las necesidades especificas
de cada cliente, mientras que las tarifas fijas visibles y las comparativas de precios
contribuiran a la claridad y accesibilidad en la informacion. Esta estrategia permitira atraer y

retener clientes, consolidando la percepcion de la plataforma como una solucion profesional y

Resumen:

Segmentos de clientes
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Se identifican como principales clientes las mipymes, startups y lideres empresariales,
quienes buscan soluciones accesibles e innovadoras para optimizar sus procesos empresariales

y aumentar su competitividad en un entorno digital.
Propuesta de valor

La plataforma ofrece un enfoque personalizado que incluye servicios de consultoria digital
para productos de marketing, como campaias publicitarias, auditorias de marketing, SEO,
SEM, todo proceso académico e investigativo en materia de marketing, etc. Con un soporte en
tiempo real, herramientas avanzadas de analisis de datos y tarifas ajustables segun las
necesidades del cliente. Ademas, la ventaja competitiva de MB Consultoria se apoya en su
capacidad de adaptacion al entorno lojano, un factor diferenciador frente a competidores
nacionales e internacionales. Esta adaptacion no solo implica el uso de un lenguaje y canales
adecuados al contexto local, sino también un entendimiento profundo de las dindmicas
empresariales del territorio, lo que permite disenar soluciones mas pertinentes y efectivas para
las MiPymes. Tal como argumenta Porter (1991), la comprension del contexto local puede
traducirse en una ventaja sostenible dificil de replicar por firmas externas. Si bien la propuesta
de valor se fundamenta en una fuerte alineacion con el contexto local lojano, esto no excluye
una futura expansion territorial. Por el contrario, la escalabilidad del modelo se basa en una
logica de adaptacion glocal, es decir, replicar el enfoque de personalizacion y conocimiento
profundo del entorno en otras provincias mediante procesos de investigacion y alianzas
locales. De esta manera, la ventaja competitiva no reside unicamente en el territorio de Loja,
sino en la capacidad de MB Consultoria para replicar un modelo flexible y contextualizable

en otros entornos similares (Levitt 1983).
Canales

La captacion y atencion a los clientes se realiza principalmente a través de una plataforma
digital optimizada, complementada con campanas de marketing digital y alianzas estratégicas

con camaras de comercio e instituciones educativas.
Relacion con los clientes

La interaccion esta orientada hacia la personalizacidon, con soporte continuo, tutoriales

interactivos y contenido educativo que fomenta la fidelidad y confianza de los usuarios.

Fuentes de ingresos
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El modelo de ingresos se basa en tarifas por suscripcion, opciones de financiamiento y pagos

por servicios especificos, adaptados a las necesidades financieras de las empresas.
Actividades clave

Incluyen la actualizacion constante de la plataforma, el desarrollo de contenido educativo y

tutoriales, y la gestion de alianzas estratégicas con socios clave.
Recursos clave

Los recursos principales son la tecnologia avanzada, el equipo especializado en consultoria y

marketing, y las herramientas de planificacion digital.
Socios clave

Entre los aliados estratégicos destacan instituciones educativas, cdmaras de comercio y

proveedores de tecnologia que apoyan la implementacion y escalabilidad de la plataforma.
Estructura de costos

Los principales costos estan relacionados con el desarrollo tecnoldgico, la adquisicion de

equipos, la publicidad digital y la creacion de contenido educativo.
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Tabla 3.1.

Socios Clave

Lienzo CANVAS

Actividades Clave

Colaboraciones
para atraer
profesionales y
ofrecer
programas de
formacién.
Alianzas para el
desarrollo de
contenido
educativo y
talleres.
Cdamaras de
Comercioy
Asociaciones

CormmrarArialAc.

Desarrollo y
Mantenimiento de
la Plataforma
Marketing y
Promocién
Gestion de
Relaciones con los

Recursos Clave

Plataforma y App
Equipo de
desarrollo

Red de
consulotres

Eauipo de

Propuestas de Valor

Relacion con los

Consultoria digital:
Proporcionar
soluciones
integrales en el
drea de
Marketing, usando
clUsteres de
profesionales a
nivel general.
(Metodologia
Airbnb)

clientes

Asistencia
Personalizada
Automatizacién de
Servicios
Comunidades y
Redes

Canales

Distribucién Directa:
Plataforma Digital Y

App

Ventas y
Comunicacion:
Marketing de

Segmentos de
clientes

Diversificacion
de segmentos
de clientes:
PYMES

Startups y
Emprendedores
Lideres
Empresariales y
Gerentes

Estructura de costes Fuentes de ingresos

Desarrollo y Mantenimiento de la Plataforma
Marketing y Publicidad

Salarios y Compensaciones

Infraestructura y Operaciones

Investigacion y Desarrollo

Comisiones por Transacciones
Suscripciones

Servicios de Publicidad
Capacitaciones y Talleres
Consultorias Especializadas

Fuente: Osterwalder Alexander y Pigneur Yves. 2021. Generacion de modelos de negocios. (23 ed.). Barcelona, Espafia: Deusto.
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Capitulo 4. Analisis Econémico y Financiero
4.1 Resumen Ejecutivo

El andlisis financiero de MB Consultoria revela una estructura inicial bien planificada que
combina activos estratégicos, costos controlados y proyecciones financieras favorables. Con
un total de activos de $14,575 , distribuidos en activos corrientes ($8,875) que garantizan una
liquidez operativa moderada, y activos no corrientes ($5,700) que reflejan una inversion
estratégica en tecnologia, el proyecto esta disefiado para sostener operaciones efectivas y

escalables.

El apalancamiento financiero, con pasivos totales de $11,575 que representan el 79.4% de los
recursos, denota una dependencia significativa del financiamiento externo. Sin embargo, el
patrimonio propio , de $3.000 (20,6% del total), marca la necesidad de fortalecer la base de

capital para reducir los riesgos financieros y aumentar la estabilidad a largo plazo.

En cuanto a la proyeccion de ingresos , MB Consultoria prevé un crecimiento sostenido del
1.6% anual, alcanzando ingresos de $31,250 en 2025 y creciendo hasta $56,250 en 2029 ,
gracias a un precio base promedio de $62.5 por servicio . Este modelo captura efectivamente
una demanda insatisfecha inicial de 524 servicios, convirtiéndola progresivamente en ventas

consolidadas.

El analisis de costos operativos , que suma $14,339.61 anuales para el gerente y $8,166.45
para el administrador , asegura el cumplimiento de las normativas laborales ecuatorianas
mientras optimiza la estructura salarial para una operacion sostenible. Por otro lado, la
depreciacion anual de $990 en equipos tecnoldgicos evidencia la necesidad de una reinversion

planificada de $3,000 en 2029 , garantizando la continuidad operativa.

Los indicadores financieros del proyecto destacan su viabilidad y rentabilidad, con un VAN
positivo de $29.105,31 y una TIR del 53,22% , muy por encima del costo de capital
ponderado (WACC) de 8,48%. Ademas, el periodo de recuperacion de 2,21 afios confirma la

capacidad del proyecto para recuperar la inversion inicial rapidamente, minimizando riesgos.

Finalmente, la evaluacion de escenarios subraya la resiliencia del proyecto frente a diferentes

condiciones econdomicas:

Escenario Pesimista: Un VAN de $4,700.72, TIR del 19% y un periodo de recuperacion de

3.77 afios, reflejando los riesgos de una inestabilidad politica y econdmica.
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Escenario Mas Probable: Indicadores financieros positivos con un VAN de $29,105.31, TIR

del 53.22% y recuperacion en 2.21 afos.

Escenario Optimista: Con ventas incrementadas en 20% y un costo de deuda reducido, el
proyecto alcanza un VAN de $38,864.59, TIR del 62%, y una recuperacion mas rapida en

1.98 anos.

MB Consultoria se presenta como un proyecto solido y adaptable, capaz de generar valor

sostenible y contribuir significativamente al desarrollo de las MIPYMES en Loja.
Modelo de negocio

El modelo de negocio se fundamenta en dos fuentes principales de ingresos: los servicios de
consultoria clasificados por niveles de complejidad (simple, media y alta) y las suscripciones
mensuales. La plataforma retiene un 20% del precio base de los servicios ofrecidos por los
consultores, ademas de cobrar $10 mensuales por suscripciones, otorgando a los suscriptores
descuentos exclusivos y acceso a servicios adicionales. Este enfoque permite escalar ingresos

de forma sostenible mientras se diversifica la oferta de valor para los clientes.
Politicas de precios

Precios Base Establecidos por la Plataforma:

Complejidad Simple: $40

Complejidad Media: $80

Complejidad Alta: $120

Estos son los precios minimos autorizados en la plataforma.

Consultores Tienen Libertad para Ajustar Precios: los consultores pueden establecer precios

superiores al base dependiendo de la complejidad del trabajo.

Ingresos de la Plataforma: la plataforma sigue ganando el 20% del precio base de todos los

consultores y servicios.
Suscripciones Mensuales: costo de $10/mes.

Beneficios: 10% de descuento en el precio de los servicios para los suscriptores. Servicios

adicionales exclusivos.

Proyeccion de Ingresos: los ingresos se calculan a partir del precio base de los servicios,

considerando los porcentajes de venta para cada tipo de servicio.
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Para calculos en el analisis financiero:

Media de Precios: incluiremos el precio promedio para los servicios y suscripciones,

combinando los cuatro rubros (Simple, Media, Alta, y Suscripciones).

Proyeccién: basaremos los ingresos en el nimero de servicios vendidos y suscripciones

anuales.
4.2 Balance situacional del proyecto

Tabla. 4.1. Estado de situacion de la inversion

ACTIVOS

Activo Corriente

Efectivo y equivalentes de efectivo $ 3,000.00
Cuentas comerciales y otras cuentas por cobrar | $ 1,500.00
Otros activos financieros $ 4,375.00
Total Activos Corrientes $ 8,875.00
Activos No Corrientes

Licencias y herramientas de software (annual) | § 1,200.00
Equipo de oficina $  1,500.00
Equipo de comunicacidon y computo $ 3,000.00
Total Activos No Corrientes $ 5,700.00
Total Activos $ 14,575.00
PASIVOS

Pasivos Corrientes

Obligaciones financieras

Publicidad pendiente $  1,000.00
Cuentas por pagar $ 1,500.00
Pasivos por impuestos corrientes $ 375.00
Servicios basicos $ 500.00
Total Pasivos Corrientes $ 3,375.00
Pasivos No Corrientes

Obligaciones financieras $ 8,200.00
Total Pasivo No Corriente $ 8,200.00
Total Pasivos $ 11,575.00
PATRIMONIO

Capital social $ 3,000.00
Reservas 0

Total Patrimonio $ 3,000.00
Total Pasivos + Patrimonio $ 14,575.00

Elaborado por el autor



El analisis del balance inicial de MB Consultoria muestra una estructura financiera moderada
con activos totales de $14,575, donde los activos corrientes ($8,875) ofrecen una liquidez
aceptable pero limitada, mientras que los no corrientes ($5,700) reflejan una inversion
estratégica en tecnologia. Los pasivos ($11,575), con un apalancamiento del 79.4%, destacan
una dependencia significativa del financiamiento externo, lo que puede ser riesgoso si los
ingresos proyectados no se materializan. El patrimonio, con solo $3,000, representa el 20.6%
de los recursos totales, lo que sugiere la necesidad de fortalecer el capital propio para reducir
riesgos financieros. En general, aunque la estructura inicial es viable, es crucial optimizar la
gestion de cuentas por cobrar, prever reinversiones tecnologicas y minimizar los costos

asociados al financiamiento para asegurar la sostenibilidad del proyecto.
Reinversion

