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RESUMEN

El desarrollo de un plan de negocios para Tecni-Empaque, centrado en la venta de
repuestos multimarca para vehiculos livianos, nace como respuesta a la necesidad
de fortalecer la relacion con los clientes y mejorar la eficiencia operativa. Esta
iniciativa no solo busca incrementar los ingresos y la rentabilidad, sino también
optimizar el control del inventario, consolidando la posicién de la empresa en el

competitivo mercado de autopartes en Cuenca.

Desde esta perspectiva, se plantea laimplementaciéon de un modelo de negocio que
permita establecer con claridad los objetivos estratégicos, identificar el valor que
ofrece el producto, definir el publico objetivo y disefiar rutas efectivas de entrada
al mercado. Este modelo actia como una hoja de ruta que facilita la toma de

decisiones y el crecimiento ordenado del negocio.

El uso del Lean Canvas permite visualizar de manera practica cdmo se estructura el
negocio y cdmo se adapta a un sector dindmico como el automotriz. A través de sus
distintos bloques, se describe de forma precisa quién es el cliente, cdmo llegar a él,
gue propuesta de valor se ofrece, que actividades clave se deben ejecutar y cudl es

la estructura de ingresos y costos.

En conjunto, esta propuesta proporciona una vision integral del negocio, que no
solo guia la operacidn interna, sino que también representa una herramienta

estratégica para ofrecer soluciones concretas a las necesidades del mercado.

Palabras clave:

Modelo de negocio, Lean Canvas, autopartes multimarca, propuesta de valor,

Tecni-Empaque.



ABSTRACT

The development of a business plan for Tecni-Empaque, focused on the sale of
multi-brand spare parts for light vehicles, arises as a response to the need to
strengthen customer relationships and improve operational efficiency. This
initiative not only aims to increase revenue and profitability but also to optimize
inventory control, reinforcing the company’s position in the competitive auto parts

market in Cuenca.

From this perspective, the implementation of a business model is proposed to
clearly define strategic objectives, identify the value offered by the product, define
the target audience, and design effective market entry strategies. This model serves
as a roadmap to support decision-making and guide the business toward structured

growth.

The use of the Lean Canvas allows for a practical visualization of how the business
is structured and how it adapts to a dynamic sector like the automotive industry.
Through its various blocks, it clearly describes who the customer is, how to reach
them, what value proposition is offered, which key activities must be carried out,

and the structure of costs and revenues.

Altogether, this proposal provides a comprehensive view of the business that not
only guides internal operations but also serves as a strategic tool to offer real

solutions to market needs.

Palabras clave:

Business model, Lean Canvas, multi-brand auto parts, value proposition, Tecni-
Empaque



1.INTRODUCCION

El sector automotriz representa un componente estrategia de la economia
ecuatoriana, de acuerdo con el Banco Central del Ecuador (BCE, 2022), el sector de
transporte representd el 5.9% del PIB total, con un valor de USD 5.274 millones,
creciendo un 3.4% respecto a 2021 y moviliza el 52% de las mercancias a nivel
nacional. Por su parte, el sector automotriz aporta el 1.06% del PIB, con un
crecimiento proyectado del 4.3% anual y una significativa influencia en el mercado

laboral al generar el 5.9% del empleo nacional y el 6.7% del empleo formal

En este contexto, la ciudad de Cuenca y la provincia del Azuay presentan un parque
automotor en expansion, donde los vehiculos livianos de uso comercial y particular
juegan un rol preponderante. Segun cifras del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC,2021), mas de 5.189 vehiculos livianos de uso comercial se encuentran
matriculados en la region, muchos de ellos con antigliedad superior a los 10 afios,
lo que evidencia una creciente necesidad de servicio de mantenimiento, reparacién

y acceso a repuestos automotrices confiables.

Dentro de este entorno, se ubica la empresa Tecni-Empaque, la cual se ha
propuesto fortalecer su posicionamiento en el mercado automotriz a través de la
comercializacién de repuestos multimarca para vehiculos livianos, especialmente
de las marcas: Hyundai, Kia, Toyota, Mazda y Chevrolet. Desde la experiencia, la
empresa registra ventas promedio mensuales aproximadas de USD 20.000
concentradas mayoritariamente en talleres mecénicos y clientes recurrentes, por

otra parte, los tiempos de entrega actuales superan los 30 minutos.

Esta condicidén se da por las limitaciones operativas; la gestién del inventario, la
disponibilidad de repuestos y la eficiencia en los tiempos de atencidon al cliente
influyen de manera directa en los resultados econdmicos. La falta de repuestos de
alta rotacion, el exceso de inventario obsoleto y la ausencia de herramientas

formales para la toma de decisiones estratégicas pueden generar pérdidas de



ventas, inmovilizacidn de capital y deterioro de la competitividad empresarial. No
obstante, estos aspectos suelen ser abordados de manera empirica, sin el respaldo
de un modelo de negocio estructurado que permita evaluar su impacto econémico-

financiero.

Frente a los desafios del mercado actual y a la competencia cada vez mads
especializada, surge la necesidad de estructurar un modelo de negocio agil, claro y
adaptable. En ese sentido, se propone el uso del modelo Lean Canvas, desarrollado
por Ash Maurya (2010), una herramienta enfocada en emprendedores y pequenas
empresas (PYMEs), que permite visualizar de forma sencilla los componentes
fundamentales de un negocio: el problema que se resuelve, el segmento de
clientes, la propuesta de valor, los canales, las fuentes de ingreso, los recursos clave,

las actividades clave, los aliados estratégicos y la estructura de costos.

En este sentido, resulta particularmente pertinente para empresas como Tecni-
Empaque, ya que permite identificar ineficiencias operativas con impacto
econdmico directo, analizar la relacidn entre disponibilidad de inventario, tiempos
de entrega y generacidn de ingresos, y priorizar decisiones estratégicas en funcién
de restricciones reales de capital. A partir de estimaciones operativas actuales, se
identifica que la empresa maneja un valor aproximado de inventario equivalente a
USD 250.000, de los cuales cerca del 35% al 40% corresponden a productos de baja
rotacion. Estas cifras no derivan de un sistema formal de control, sino de una
valoracion empirica basada en compras acumuladas y permanencia prolongada de
ciertos repuestos en bodega, lo cual evidencia un nivel significativo de capital
inmovilizado con impacto directo en la liquidez y en la capacidad de inversién de la

empresa.

En este escenario, surge la necesidad de analizar y proponer un modelo de negocio
que se adapte a la