Tabla 4.2. Reinversion de equipo tecnologico

Valor en Depreciacion
Aiio Libros Anual (USD) | Reinversion
2025 [3,000.00 990 0
2026 [2,010.00 990 0
2027 1,020.00 990 0
2028 |30 990 0
2029 [3,000.00 0 3,000.00

Elaborado por el autor

La tabla de reinversion del equipo tecnologico muestra una depreciacion anual constante de
$990, lo que reduce el valor en libros del equipo a solo $30 en 2028, evidenciando la
necesidad de una reinversion total de $3,000 en 2029 para garantizar la operatividad de la
plataforma. Aunque este enfoque es funcional, podria generar riesgos operativos si el desgaste
del equipo afecta el rendimiento antes del periodo planificado. Se recomienda considerar una
reinversion escalonada que distribuya el impacto financiero y prever incrementos en los
costos tecnoldgicos por inflacion o por la necesidad de equipos mas avanzados, asi como
incluir un andlisis de costos de mantenimiento para evitar gastos imprevistos que

comprometan la operacion en afios de crecimiento.
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4.3 Costos operativos

Tabla 4.3. Costos operativos

Rol Salario | Salario | IESS | Décimo | Décimo | Fondos | Vacaciones | Total,
Mensual | Anual | Patronal | Tercero | Cuarto | Reserva Anual
Gerente 900 10800 |1215 900 450 899.64 |74.97 14339.61
Administrado
r Operacional | 500 6000 675 500 450 499.8 41.65 8166.45

Elaborado por el autor

Los costos laborales de MB Consultoria reflejan una estructura salarial ajustada, con un costo
anual total de $14,339.61 para el Gerente y $8,166.45 para el Administrador Operacional, que
incluye salario base, aportaciones al IESS, décimos, fondos de reserva y vacaciones,
cumpliendo con la normativa. laboral ecuatoriana. Aunque adecuada para una empresa en

etapa inicial, esta estructura representa una porcion significativa de los costos operativos.
4.4 Proyeccion de ingresos

Tabla 4.4. Ingresos

Demanda Servicios Precio Ingresos
Insatisfecha Demanda | Crecimiento de Vendidos Promedio | Anuales por
Afo (Servicios) Efectiva | Demanda (1.6%) (Anual) Base Servicios
2025|524 129 2.06 500 62.5 31250
2026 | 533 131 2.1 600 62.5 37500
2027|541 133 2.13 700 62.5 43750
2028 | 550 135 2.16 800 62.5 50000
2029 | 559 137 2.2 900 62.5 56250

Elaborado por el autor

La proyeccion de ingresos de MB Consultoria muestra un crecimiento progresivo basado en
un aumento anual del 1.6% en la demanda efectiva, logrando pasar de 500 servicios vendidos
en 2025 con ingresos de $31,250 a 900 servicios en 2029 con ingresos de $56,250,
manteniendo un precio promedio base de $62.5. Este crecimiento refleja la capacidad del
modelo para captar parte de la alta demanda insatisfecha inicial de 524 servicios y convertirla

en ventas reales.
Detalle de ingresos proyectados por servicio

Para una mejor comprension del origen de los ingresos proyectados de MB Consultoria, se
desglosaron los valores anuales estimados por tipo de servicio, considerando los precios

unitarios establecidos en el modelo de negocio: consultoria simple, media y alta, asi como
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suscripciones mensuales. Esta desagregacion permite observar la relacion entre la demanda

esperada y la estructura de ingresos del proyecto.

El volumen anual de servicios fue calculado dividiendo los ingresos estimados para cada tipo

por su respectivo precio unitario. La distribucidon porcentual se baso en una estructura de

consumo representativa del mercado objetivo, determinada a partir del estudio de demanda

(Anexo 2).

El resultado se presenta en el Anexo 4, permitiendo una vision detallada de como se compone

el total de ingresos proyectados en cada afio, facilitando el analisis de crecimiento,

sostenibilidad y escalabilidad del modelo de negocio.

4.5 Balance de resultados

Tabla 4.5. Balance de resultados y perdidas

2025 2026 2027 2028 2029
Ventas (USD) 31250 37500 43750 50000 56250
(-) Costos Operativos
(USD) 25.,206.06 25,206.06| 25206.06| 25,206.06| 25206.06
(-) Depreciacion (USD) 990 990 990 990 0
Utilidad Bruta (USD) 5,053.94 11,303.94| 17,553.94| 23,803.94| 31,043.94
(-) Participacion
Trabajadores (USD) 0 1,695.59| 2,633.09| 3.570.59| 4,656.59
Utilidad Gravable (USD) 5.053.94 9.608.35| 14,920.85| 20,233.35| 26,387.35
(-) Impuesto a la Renta
(USD) ; 2,402.09| 3,73021| 5,058.34| 6,596.84
Utilidad Neta (USD) 5,053.94 720626 | 11,190.64| 15,175.01| 19,790.51
Reinversion (USD) 0 0 0 0 3000

Elaborado por el autor

El balance de resultados muestra un crecimiento sostenido en las ventas de MB Consultoria,
pasando de $31,250 en 2025 a $56,250 en 2029, mientras los costos operativos se mantienen
constantes en $25,206.06, optimizando la rentabilidad. La utilidad bruta crece
significativamente de $5,053.94 a $31,043.94, reflejando una eficiente gestion de los costos y
una estructura escalable. A partir de 2026, se incluyen participaciones para los trabajadores,
que aumentan de $1,695.59 a $4,656.59 en 2029, y los impuestos a la renta, que crecen de
$2,402.09 a $6,596.84, ambos indicadores de la progresiva estabilidad del negocio. La

utilidad neta también presenta un aumento constante, alcanzando $19,790.51
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4.6 Fliujos de caja

Tabla 4.6. Flujo del efectivo

2025 2026 2027 2028 2029

Flujo Operativo (USD)  5053.94 |7206.26|11190.64 | 15175.01 | 19790.51
FlujO de Inversion (USD) 0 0 0 0 -3000
Flujo Financiero (USD) | 560 1640 |-1640  |-1640  |-1640

Flujo Total (USD) 11613.94|5566.26 | 9550.64 | 13535.01 | 15150.51

Elaborado por el autor

Tabbla 4.7. Flujo de Caja Detallado
Concepto 2025 2026 2027 2028 2029
1. Saldo Inicial 0.0 11,613.94 | 5,566.26 | 9,550.64 | 13,535.01
2. Ventas en efectivo 31,250.00 | 37,500.00 | 43,750.00 | 50,000.00 | 56,250.00
3. Total, Ingresos 31,250.00 | 37,500.00 | 43,750.00 | 50,000.00 | 56,250.00
4. Servicios de publicidad 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00
5. Gastos de mantenimiento de 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
maquina
6. Insumos para operar 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
7. Pago de renta 7,200.00 | 7,200.00 | 7,200.00 | 7,200.00 | 7,200.00
8. Servicios Basicos 3,600.00 | 3,600.00 | 3,600.00 | 3,600.00 | 3,600.00
9. Total, Gastos 13,300.00 | 13,300.00 | 13,300.00 | 13,300.00 | 13,300.00
10. Flujo de caja econémico 17,950.00 | 24,200.00 | 30,450.00 | 36,700.00 | 42,950.00
11. Préstamo 1 6,560.00 | -1,640.00 | -1,640.00 | -1,640.00 | -3,000.00
12. Total, Financiamiento 6,560.00 | -1,640.00 | -1,640.00 | -1,640.00 | -3,000.00
13. Pagos préstamo 1 1,640.00 | 1,640.00 | 1,640.00 | 1,640.00 | 1,640.00
14. Total, Financiamiento 1,640.00 | 1,640.00 | 1,640.00 | 1,640.00 | 1,640.00
15. Flyjo de caja financiero 11,613.94 | 5,566.26 | 9,550.64 | 13,535.01 | 15,150.51

Elaborado por el autor

El anélisis del flujo de caja proyectado para MB Consultoria refleja un comportamiento

financiero positivo y sostenible a lo largo de los cinco afos del proyecto. El flujo operativo,

que parte de $5,053.94 en 2025 y alcanza $19,790.51 en 2029, muestra un incremento

consistente, impulsado por el crecimiento de las ventas y el control eficiente de los costos. El
flujo de inversion solo presenta una salida de $3,000 en 2029, destinada a la reinversion
tecnologica, lo que asegura la continuidad operativa y competitividad del negocio. En cuanto
al flujo financiero, los ingresos iniciales por financiamiento de $6,560 en 2025 se convierten
en salidas anuales de $1,640 debido al servicio de la deuda. El flujo total sigue una tendencia
positiva, comenzando en $11,613.94 en 2025 y alcanzando $15,150.51 en 2029, lo que indica
que el proyecto genera liquidez suficiente para cubrir sus operaciones, obligaciones

financieras y reinversiones, consolidando su viabilidad financiera.
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4.7 Evaluacion financiera

El calculo de la tasa de descuento para este proyecto se realizé mediante el método del Costo
Promedio Ponderado de Capital (WACC), el cual combina el costo del capital propio y el
costo de la deuda, ponderados segun su participacion en el financiamiento total. El capital
propio representa el 26,79% del financiamiento total, con un costo del 5%, mientras que la
deuda corresponde al 73,21% del financiamiento, con un costo del 13,01%, segun el Banco
Central del Ecuador, diciembre de 2024. Ademas, se demostrd una tasa de impuesto
corporativo del 25%, lo que ajusta el costo de la deuda efectiva al 9.76%. Sustituyendo en la

formula del WACC.

WACC = (22% x 0.05) + (22 % 0.1301 x (1 — 0.25))

WACC = (0.2679 x 0.05) + (0.7321 x 0.097575)

WACC=0.0134 + 0.0714 =0.0848 (8.48%)

VAN

El Valor Actual Neto (VAN) mide si los flujos de efectivo futuros proyectados, descontados a
la tasa de costo de capital del proyecto (WACC del 8.48%), son suficientes para recuperar la
inversion inicial y generar beneficios adicionales. En este caso, se utilizd una inversion inicial
de $14,575 y flujos proyectados para cinco afios: $5,053.94, $7,206.26, $11,190.64,
$15,175.01 y $19,790.51. Aplicando el descuento correspondiente, se obtiene un VAN
positivo de $29,105.31, lo que significa que el proyecto no solo recupera la inversion, sino
que también genera un beneficio adicional considerable para la empresa, confirmando su

viabilidad y rentabilidad, como se puede obserbar en el siguiente calculo.
VAN = - Inversién Inicial + Z [ Flujo de Caja_t/ (1 + WACC)"t ]
VAN = -14,575 + 5053.94/(1+0.0848)"1 + 7206.26/(1+0.0848)"2 + ... + 19790.51/(1+0.0848)"5

VAN = 29,105.31 USD

TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es un indicador financiero que mide la rentabilidad del
proyecto al calcular la tasa de descuento que hace que el valor presente neto (VAN) sea igual
a cero. En este caso, la TIR calculada es del 53.22% , lo que significa que el proyecto tiene
una tasa de retorno significativamente superior al costo promedio ponderado de capital

(WACC) del 8.48%. Esto indica que el proyecto es altamente rentable y genera un retorno
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atractivo sobre la inversion inicial, superando ampliamente las expectativas de los

inversionistas y justificando la ejecucion del proyecto.

Z [ Flujode Caja_t/(1 +TIR)"t]=0
TIR =-14,575 + 5053.94/(1+TIR)™1 + 7206.26/(1+TIR)"~2 + ... + 19790.51/(14+TIR)"5
TIR = 53.22%
Periodo de recuperacion

El Periodo de Recuperacion es el tiempo necesario para recuperar la inversion inicial del
proyecto a través de los flujos de efectivo generados anualmente. En este caso, la inversion
inicial de $14,575 se recupera en 2.21 afos . Esto se calcula acumulando los flujos de efectivo
anuales ($5.053,94 en el primer afio y $7.206,26 en el segundo afo), lo que da un total de
$12.260,20 al final del segundo afio, quedando una inversion restante de $2.314,80. Esta
cantidad se recupera con una fraccion del flujo proyectado para el tercer afio ($11,190.64),
dividiendo $2,314.80 por $11,190.64 y sumando el resultado al segundo afio, obteniendo
finalmente un periodo de recuperacion de 2.21 afios. Este indicador confirma que el proyecto

es capaz de recuperar su inversion inicial en un tiempo relativamente corto.

Periodo de Recuperaciéon =t + (Inversién Restante / Flujo de Caja del Afho)
Periodo de Recuperacion = 2 + (14,575 - (5053.94 + 7206.26)) / 11,190.64

Periodo de Recuperacion = 2.21 afos
4.8 Evaluacion de ecenarios
Escenario pesimista:

En este escenario, se supone que una inestabilidad politica en Ecuador afecta negativamente
el consumo en la region de Loja, generando inflacion y reduciendo el consumo de servicios a
la mitad . Ademas, los equipos de comunicacion y operacion sufren dafios , lo que obliga a
realizar una nueva inversion de $3,000 en el segundo afio del proyecto. Estas condiciones
adversas disminuyen significativamente los flujos de efectivo proyectados y aumentan los
costos. Como resultado, el Valor Actual Neto (VAN) se reduce a $4.700,72 , la Tasa Interna

de Retorno (TIR) disminuye al 19% y el Periodo de Recuperacion se alarga a 3,77 afios .

Escenario Mas Probable:
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Este es el escenario que hemos analizado previamente, donde se espera un desempefio
financiero basado en las proyecciones actuales sin cambios significativos en las condiciones
econdmicas o politicas. Los indicadores financieros son positivos, con un VAN de $29,105.31

,una TIR del 53.22% , y un Periodo de Recuperacion de 2.21 afios .

Escenario Optimista:

En este escenario, las ventas se incrementan en un 20% debido a condiciones de mercado
favorables, y se logra obtener un préstamo con una tasa de interés mas baja del 12%,
reduciendo el costo de la deuda. Estas mejoras aumentan los flujos de efectivo proyectados y
disminuyen el WACC a 7.93% . Como resultado, el VAN aumenta a $38,864.59 , la TIR se

eleva al 62% , y el Periodo de Recuperacion se reduce a 1.98 afios .

Estos resultados muestran como las diferentes condiciones afectan la viabilidad financiera del
proyecto. El escenario pesimista refleja los riesgos asociados a factores externos, mientras que

el escenario optimista destaca el potencial del proyecto bajo condiciones favorables.

Tabla 4.8. Comparacion de Indicadores Financieros en los Tres Escenarios

Indicador Escenario Escenario Mas Escenario

pesimista Probable Optimista
Valor Actual Neto (VAN) $4,700.72 $29,105.31 $38,864.59
Tasa interna de retorno (TIR) 19% 53,22% 62%
Periodo de Recuperaciéon 3.77 2.21 1,98
(Afos)

Elaborado por el autor
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Elaborado por el autor
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Capitulo 5. Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

El estudio realizado para MB Consultoria ha permitido identificar un panorama dindmico en
el cual convergen oportunidades y desafios clave para su implementacion y crecimiento. El
entorno digital en Loja aiin enfrenta barreras significativas, especialmente en términos de
acceso a herramientas tecnologicas y capacitacion continua para mipymes. Sin embargo,
factores como el crecimiento de la conectividad a internet (60,4% de los hogares conectados,
segun INEC 2022) y la Politica de Transformacion Digital de Ecuador (2022-2025) han
generado condiciones favorables para la adopcion de plataformas de consultoria digital.
Aunque persiste una brecha digital en zonas rurales, el mercado urbano presenta una alta
demanda insatisfecha, lo que justifica el enfoque estratégico de MB Consultoria en este

segmento.

El andlisis de mercado confirma la viabilidad del proyecto, evidenciando un creciente interés
por parte de las mipymes y startups en soluciones digitales para fortalecer sus estrategias
empresariales. La plataforma responde a necesidades criticas, como el acceso limitado a
consultoria personalizada y la falta de opciones de capacitacion asequibles. Asimismo, la
acelerada digitalizacion en América Latina, impulsada por la pandemia, ha reforzado la
necesidad de herramientas innovadoras para la gestion empresarial. En este contexto, MB
Consultoria se perfila como un actor estratégico en la transformacion digital de las empresas
lojanas, diferenciandose de competidores internacionales mediante una propuesta de valor

adaptada a la realidad local.

El modelo de negocio de MB Consultoria estd disefiado para ser escalable y sostenible,
combinando ingresos por suscripcion mensual de $10 y la retencion del 20% de los servicios
contratados a través de la plataforma. Este enfoque permite diversificar los ingresos y
garantizar la rentabilidad a largo plazo. Ademas, la oferta de servicios personalizados, tarifas
accesibles y herramientas tecnoldgicas avanzadas (como informes en tiempo real y opciones
de financiamiento) fortalecen la propuesta de valor y generan una ventaja competitiva frente a
otras alternativas en el mercado. La adaptabilidad del modelo de negocio permite no solo
satisfacer las demandas actuales, sino también proyectar un crecimiento sostenido con

impacto positivo en la economia local.

Desde una perspectiva financiera, el proyecto demuestra ser altamente viable y rentable en el

escenario base, con un VAN de $29,105.31, una TIR del 53.22% y un Periodo de
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Recuperacion de 2.21 afios. Estos indicadores confirman que MB Consultoria generara un
retorno atractivo para los inversionistas en un tiempo relativamente corto. No obstante, los
analisis de sensibilidad reflejan la importancia de considerar posibles riesgos y oportunidades.
En un escenario pesimista, afectado por inestabilidad politica y econémica, el proyecto sigue
siendo viable, aunque con un VAN reducido a $4,700.72 y un Periodo de Recuperacion
extendido a 3.77 anos. En contraste, en un escenario optimista con mayor volumen de ventas
y mejores condiciones de financiamiento, MB Consultoria podria alcanzar un VAN de

$38,864.59, una TIR del 62% y reducir su Periodo de Recuperacion a solo 1.98 afios.

En sintesis, el analisis integral del entorno, mercado y modelo financiero respalda la
factibilidad y sostenibilidad de MB Consultoria. La combinacion de una propuesta
innovadora, una alta demanda insatisfecha y un modelo financiero sélido posiciona al
proyecto como una solucion estratégica para la digitalizacion de mipymes en Loja,

permitiendo su crecimiento y consolidacion en el mediano y largo plazo.

No obstante, es importante reconocer ciertas limitaciones y riesgos asociados a la
implementaciéon de MB Consultoria. En primer lugar, la alfabetizacion digital insuficiente en
ciertos sectores empresariales podria ralentizar la adopcion del servicio, especialmente entre
microempresas sin experiencia previa en entornos virtuales. Asimismo, el modelo depende de
la disponibilidad de talento humano especializado, lo cual representa un desafio en una ciudad
con limitada oferta profesional en marketing digital. Desde el punto de vista financiero, la
sensibilidad del modelo ante variaciones en las condiciones macroecondémicas y la demanda
proyectada indica que cualquier cambio abrupto en el entorno politico o econdmico nacional
puede afectar los resultados previstos. Ademas, la propuesta enfrenta el reto de escalar
territorialmente sin perder su coherencia estratégica basada en la personalizacion local, lo cual
exigird mecanismos adaptativos en caso de expansion. Finalmente, aunque se aplicé una
metodologia estadistica rigurosa, los datos del estudio de mercado reflejan intenciones
declaradas, lo que implica que el modelo debera ser validado progresivamente en la practica

para garantizar su efectividad.
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Recomendaciones

Diversificar los servicios ofrecidos: Incluir consultorias en areas complementarias como

sostenibilidad empresarial, transformacion digital y anélisis avanzado de datos. Esto ampliara

la propuesta de valor y atraerd a un publico més amplio.

Desarrollar un sistema de membresias escalonadas: Crear paquetes de suscripcion que
incluyan beneficios diferenciados, como acceso prioritario a consultores, descuentos
adicionales y capacitaciones exclusivas, para fidelizar a los clientes y aumentar los ingresos

recurrentes.

Mejorar la experiencia del usuario: Invertir en el disefio de una interfaz intuitiva y accesible
que facilite la navegacion en la plataforma y fomente una experiencia positiva para los

clientes.
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Anexos
Anexol. Analisis del entorno

Tabla 1. Fuerzas Macroeconomicas

. . ivel de Incidencia para la empr
Factores (Qué efecto tiene? Nivel de Incidencia para la empresa
1 2 3 4 5
. Pueden reducir la inversion en
Fluctuaciones .. . .
cconbmicas servicios de consultoria debido a X
lobales la incertidumbre econémica y
& tasas de interés altas.
. Puede crear barreras adicionales
Cambio en L,
regulaciones para la contratacion
. internacional de servicios de X
comerciales y e .
consultoria, limitando opciones
laborales
y aumentando costos.
Requiere invertir en tecnologias
Avances en .
oliticas de para cumplir con las
p civacidad regulaciones, pero genera X
Se uridad d}; confianza y fidelidad en los
£ clientes para garantizar la
datos .
seguridad.
Acelerar la adopcion de
Recuperacion | tecnologias en las PYMES,
economica y abriendo el mercado para X
digitalizaciéon | plataformas digitales de
consultoria.
. Incrementa la demanda de
Cambio - .
. servicios digitales adaptados a
demografico y S X
> una poblacion joven y urbana
urbanizacion
conectada.

Elaborado por el autor con base a la investigacion de fuentes secundarias

Tabla 2. Fuerzas del Mercado

Nivel de Incidencia para la empresa

Factores (Qué efecto tiene?
1 2 3 4 5
Segmentos de Ampliq variedad de cllientes
Mercado poten?lales con necesidades ’ X
Diversificados especificas que MB Consultoria
puede satisfacer.
Jugadores consolidados como
Competencia Fiverr y Upwork pueden X
Internacional dificultar la captacion de

clientes locales.
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Creciente demanda de

Adopcion de herramientas digitales y
Tecnologias plataformas en América Latina X X
Digitales facilitar la adopcion de MB
Consultoria.
Demanda de Aumento de empresas
. interesadas en practicas
Consultoria . . X X
sostenibles crea un nicho
Verde .
especializado.
Costos de Barrera potencial para empresas

Cambio para
los Clientes

que ya utilizan otras
plataformas o servicios
tradicionales.

Elaborado por el autor con base a la investigacion de fuentes secundarias

Tabla 3. Fuerzas de la Industria

, . Nivel de Incidencia para la empresa
Factores . Qué efecto tiene? P A
1 2 3 4 5

Fortalecen la capacidad para

Proveedores . .
ofrecer soluciones innovadoras X
Clave .
y personalizadas.
Facilitar el acceso a
Intereses de financiamiento y apoyo X
los inversores estratégico para el desarrollo
del proyecto.
tenci T
C(];I:.l; 2 encia Incrementa la rivalidad en el
y o) sector, dificultando la captacion X X
Barreras de de clientes
Entrada )
Obligacion de mantener la
Innovaciony | relevancia mediante innovacion X
actualizacion constante y servicios
actualizados.
. Crea un contexto favorable para
Tendencias -
. la adopcion de plataformas

Empresariales .. o X

digitales, alinedndose con las
en Ecuador .

necesidades del mercado.

Elaborado por el autor con base a la investigacion de fuentes secundarias

Tabla 4. Tendencias Clave

. Nivel de Incidencia para la empresa
Factores (Qué efecto tiene? P P (0]
1 2 3 4 5
. Promueve la digitalizacion
Evolucion del & ’
pero aumenta los costos de
marco . ., X
. cumplimiento en proteccion
regulatorio
de datos.
Politica para .1,a Incentiva la adopcion de
Transformacion ,
.. tecnologias emergentes y X X
Digital 2022- .
2025 apoya a startups tecnolégicas.
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Mejora en la
conectividad a

Permite una mayor adopcion
de soluciones digitales en

internet areas urbanas y semiurbanas.
Cultura Aumenta la demanda de
empresarial servicios de formacion y
orientada a la desarrollo profesional
capacitacion continuo.
Entorno . . .
. Exige diferenciacion

competitivo

constante
robusto

Elaborado por el autor con base a la investigacion de fuentes secundarias
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Anexo 2. Estudio de mercado

¢ Encuesta

—
Encuesta para usuarios potenciales

de una plataforma de servicios de ¢Ha contratado servicios de consultoria anteriormente? *
s PN T]

consultoria especializada en O s
marketing O Mo
Ya no se aceptan mas respuestas en el formulario Encuesta para usuarios potenciales de
una plataforma de servicios de en i
Prueba a ponerte en con el propietario del io si crees que se trata de un
o ¢Ha contratado servicios de consultoria de marketing anteriormente? *
Seguir land (solo los editores de formularios pueden ver este enlace), O si

Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google. - Términos del Servicio - Politica de Privacidad O No

Does this form look suspicious? Informe

Google Formularios
¢Preferiria utilizar una I en una pl digital de marketing quea *
una consultara tradicional?

Sec : Perfil de la empresa y necesidades ( Segmentacién ) O Si

O No

iCudl es el tamafio de su empresa? *

O Microempresa (1-10 empleados)
O Pequefia empresa (11-50 empleados)

O Mediana empresa (51-250 empleados) ¢Cuantas veces al afio su empresa utiliza servicios de consultoria actualmente? *

O 1-2 veces

O 3-4 veces

£Quién toma decisi para servicios de ltoria en su *

P

O Gerente General
(O 50més veces

(O Gerente de Area
(O No utiliza servicios de consultoria
(O Propietario
O ceo
O Otro En el dltimo aiio, aproximadamente, ;cuanto ha gastado su empresa en *

servicios de consultoria?

(O Menos de $500
(O Entre $500y $1,000

(O Mas de $1,000

Si pudiera acceder a servicios de consultoria de forma méas econémica mediante *

una plataforma digital, ¢: taria su de estos servicios?

O si
O No
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Hori :

£Qué areas de ia

O Contabilidad y finanzas

(O Recursos humanos

Marketing y Ventas

Estrategia Empresarial

Gestién de proyectos

Logistica y Cadena de Suministro

Administracién

©OO0OO0O0OO0O0

Produccion

Atras Siguiente

para su

P!

Borrar formulario
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Seccién 3: Propuesta de Valor de la Plataforma
iCual es el presupuesto aproximado mensual que su empresa destinaria a *

servicios de consultoria a través de una plataforma digital?
¢Qué aspectos valora mas en una plataforma de consultoria digital de marketing *

(O Menos de $200 ?
O Entre $200 y $500 Nada Poco Indiferente  Importante Muy
importante  importante importante
(O Mas de $500
Accesoa

consultores O O O O @)

especializados

&Qué servicios le gustaria que ofreciera la consultoria de marketing? * Asesoria
personalizada

para resolver O O O O O

O Estrategia de Marketing y Posicionamiento

problemas
» . X especificos
Gestion de Redes Sociales y Contenidos
Investigacion de Mercado y Analisis de Competencia R
vestigacl ¥ st ! de los servicios O O O o
) . ofrecidos
Desarrollo de Marca e Identidad Corporativa
Ahorro de

Asesoria en Publicidad y Campafias Promocionales tiempo y costes

Optimizacién SEO y Marketing Digital
Facilidad de uso

Formacién y Capacitacion en Marketing

OO0 O0OO0O00O0O0
O O O O

Diversificacion
Andlisis de Resultados y Métricas de Desempefio de servicios O O O O
Trabajos varios sobre mercadeo Quela

usabilidad de.

La plataforma O O O O

sea igual al uso
del Airbnb

O

¢Coémo te describirias? *
O Emprendedor Atras Siguiente Borrar formulario

O Empresario

X Canales de Comunicacién y Relacién con el Cliente
(O Trabajador

O Profesional £Qué tan (tiles le resultan los siguientes canales de comunicacién con los *

consultores en una plataforma digital?

Atras Siguiente Borrar formulario ,
Nada dtil Poco util Indiferente util Muy dtil
Chat en linea
dentro de la O O O O O
Modelo de Ingresos y Opciones de Pago plataforma
Videollamadas
¢Qué tan importantes id los sigui delos de pago en una & programadas O O O O O
plataforma de consultoria digital?
Actualizaciones
Nada Poco Indiferente  Importante Muy periédicas por O O O O O

importante  importante importante correo

Pago Ghi
prai::gco = O O O O O Soporte al O O O O O
cliente en

Pago por horas tiempo real
trabajadas O O O O O
Acceso a guias y

Pago por fases tutoriales en la O O O O O
o hitos del @) O @ O O plataforma

proyecto

Plan de socios
Suscripziién en la plataforma O o o o O
mensual para O O O O O

servicios
continuos
Opcién de Atras Siguiente Borrar formulario
financiamiento O O O O O
o pago diferido
Atras Siguiente Borrar formulario
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Recursos y Actividades Clave de la Plataforma

£Qué tan dtiles le resultan los siguientes canales de comunicacion con los o
consultores en una plataforma digital?

Nada atil Poco atil Indiferente Uil Muy atil
Informes de
progreso en O O O (@) O
tiempo real.

Integracién con

sistemas de O O O O O

gestién interna

Herramientas

de planificacién

y asignacién de O O O O O
tareas.

Centro de

recursos y

articulos de O O o O O
capacitacién

Comparativas

de consultores o O o O O

por experiencia
y tarifa

Atras Siguiente Borrar formulario

&Qué tan importantes i las sigui i icas en una *
plataforma de consultoria digital?

Nada Poco . Muy
Indifers Im n
importante  importante ndiferente portante importante

Camaras de

comercio y

asociaciones O O o O O
empresariales

Proveedores de

tecnologla O O O O O
Consultores

2::(iﬁcacinnes O O O O O

reconocidas

Asociaciones O O O O O

de la industria

Atras Siguiente Borrar formulario

Estructura de Costos y Transparencia

¢Qué tan importantes id los sigui | de p jaen *
la estructura de costos de una plataforma de consultoria digital?

Nada Poco Indiferente  Importante Muy

importante  importante importante
Desglose
detallado de
cada servicio y o O O O O
actividad.

Tarifas fijas y

visibles para

todos los O O O O O
servicios

Tarifas
ajustables

segln la O O O O O

personalizacion

del proyecto.

Comparativas

de tarifas entre O O O O O

consultores

Politica clara

sobre
descuentos y o O O O O

promociones

Atras Enviar Borrar formulario
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Analisis del entorno interno

Tabla 5. Segmentacion

, . Nivel de Incidencia para la empresa
Factores (Qué efecto tiene? P P D
1 2 3 4 5
Enfocar estrategias en
Tamafo de microempresas y pequeias X
Empresa empresas, disefiando soluciones
practicas y asequibles.”
Dirigir la comunicacion hacia
Decisores de Gerentes Generales y Propietarios X
Contratacién con argumentos centrados en el
retorno de inversion
Dirigir la comunicacién hacia
Perfil de los Gerentes Generales y Propietarios X
Usuarios con argumentos centrados en el
retorno de inversion
Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
Tabla 6. Propuesta de valor
Nivel de Incidencia para la empresa
Factores (Qué efecto tiene? D
1 2 3 4 5
Priorizar estrategias de marketing
- y analisis de mercado. Incluir
Servicios .
. soporte en redes sociales para X
Preferidos .
complementar servicios
principales.
Desarrollar una plataforma que
Aspectos R .
sea intuitiva, ahorre tiempo, y
Valorados en la . X
ofrezca personalizacion y acceso a
Plataforma S
consultores especializados
Parece ser que no se entiende esta
Usabilidad metodologia en el estudio de
similar a mercado, puede afectar X X
Airbnb gravemente el disefio de la
plataforma final

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
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Tabla 7. Canales de Comunicacion y Relacion con el Cliente

Nivel de Incidencia para la empresa

Factores (Qué efecto tiene? D
1 2 3 4 5
Chaten linea | El uso de estas herramientas
dentro de la podria interpretarse de manera X X
plataforma incorrecta, generando la
Videollamadas percepcion de que interfieren con
la paz y tranquilidad del usuario X X
programadas .
en su espacio personal dentro del
mundo digital. Esto podria
Actualizaciones | derivar en una sensacion de
periddicas por | invasidn o vulnerabilidad, X X
correo afectando la confianza del usuario
en la plataforma.
Soporte al En conjunto, estos tres elementos
cliente en tiempo | no solo potencian la X
real funcionalidad de la plataforma,
Acceso a guias y | sino que también construyen una
tutoriales en la | relacion sélida y confiable con los X
plataforma usuarios, mejorando la
. ercepcion de valor
Plan de socios en | PSP M
posicionando la plataforma como X
la plataforma A .
una solucion integral y eficiente.
Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
Tabla 8. Modelo de Ingresos y Opciones de Pago
. . Nivel de Incidencia para la empresa
Factores (Qué efecto tiene? D
1 2 3 4 5
Paco tnico por Proporciona claridad y
g p simplicidad al definir el alcance X
proyecto
del proyecto.
Pago por horas | Oftrece flexibilidad para proyectos X
trabajadas con tiempos variables.
Suscripcion .
Favorece la recurrencia y
mensual para ., .
oy fidelizacion mediante pagos X
servicios .
. continuos
continuos
Opcidn de Permite mayor accesibilidad
financiamiento | financiera al diferir costos X
o pago diferido | iniciales.
Pago por fases | Es menos atractivo para los
o hitos del usuarios debido a su complejidad X X
proyecto y segmentacion.

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
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Tabla 9. Recursos y Actividades Clave de la Plataforma

Nivel de Incidencia para la empresa
Factores (,Qué efecto tiene? D
1 2 3 4 5
Informes de Permiten el seguimiento eficiente
progreso en del progreso de los proyectos en X
tiempo real tiempo real.
Integracion con | Facilitan la integracion con otros
sistemas de sistemas, mejorando la eficiencia X
gestion interna | operativa.
Herramientas . .
. .. | Ayudan en la planificacion y
de planificacion ., .
. -, coordinacion efectiva de tareas X
y asignacion de
dentro de los proyectos.
tareas
Centro de . e
Proveen informacion util para el
reeursos y aprendizaje y la capacitacion X
articulos de pret ey p
o, continua.
capacitacion
Comparativas .
de colzlsul tores Son percibidas como menos
o relevantes debido a su baja X X
por experiencia . :
. valoracion por los usuarios.
y tarifa
Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
Tabla 10. Socios y alianzas estratégicas
Nivel de Incidencia para la empresa
Factores (Qué efecto tiene? D
1 2 3 4 5
Cémaras de e
. Promueven la credibilidad y
comercio y . .
L amplian las redes comerciales de X
asociaciones
. la plataforma.
empresariales
Proveen herramientas tecnologicas
Proveedores de :
, avanzadas que mejoran las X
tecnologia . )
capacidades operativas.
Consultores con | Garantizan la calidad y el respaldo
certificaciones | profesional de los servicios X
reconocidas ofrecidos.
Aportan reconocimiento y
Asociaciones legitimidad en el sector, X
de la industria reforzando la confianza de los
usuarios.

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
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Tabla.11 Estructura de Costos

Nivel de Incidencia para la empresa

Factores ,Qué efecto tiene? F|D
Q 1 2 3 4 5
Desglose detallado | Facilita la comprension de los
de cada servicio y costos asociados, generando X X
actividad confianza en los usuarios.
. . Garantiza la transparencia en
Tarifas fijas y L
. los costos, simplificando la
visibles para todos X X

toma de decisiones para los

los servicios .
clientes.

Tarifas ajustables Permite adaptarse a las

segun la .
ersonalizacion del necesidades y presupuestos X X
p proyecto especificos de cada cliente.

Proporciona un punto de

Comparativas de .
comparacion, ayudando a los

tarifas entre . X X
usuarios a evaluar sus
consultores .
opciones.
Politica clara sobre Aumenta el atractivo de los
descuentos y servicios al destacar X X
promociones beneficios econdmicos claros.

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado

Anexo 2. Estudio de demanda

El estudio de demanda proyectara la demanda potencial basada en el interés de adquirir los
servicios ofrecidos, tomando como referencia indicadores generales de aceptacion objetiva.
Posteriormente, se filtraran los resultados mediante preguntas que permitan identificar el

consumo real.
Consumo Potencial de 1a Poblacion

Para evaluar la sensibilidad al precio, se considerd el contexto econdmico de la ciudad de
Loja, una ciudad en crecimiento que, aunque promueve el desarrollo empresarial, ain no
cuenta con una base industrial consolidada ni con oportunidades econdmicas significativas.
Por esta razon, se plante6 un analisis enfocado en determinar la preferencia empresarial

respecto al proyecto, bajo la premisa de ofrecer servicios mas econémicos.

La siguiente pregunta fue utilizada como referencia clave: “Si pudiera acceder a servicios de
consultoria de forma més econdmica mediante una plataforma digital, ;aumentaria su

consumo de estos servicios?”
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Tabla. 12 Demanda potencia bajo la condicion del precio

[aumentaria su consumo de

estos servicios?

Frecuencia Porcentaje
Si pudiera acceder a servicios | No 26 9.8
de consultoria de forma mas | Si 238 90.2
econdomica mediante una Total
plataforma digital, 264 100.0

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado

E1 90.2% de los encuestados expresé su disposicion a incrementar el consumo de servicios de

consultoria si estos fueran mas econdémicos mediante una plataforma digital. Esto demuestra

un alto potencial de mercado condicionado a la percepcion de accesibilidad y competitividad

en los precios, posicionando la sensibilidad al costo como un factor determinante en las

decisiones empresariales.

Calculo de demandas

Tomando en cuenta una poblacion empresarial de:

Tabla.13 Poblacion

Afio de corte

Poblacion Total

Muestra

2023-2024 833

264

Se clacula losiguiente:

Demanda Potencial

Tabla.14 Respuesta de una demanda potencial objetiva

(Ha contratado servicios de
consultoria anteriormente? Frecuencia | Porcentaje
Si 148 56.1
No 116 43.9
Total 264 100.0
Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
Tabla.15 Calculo de la demanda potencial
Poblacion Total 833
Porcentaje de mypimes que han consumido el servicio 56.1
Total de demanda potencial 467
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Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
e Demanda Real

Tabla.16 Respuesta de una demanda real

JHa contratado servicios de consultoria de

marketing anteriormente? Frecuencia | Porcentaje
Si 45 30.4
No 103 69.6
Total 148 100.0

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado

Tabla.17 Calculo de la demanda real

Poblacion Total 467
Porcentaje de mypimes que han consumido el servicio 304
Total de demanda potencial 142

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
e Demanda Efectiva

Tabla.19 Calculo de l1a demanda efectiva

Poblacion Total 142
Porcentaje de mypimes que han consumido el

servicio 91.1
Total de demanda potencial 129

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
Los céalculos de demanda muestran una progresion desde una poblacion empresarial amplia
hasta un segmento especifico dispuesto a utilizar plataformas digitales. Con una demanda
potencial de 467 empresas, una demanda real de 142 empresas y una demanda efectiva de 129
empresas, se identifica un mercado significativo para la implementacion de una plataforma
digital de consultoria de marketing. Esto subraya la importancia de disefar soluciones
adaptadas a las necesidades del segmento objetivo, priorizando la accesibilidad y la
experiencia digital.

e Promedio de consumo anual de las mypimes, en la ciudad de Loja utilizando servicios de

consultoria
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Tabla.20 Promedio consumo anual de la demanda

(Cuantas veces al afio su empresa utiliza .
.. , Xm Frecuencia| Total
servicios de consultoria actualmente?
1-4 veces 3 67 201
4-6 veces 5 59 295
6 -8 veces 7 22 154
Total 148 650

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado

USO ANUAL

CPA = S DE ENCUESTA

CPA = 4 servicios

Esto indica que, en promedio, cada empresa utiliza 4 servicios de consultoria anuales.

Proyeccion de demandas a los 5 afios del proyecto:

La proyeccion de la demanda se basa en el analisis de la dinamica empresarial presentado en

el Boletin del Banco Central del Ecuador: Registro Estadistico de Empresas 2022, Principales

Resultados (abril, 2023) . Este boletin informa que:

l.

Entre 2021 y 2022, el numero de empresas activas aumento en 13.807 empresas , lo
que representa un crecimiento del 1,6% en la poblacion empresarial. Este dato
considera todas las empresas que registraron actividad economica (ventas, plazas de
empleo en el IESS, o régimen simplificado RISE).

El segmento de microempresas mostrd el mayor incremento, con una variaciéon
también del 1.6% respecto al afio anterior, mientras que las pequefias y medianas
empresas presentaron una dindmica méas moderada debido a subcoberturas en los
datos.

Se registraron 65,168 nuevas empresas activas en 2022, un indicador relevante para
evaluar la expansion del mercado y el potencial de nuevos clientes en el segmento

objetivo.

Estos indicadores macroecondmicos proporcionan un marco confiable para proyectar el

crecimiento empresarial y, por ende, la demanda de servicios relacionados con la consultoria.
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Tabla 21. Proyeccion de la demanda efectiva de servicios demandados

Uso
Poblacion | Demanda | Demanda | Demanda promedio Demapda
Afios total potencial real efectiva anual en efectiva
unidades | P royect.ac.la
1,6% 56% 30% 91% et SEIVICIOs
0 |2024 833 466 142 129 4 516
1 |2025 846 474 144 131 4 524
2 |2026 860 482 146 133 4 533
3 12027 874 489 149 135 4 541
4 12028 888 497 151 138 4 550
5 12029 902 505 154 140 4 559
Total 5202 2913 886 806 3224

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado

Anexo 2. Estudio de la Oferta

En la ciudad de Loja, el ecosistema de consultoria digital de marketing enfrenta un vacio
significativo en la oferta local . Actualmente, no se identifican consultoras digitales de
marketing activas en la region, lo que plantea una ausencia total de servicios especializados en
este &mbito. Esto contrasta con el crecimiento sostenido de la demanda de soluciones
digitales, especialmente por parte de las MIPYMES, que buscan modernizar sus estrategias y

optimizar sus procesos de comunicacion y ventas.
e Fuentes y métodos de analisis

Se llevo a cabo una investigacion exhaustiva utilizando herramientas digitales como Google
Trends , explorando términos clave como “consultorias de marketing”, “consultoras”,
“publicidad digital” y “agencias de marketing”. Los resultados revelaron un patron claro:
mientras que en el ambito nacional existe una oferta considerable de servicios de marketing
digital concentrada principalmente en las grandes ciudades como Quito y Guayaquil, en la
provincia de Loja esta oferta es escasa o inexistente . Esto se evidencia en el posicionamiento

digital de las consultoras , que no incluye referencias significativas a servicios locales

especializados en Loja como se observa en el siguiente grafico numero 11.

Busqueda de oferta en Google Trends
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Desglose comparativo por subregion Subregion v &, <> <&

@® Consultorias de marketing @ consultoras publicidad digital Ordenar: Interés por Consultorias de marketing ¥
@ agencias de marketing

1 Pichincha i
2 Azuay |

3 Provincia de Esmeraldas

4 Guayas | ||

5 Provincia de Imbabura

La intensidad del color representa el porcentaje de busquedas MAS INFORMACION Mostrando 1-5 de 9 subregiones >

Fuente: Google trends

e Tependencia de Servicios Externos
Ante la ausencia de consultores locales, las MIPYMES lojanas deben recurrir a dos
alternativas principales:
Freelancers locales: Profesionales independientes que ofrecen soluciones puntuales pero
carecen de la estructura y especializacion de una consultora.
Agencias nacionales o internacionales: Empresas ubicadas fuera de Loja que operan de
forma remota, lo cual limita la personalizacion y el acompafnamiento directo necesario para
muchas empresas en crecimiento.
Aunque estas opciones cubren algunas necesidades, presentan limitaciones significativas:
Altos costos asociados: Los servicios nacionales o internacionales suelen implicar precios
poco accesibles para las micro y pequefias empresas.
Falta de personalizacion: La oferta externa no siempre esta alineada con las particularidades
del mercado loco.
Baja penetracion local: Las empresas locales no logran beneficiarse de un acompafiamiento

cercano que facilite la implementacion efectiva de estrategias digitales.

e Oferta Digital en Loja: 0% de Cobertura Local
Los resultados de esta investigacion indican que la oferta actual en consultoria digital
especializada para MIPYMES en Loja es practicamente inexistente . Esto equivale a una
cobertura del 0% en términos de consultoras digitales locales activas . Mientras que en otras
provincias se registra una oferta diversificada, Loja carece de actores locales relevantes que

puedan atender esta creciente necesidad.
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e Impacto de la Brecha en la Oferta
La falta de una oferta local tiene implicaciones directas:
Acceso limitado: Las MIPYMES locales no cuentan con opciones accesibles que puedan
comprender y adaptarse a las necesidades especificas del mercado loco.
Demanda no atendida: Con una demanda proyectada de 129 empresas en 2023 (y en
crecimiento en los afos siguientes), existe una brecha evidente que genera una oportunidad
estratégica.
Potencial de retencion econémica: La ausencia de consultoras locales implica que los
recursos destinados a servicios de marketing digital sean redirigidos a otras provincias o al
extranjero, reduciendo el impacto econémico positivo dentro de la region.

e Oportunidad estratégica
Esta situacion presenta una ventana de oportunidad unica para la implementacion de una
plataforma de consultoria digital de marketing en Loja. Tal plataforma puede:
Captar la demanda insatisfecha: Satisfacer las necesidades de las MIPYMES que
actualmente dependen de soluciones externas o no reciben ningun tipo de servicio.
Ofrecer servicios personalizados: Adaptarse a las caracteristicas econdmicas y culturales de
Loja, priorizando precios competitivos y estrategias locales.
Fortalecer el ecosistema empresarial: Promover el crecimiento de las MIPYMES a través
de soluciones digitales efectivas que incrementan su competitividad.
El anélisis demuestra que la oferta actual en consultoria digital de marketing en Loja es
inexistente , lo que representa una brecha critica para las empresas locales. Al mismo tiempo,
esta ausencia abre una oportunidad estratégica significativa para el desarrollo de un modelo de
negocio que prioriza la accesibilidad, personalizacion y digitalizacion, con un enfoque
adaptado al contexto lojano. La creacion de una plataforma local no solo cubriria una
necesidad evidente, sino que también contribuiria al crecimiento economico y empresarial de
la region, fortaleciendo su integracion en el entorno digital global.
Demanda Insatisfecha
La demanda insatisfecha se define como la cantidad de empresas que requieren servicios de
consultoria digital de marketing pero no encuentran una oferta disponible en el mercado local
para satisfacer sus necesidades.
El andlisis revela una brecha absoluta entre la demanda efectiva proyectada y la oferta
disponible en Loja. Actualmente, no existen consultoras digitales de marketing activas en la

region, lo que genera una demanda insatisfecha acumulada de 806 empresas durante los
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préximos cinco afios. Esto significa que ninguna de las empresas identificadas como
demandantes podra acceder a servicios locales, lo que las obliga a:
e Buscar opciones externas (agencias nacionales o internacionales).
e QOperar sin acceso a servicios de consultoria digital, lo que limita su competitividad en
un mercado cada vez mas digitalizado.
A continuacion, podremos observar en la tabla 22 la demanda satisfecha en cuanto al numero
de servicios durante todo el proyecto:

Tabla 22. Demanda insatisfecha: en Servicios de consultoria digital

Afio | Demanda Efectiva Oferta Actual Estimada (Servicios) | Demanda Insatisfecha
Proyectada en Servicios (Servicios)

2024 | 516 0 516

2025 | 524 0 524

2026 | 533 0 533

2027 | 541 0 541

2028 | 550 0 550

2029 | 559 0 559

Total | 3.224 0 3.224

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
La demanda insatisfecha identificada destaca una oportunidad estratégica clara para atender
un mercado desatendido en Loja. Con mas de 3,224 servicios proyectados no cubiertos en los

proximos seis afos, la creacion de una oferta local no solo responde a una necesidad latente,

sino que también impulsa el desarrollo economico de la region.

e Resultados de la encuesta
. Cuil es el tamafio de su empresa?

Otro 5

1.9

Total 264

100.0

.Qué areas de consultoria considera
necesarias para su empresa?

Frecuencia | Porcentaje
Microempresa | 198 75.0
Pequena 51 193
empresa
Mediana 15 5.7
empresa
Total 264 100.0

. Quién toma decisiones para contratar
servicios de consultoria en su empresa?

Frecuenci

a Porcentaje
Gerente
General 158 59.8
(}erente de 34 12.9
Area
Propietario 62 23.5
CEO 5 1.9

Frecuenc | Porcenta
1a je
Contabilidad y 63 23.9
finanzas
Recursos humanos |17 6.4
Marketing y ventas |96 36.4
Estrategia 27 10.2
empresarial
Gestion de proyecto |25 9.5
Logistica y cadena |6 23
de suministro
Administracion 22 8.3
Produccion 8 3.0
Total 264 100.0
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(En el ultimo afio, aproximadamente,
jcuanto ha gastado su empresa en
servicios de consultoria?

Frecuencia

Porcentaje

Valido

93

35.2

Entre $500
y $1,000

65

24.6

Mas de
$1,000

10

3.8

Menos de
$500

96

36.4

Total

264

100.0

(Ha contratado servicios de consultoria
anteriormente?

Frecuencia

Porcentaje

Si

148

56.1

No

116

43.9

Total

264

100

Si pudiera acceder a servicios de
consultoria de forma mas econémica

(Qué servicios le gustaria que ofreciera
la consultoria de marketing?

mediante una plataforma digital,
Jaumentaria su consumo de estos

servicios?

Frecuencia

Porcentaje

Valido No

26

9.8

Si

238

90.2

Total

264

100.0

.Cual es el presupuesto aproximado
mensual que su empresa destinaria a
servicios de consultoria a través de una

plataforma digital?

Frecuencia

Porcentaje

Valido Entre
$200 y

$500

160

60.6

Mas de
$500

25

9.5

Menos
de $200

79

29.9

Total

264

100.0

Frecuencia

Porcentaje

Valido

Analisis de

Resultados y Métricas |4
de Desempeiio

1.5

Asesoria en
Publicidad y

Campaiias

Promocionales

16

6.1

Desarrollo de Marca e
Identidad Corporativa

22

8.3

Estrategia de
Marketing y
Posicionamiento

&3

31.4

Formacion y
Capacitacion en
Marketing

3.0

Gestion de Redes
Sociales y Contenidos

34

12.9

Investigacion de
Mercado y Analisis
de Competencia

82

31.1

Optimizacion SEO y
Marketing Digital

3.0

Trabajos varios sobre
mercadeo

2.7

Total

264

100.0
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. Como te describirias?

Frecuencia | Porcentaje
Valido |Emprendedor | 144 54.5
Empresario | 96 36.4
Profesional |8 3.0
Trabajador |16 6.1
Total 264 100.0

Elaborado por el autor en base al estudio de

mercado
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Qué aspectos valora mas en una plataforma de consultoria digital de marketing ?

(Qué aspectos valora mas en una plataforma de % del N de
consultoria digital de marketing ? Recuento | tabla Ponderacion | P*R | Media
Acceso a consultores especializados | Nada o
. 6 2.3%
importante 1 6
Poco o
importante 19 7.2% 2 38
Indiferente 18 6.8% 3 54
Importante 125 47.3% 4 500
Muy 0
importante %6 36.4% 5 480
Total 264 100.0% Total 1078 14.08
Asesoria personalizada para resolver | Nada
, . 7 2.7%
problemas especificos importante 1 7
Poco o
importante 16 6.1% 2 32
Indiferente 14 5.3% 3 42
Importante 111 42.0% 4 444
Muy 0
importante 116 43.9% 5 580
Total 264 100.0% Total 11054.19
Personalizacion de los servicios Nada
. . 5 1.9%
ofrecidos importante 1 5
Poco o
importante 19 7.2% 2 38
Indiferente 27 10.2% 3 81
Importante 124 47.0% 4 496
Muy 0
importante 89 33.7% 5 445
Total 264 100.0% Total 1065 14.03
Ahorro de tiempo y costes Nada 6 239
importante 1 6
Poco o
importante 12 4.5% 2 24
Indiferente 17 6.4% 3 51
Importante 107 40.5% 4 428
Muy 0
importante 122 46.2% 5 610
Total 264 100.0% Total 1119 14.24
Facilidad de uso Nada o
importante 6 2.3% 1 6
Poco o
importante 12 4.5% 2 24
Indiferente 20 7.6% 3 60
Importante 124 47.0% 4 496
Muy 0
importante 102 38.6% 5 510
Total 264 100.0% Total 1096 | 4.15
Diversificacion de servicios Nada 4 1.5%
importante o 1 4 4.14
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Poco

0,
importante 16 6.1% 2 32
Indiferente 20 7.6% 3 60
Importante 124 47.0% 4 496
Muy 0
importante 100 37.9% 5 500
Total 264 100.0% Total 1092
Que la usabilidad de. La plataforma | Nada 3 3.0%
sea igual al uso del Airbnb importante e 1 8
Poco o
importante 18 6.8% 2 36
Indiferente 35 13.3% 3 105
Importante 114 43.2% 4 456
Muy 0
importante 89 33.7% 5 445
Total 264 100.0% Total 1050]3.98

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
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. Qué tan utiles le resultan los siguientes canales de comunicacion con los consultor es en
una plataforma digital?

% del N de
Recuento tabla Ponderacion | P*R |Media
Chat en linea Nada util 4 1.5% 1 4

dentro de la Poco util 17 6.4% 2 34
plataforma Indiferente 44 16.7% 3 132

Util 124 47.0% 4 496

Muy qutil 75 28.4% 5 375

Total 264 100.0% Total 1041(3.94
Videollamadas Nada util 3 1.1% 1 3
programadas Poco util 22 8.3% 2 44

Indiferente 43 16.3% 3 129

Util 98 37.1% 4 392

Muy util 98 37.1% 5 490

Total 264 100.0% Total 1058 4.01
Actualizaciones Nada util 4 1.5% 1 4
periodicas por Poco ttil 12 4.5% 2 24
correo Indiferente 48 18.2% 3 144

Util 105 39.8% 4 420

Muy qutil 95 36.0% 5 475

Total 264 100.0% Total 1067 | 4.04
Soporte al cliente | Nada util 1 4% 1 1
en tiempo real Poco util 11 4.2% 2 22

Indiferente 26 9.8% 3 78

Util 99 37.5% 4 396

Muy qtil 127 48.1% 5 635

Total 264 100.0% Total 1132 14.29
Acceso a guiasy |Nada util 2 .8% 1 2
tutoriales en la Poco util 9 3.4% 2 18
plataforma Indiferente 27 10.2% 3 81

Util 109 41.3% 4 436

Muy util 117 44.3% 5 585

Total 264 100.0% Total 112214.25
Plan de socios en | Nada util 3 1.1% 1 3
la plataforma Poco util 10 3.8% 2 20

Indiferente 24 9.1% 3 72

Util 109 41.3% 4 436

Muy qtil 118 44.7% 5 590

Total 264 100.0% Total 1121 4.25

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
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plataforma digital?

. Qué tan utiles le resultan los siguientes canales de comunicacion con los consultores en una

% del N de
Recuento tabla Ponderacion P*R | Media

Informes de progreso | Nada util 2 .8% 1 2
en tiempo real. Poco ttil 12 4.5% 2 24

Indiferente 21 8.0% 3 63

Util 107 40.5% 4 428

Muy Ttil 122 46.2% 5 610

Total 264 100.0% Total 1127(4.27
Integracion con Nada util 2 3% 1 2
sistemas de gestion | Poco Ttil 8 3.0% 2 16
interna Indiferente 34 12.9% 3 102

Util 119 45.1% 4 476

Muy util 101 38.3% 5 505

Total 264 100.0% Total 1101 |4.17
Herramientas de Nada ttil 2 .8% 1 2
planificacion y Poco util 3 1.1% 2 6
asignacion de tareas. |[Indiferente 24 9.1% 3 72

Util 123 46.6% 4 492

Muy Ttil 112 42.4% 5 560

Total 264 100.0% Total 113214.29
Centro de recursos y | Nada util 1 4% 1 1
articulos de Poco util 6 2.3% 2 12
capacitacion Indiferente 30 11.4% 3 90

Util 113 42.8% 4 452

Muy util 114 43.2% 5 570

Total 264 100.0% Total 1125(4.26
Comparativas de Nada 1util 2 .8% 1 2
consultores por Poco 1til 5 1.9% 2 10
experiencia y tarifa | Indiferente 32 12.1% 3 96

Util 122 46.2% 4 488

Muy qtil 13 39.0% 5 65

Total 264 100.0% Total 661 |2.50

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
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,Qué tan importantes consideran las siguientes alianzas estratégicas en una plataforma
de consultoria digital?

% del N de
Recuento tabla Ponderaciéon | P*R | Media

Céamaras de |Nada importante | 4 1.5% 1 4
comercio y Poco importante | 10 3.8% 2 20
asociaciones | Indiferente 25 9.5% 3 75
empresariales | Importante 113 42.8% 4 452

Muy importante | 112 42.4% 5 560

Total 264 100.0% Total 1111]4.21
Proveedores |Nada importante | 1 4% 1 1
de tecnologia | Poco importante | 12 4.5% 2 24

Indiferente 14 5.3% 3 42

Importante 102 38.6% 4 408

Muy importante | 135 51.1% 5 675

Total 264 100.0% Total 1150 [4.36
Consultores | Nada importante | 1 4% 1 1
con Poco importante | 10 3.8% 2 20
certificaciones | Indiferente 20 7.6% 3 60
reconocidas | Importante 103 39.0% 4 412

Muy importante | 130 49.2% 5 650

Total 264 100.0% Total 114314.33
Asociaciones |Nada importante |2 .8% 1 2
de la industria | Poco importante | 10 3.8% 2 20

Indiferente 16 6.1% 3 48

Importante 119 45.1% 4 476

Muy importante | 117 44.3% 5 585

Total 264 100.0% Total 1131]4.28

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado

. Qué tan importantes consideran los siguientes elementos de transparencia en la estructura de
costos de una plataforma de consultoria digital?

% del N de
Recuento tabla Ponderacion P*R Media

Desglose Nada 0
detallado de importante 4 1.5% 1 4
cada servicioy | Poco 0
actividad. importante 0 3:4% 2 18

Indiferente |20 7.6% 3 60

Importante | 112 42.4% 4 448

Muy 0

importante 19 45.1% 5 595

Total 264 100.0% Total 1125 4.26
Tarifas fijas y Nada 0
visibles para importante 0 0.0% 1 0
todos los Poco N
servicios importante 1 4.2% 2 22

Indiferente |29 11.0% 3 87

Importante | 118 44.7% 4 472 4.21
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Muy

0,
importante 106 40.2% 5 530
Total 264 100.0% Total 1111
Tarifas Nada o
ajustables segiin | importante > 1.9% 1 5
la Poco o
personalizacién | importante 3 11% 2 6
del proyecto. Indiferente |30 11.4% 3 90
Importante | 110 41.7% 4 440
Muy 0
importante 116 43.9% 5 580
Total 264 100.0% Total 1121 4.25
Comparativas | Nada o
de tarifas entre | importante 4 1.5% 1 4
consultores Poco 0
importante 6 2.3% 2 12
Indiferente |27 10.3% 3 81
Importante | 122 46.6% 4 488
Muy 0
importante 103 39.3% 5 515
Total 262 100.0% Total 1100 4.20
Politica clara Nada 3 1%
sobre descuentos | importante e 1 3
y promociones | Poco 0
importante 4 1.5% 2 8
Indiferente |19 7.2% 3 57
Importante | 119 45.1% 4 476
Muy 0
importante 19 45.1% 5 595
Total 264 100.0% Total 1139 4.31

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
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Anexo 3. Evaluacion del FODA

Los valores asignados en las tablas de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas se

establecieron con base en la metodologia propuesta por Fred R. David (2003), considerando

el peso relativo de cada factor (de 0.0 a 1.0) y su nivel de influencia (de 1 a 5). El puntaje

ponderado se obtuvo multiplicando ambos valores, facilitando asi el anélisis estratégico de

MB Consultoria.

Tabla 23. Resumen de fortalezas

Categoria

Fortaleza

Segmentacion

Enfoque en micro y pequenas empresas, disefiando soluciones
practicas y enormes.

Propuesta de valor

Priorizar estrategias de

Plataforma intuitiva que ahorra tiempo, ofrece personalizacion y
acceso a consultores especializados.

Alta aceptacion de servicios como estrategias de marketing y
analisis de mercado, alineados con las necesidades del mercado.

Canales de
comunicacion

Soporte al cliente en tiempo real, mejorando la percepcion de valor y
posicionamiento como solucion eficiente.

Acceda a guias y tutoriales y plan de socios en la plataforma para
optimizar la autogestion y alianzas estratégicas.

Herramientas de comunicacion bien valoradas que fortalecen la
relacion con los clientes.

Modelo de ingresos

Opciones de pago claras, flexibles y accesibles como el
financiamiento o pago diferido y suscripcién mensual.

Amplia aceptacion de métodos de pago rec.

Recursos Clave

Herramientas de planificacion y asignacion de tareas, informes de
progreso en tiempo real y recursos educativos.

Integracion con sistemas de gestion interna para optimizar procesos
operativos.

Articulos de capacitacion que fomentan la autonomia de los
usuarios.

Socios y alianzas

Proveedores tecnoldgicos que garantizan innovacion y calidad.

Consultores certificados y aso

Céamaras de comercio que amplian redes comerciales.

Estructura de

Politica clara sobre descuentos y promociones, mejorando la
percepcion de valor econdmico.

costos .

Desglose detallado de costos que genera confianza en los usuarios
Demanda Brecha significativa de mas de 3,224 servicios no atendidos en los
Insatisfecha proximos seis afios

Elaborado por el autor
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Tabla 24. Resumen de debilidades

Categoria

Debilidad

Propuesta de valor

Usabilidad similar a Airbnb, con baja aceptacion y posible
confusiodn entre los usuarios.

Necesidad de fortalecer la personalizacion de servicios para
diferenciarse en el mercado.

Canales de
comunicacion

Chat en linea percibido como invasivo o poco eficiente en términos
de personalizacion e inmediata.

Videollamadas y actualizaciones por correo con menor valoracion,
utiles solo en casos especificos.

Canales moderadamente ttiles que requieren ajustes para escenarios
especificos.

Modelo de ingresos

Pago por fases o hitos del proyecto, percibido como complejo y
poco atractivo para los usuarios.

Necesidad de mayor educacion financiera para facilitar la adopcion
de modelos de pago menos convencionales.

Recursos Clave

Comparativas de tarifas entre consultores con baja relevancia para
los usuarios, lo que limita su efectividad.

Necesidad de fortalecer la integracion con sistemas de gestion
interna para maximizar la interoperabilidad.

Baja prioridad en herramientas que no se alinean con las principales
necesidades del usuario.

Socios y alianzas

Camaras de comercio con menor impacto relativo en comparacion
con otros socios estratégicos.

Dependencia de alianzas externas para fortalecer la capacidad
operativa.

Estructura de
costos

Complejidad en la personalizacion de tarifas segun el proyecto.

Tarifas comparativas poco efectivas como elemento diferenciador.

Ausencia de Oferta
Local

Oferta inexistente en Loja, lo que genera un mercado sin referencias
locales de calidad.

Plataformas como Fiverr y Upwork representan una competencia
robusta internacional.

Elaborado por el autor
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Tabla 25. Resumen de oportunidades

Categoria Oportunidad
- Avances en politicas de privacidad y seguridad de datos:
Requieren inversion tecnologica, pero generan confianza y
Politicas y fidelidad en los clientes.
Regulaciones - Politica para la Transformacion Digital 2022-2025: Incentiva

la adopcion de tecnologias emergentes y apoya startups
tecnologicas.

Economia y
digitalizacion

- Recuperacion economica y digitalizacion: Acelerar la
adopcion de tecnologias en las PYMES, favoreciendo
plataformas digitales de consultoria.

- Mejora en la conectividad a internet: Permite mayor
adopcion de soluciones digitales en dreas urbanas y semiurbanas.

Demografia y Cultura
Empresarial

- Cambio demografico y urbanizacion: Incrementa la demanda
de servicios digitales entre una poblacion joven y urbana
conectada.

- Cultura empresarial orientada a la capacitacion: Aumentar
la demanda de servicios de formacién y desarrollo continuo.

Segmentacion y
Diversificacion

- Segmentos de mercado diversificados: Amplia variedad de
clientes potenciales con necesidades especificas.

- Demanda de consultoria verde: Crecimiento del interés en
précticas sostenibles abre un nicho especializado.

Tecnologia e
Innovacion

- Adopcion de tecnologias digitales: Creciente demanda de
herramientas digitales facilita la aceptacion de MB Consultoria.

- Innovacién y actualizaciéon: Oportunidad de mantenerse
relevante a través de servicios y tecnologias actuales.

Proveedores e

- Proveedores clave: Fortalecen la capacidad para ofrecer
soluciones innovadoras y personalizadas.

inversores - Intereses de los inversores: Facilitar acceso a financiamiento y
apoyo estratégico.
. - Tendencias empresariales en Ecuador: Contexto favorable
Tendencias . . .
. para plataformas digitales alineadas con las necesidades del
Empresariales

mercado.

Elaborado por el autor
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Tabla 26. Resumen de amenazas

Categoria Amenaza
Factores - Fluctuaciones econémicas globales: Reducir la inversion en servicios de
econodmicos consultoria debido a incertidumbre y tasas de interés altas.

- Competencia internacional: Plataformas consolidadas como Fiverr y
Upwork dificultan la captacion de clientes locales.

Regulaciones y
Barreras

- Cambio en regulaciones comerciales y laborales: Pueden crear barreras
adicionales y aumentar costos.

- Evolucidén del marco regulatorio: Aumenta los costos de cumplimiento,
aunque promueve la digitalizacion.

Competencia del
mercado

- Costos de cambio para los clientes: Representan una barrera para empresas
que usan otras plataformas.

- Competencia y bajas barreras de entrada: Incrementa la rivalidad en el
sector, dificultando la captacion de clientes.

- Entorno competitivo robusto: Exige diferenciacion constante para
mantenerse competitivo.

Elaborado por el autor
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Anexo 3. Evaluacion interna: fortalezas y debilidades

DETERMINACION DE LAS FORTALEZAS CLAVES

Fortalezas PESO | VALOR | PONDERADO
F1 | Tamafio de Empresa 0,02 |3 0,06
F2 | Decisores de Contratacion 0,04 |4 0,16
F3 | Perfil de los Usuarios 0,05 |5 0,25
F4 | Servicios Preferidos 0,05 |5 0,25
F5 | Aspectos Valorados en la Plataforma 0,03 |5 0,15
F6 | Soporte al cliente en tiempo real 0,02 |3 0,06
F7 | Acceso a guias y tutoriales en la plataforma 0,02 |3 0,06
F8 | Plan de socios en la plataforma 0,03 |3 0,09
F9 | Pago unico por proyecto 0,04 |4 0,16
F10 | Pago por horas trabajadas 0,02 |3 0,06
F11 | Suscripcién mensual para servicios continuos | 0,04 | 4 0,16
F12 | Opcioén de financiamiento o pago diferido 0,04 |4 0,16
F13 | Informes de progreso en tiempo real 0.04 |4 0,16
F14 | Integracion con sistemas de gestion interna 0.04 |4 0,16
F15 | Herramientas de planificacion y asignacion 0.04 |4 0,16

de tareas
F16 | Centro de recursos y articulos de capacitacion | 0.02 | 3 0,06
F17 | Desglose detallado de cada servicio y 002 |3 0,06

actividad
F18 | Tarifas fijas y visibles para todos los servicios | 0.02 | 3 0,06
F19 | Tarifas ajustables segun la personalizacion 0.02 |3 0,06

del proyecto
F20 | Comparativas de tarifas entre consultores 0.04 |4 0,16
F21 | Politica clara sobre descuentos y promociones | 0.04 | 4 0,16
F22 | Demanda Insatisfecha 005 |5 0,25
DETERMINACION DE LAS DEBILIDADES CLAVES

Debilidades PESO | VALOR | PONDERADO
D1 | Usabilidad similar a Airbnb 0,02 |3 0,06
D2 | Chat en linea dentro de la plataforma 0,02 |3 0,06
D3 | Videollamadas programadas 0,02 |3 0,06
D4 | Actualizaciones periddicas por correo 0,02 |3 0,06
D5 | Pago por fases o hitos del proyecto 0,04 |4 0,16
D6 | Comparativas de consultores por experiencia | 0,05 |4 0,2

y tarifa
D7 | Ausencia de Oferta Local 0,05 |4 0,2
D8 | Competencia Internacional 0,05 |5 0,25
TOTAL 1 3.96

Tabla. 27 Evaluacion interna: fortalezas y debilidades

Fuente: Informacion obtenida de las tablas 5, 6, 7, 7. Y estudio de demanda y oferta.

100



El resultado general obtenido de 3.96 refleja un equilibrio favorable en las fortalezas y
debilidades de la plataforma. El analisis confirma que la plataforma cuenta con fortalezas
significativas, particularmente en la identificacion de su publico objetivo, la oferta de
servicios priorizados y la capacidad de llenar una demanda insatisfecha. Sin embargo, debe
mitigar los riesgos asociados a la competencia internacional y fortalecer aspectos operativos y

funcionales, especialmente en la personalizacion de servicio.

Anexo3. Evaluacion externa: oportunidades y amenazas

Tabla 28. Evaluacion externa: oportunidades y amenazas

DETERMINACION DE LAS OPRTUNIDADES CLAVES
OPORTUNIDADES PESO | VALOR | PONDERADO
O1 | Avances en politicas de privacidad y seguridad de 0,08 5 0,4
datos
02 | Recuperacion econdémica y digitalizacion 0,09 5 0,45
03 | Cambio demografico y urbanizacion 0,05 3 0,15
04 | Segmentos de mercado diversificados 0,09 5 0,45
O5 | Adopcidn de tecnologias digitales 0,07 4 0,28
06 | Demanda de consultoria verde 0,07 4 0,28
O7 | Proveedores clave 0,07 4 0,28
08 | Intereses de los inversores 0,03 2 0,06
09 | Innovacion y actualizacion 0,07 4 0,28
010 | Tendencias empresariales en Ecuador 0,08 5 0,4
O11 | Politica para la Transformacion Digital 2022-2025 0,04 3 0,12
012 | Mejora en la conectividad a internet 0,04 3 0,12
013 | Cultura empresarial orientada a la, capacitacion 0.07 4 0,28
DETERMINACION DE LAS AMANEZAS CLAVES
AMENAZAS PESO | VALOR | PONDERADO

Al | Fluctuaciones econdomicas globales 0,01 2 0,02
A2 | Cambio en regulaciones comerciales y laborales 0,03 3 0,09
A3 | Competencia internacional 0,02 2 0,04
A4 | Costos de cambio para los clientes 0,03 3 0,09
A5 | Competencia y bajas barreras de entrada 0,01 1 0,01
A6 | Entorno competitivo robusto 0,02 2 0,04
A7 | Evolucion del marco regulatorio 0,03 3 0,09
TOTAL 1 3,93

Fuente: Informacion obtenida de las tablas 1, 2, 3, 4.
El total ponderado de 3,93 indica que la empresa tiene un buen posicionamiento estratégico en

su entorno externo, con mas oportunidades aprovechables que amenazas significativas.
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ANEXO 3. Matriz FODA

Fortalezas Debilidades
F1 | Tamafio de Empresa D1 | Fluctuaciones econdémicas globales
F2 | Decisores de Contratacion D2 | Cambio en regulaciones comerciales y laborales
F3 | Perfil de los Usuarios D3 | Competencia internacional
F4 | Servicios Preferidos D4 | Costos de cambio para los clientes
F5 | Aspectos Valorados en la Plataforma D5 | Competencia y bajas barreras de entrada
F6 | Soporte al cliente en tiempo real D6 | Entorno competitivo robusto
F7 | Acceso a guias y tutoriales en la plataforma D7 | Evolucion del marco regulatorio
F8 | Plan de socios en la plataforma
F9 | Pago tnico por proyecto
F10 | Pago por horas trabajadas
F11 | Suscripcion mensual para servicios continuos
F12 | Opcioén de financiamiento o pago diferido
FODA F13 | Informes de progreso en tiempo real
F14 | Integracion con sistemas de gestion interna
F15 | Herramientas de planificacion y asignacion de
tareas
F16 | Centro de recursos y articulos de capacitacion
F17 | Desglose detallado de cada servicio y actividad
F18 | Tarifas fijas y visibles para todos los servicios
F19 | Tarifas ajustables segtn la personalizacion del
proyecto
F20 | Comparativas de tarifas entre consultores
F21 | Politica clara sobre descuentos y promociones
F22 | Demanda Insatisfecha
Oportunidades Fortalezas — Oportunidades Debilidades — Oportunidades
Obj. Estrategicos Estrategias Obj. Estrategicos Estrategias
O1 | Avances en politicas de privacidad y F1 | Aprovechar las Desarrollar una campana D1 | Superar las Crear un centro de
seguridad de datos fortalezas clave digital que destaque el debilidades recursos interactivo que
02 | Recuperacion econdmica y F6 | para posicionar la | soporte al cliente en D2 | internas eduque a los usuarios sobre
digitalizacion plataforma como | tiempo real (F6) , el adaptandose a las | la evolucién del marco
03 | Cambio demografico y urbanizacion F7 | lider en acceso a guias y tutoriales | D4 | oportunidades del | regulatorio (D7) y los
04 | Segmentos de mercado diversificados F12 | consultoria digital | (F7) y las herramientas de | D7 | entorno cambios en regulaciones
05 | Adopcién de tecnologias digitales F13 | personalizada y planificacion (F15) , O1 | regulatorioy comerciales y laborales
06 | Demanda de consultoria verde F15 | accesible. vinculando estas 02 | cultural. (D2) , aprovechando la
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internacional (A3) y la
competencia con bajas
barreras de entrada (AS) ,
fortaleciendo la confianza
del cliente y la retencion a
largo plazo.

O7 | Proveedores clave Ol capacidades con la 06 cultura empresarial
08 | Intereses de los inversores 02 recuperacion econémicay | Ol orientada a la
digitalizacion (02) y la 2 capacitacion (013) y los
09 | Innovacion y actualizacion 06 mejora en la conectividad | O1 avances en politicas de
a internet (012) . Esta 3 privacidad y seguridad de
O1 | Tendencias empresariales en Ecuador 01 estrategia busca aumentar datos (O1) . Esto permitira
0 2 la adopcion de la que los clientes vean la
O1 | Politica para la Transformacion Digital | Ol plataforma, mostrando su plataforma como una
1 12022-2025 3 valor como aliado en la solucién confiable frente a
O1 | Mejora en la conectividad a internet transformacion digital de desafios normativos.
2 las empresas.
O1 | Cultura empresarial orientada a la
3 | capacitacion
Amenazas Fortalezas — Amenazas Debilidades — Amenazas
Obj. Estrategicos Estrategias Obj. Estrategicos Estrategias
A1l | Fluctuaciones econémicas globales A3 | Diferenciarse de Implementar politicas de A3 | Reducirel Establecer un equipo de
A2 | Cambio en regulaciones comerciales y | A4 | la competencia tarifas claras y ajustables | A4 | impacto de las monitoreo regulatorio que
laborales internacional y (F18) , acompafiadas de amenazas analice los costos de
A3 | Competencia internacional A5 | local mediante la | informes de progreso en A5 | externas cambio percibidos por los
A4 | Costos de cambio para los clientes A7 | transparenciay la | tiempo real (F13) y A7 | fortaleciendo la clientes (D4) y los efectos
A5 | Competencia y bajas barreras de personalizacion. opciones de capacidad de de las fluctuaciones
entrada financiamiento (F12) . adaptacion. econémicas globales (D1) ,
A6 | Entorno competitivo robusto Estas acciones mitigaran el para adaptar los servicios y
A7 | Evolucién del marco regulatorio impacto de la competencia procesos segin las

necesidades. Este equipo
trabajara en la actualizacion
continua de la plataforma
para enfrentar la evolucion
del marco regulatorio
(A7) y mantener su
relevancia en un entorno
competitivo.

Fuente: Informacion obtenida de las tablas de las tables 27 y 28
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Anexo 4. Detalle de ingresos por servicio (2025-2029)

Servicio Precio | Volumen | Ingreso | Volumen | Ingreso | Volumen | Ingreso | Volumen | Ingreso | Volumen | Ingreso
unitario | 2025 2025 2026 2026 2027 2027 2028 2028 2029 2029

Consultoria | 40 114 4550.97 | 137 5461.17 | 159 6371.36 | 182 7281.55 | 205 8191.75

simple

Consultoria | 80 152 1213592 | 182 14563.11 | 212 16990.29 | 243 19417.48 | 273 21844.66

media

Consultoria 120 114 13652.91 | 137 16383.50 | 159 19114.08 | 182 21844.66 | 205 24575.24

alta

Suscripciones | 10 91 910.19 109 1092.23 | 127 127427 | 146 1456.31 | 164 1638.35

Elaborado por el autor en base al estudio de mercado
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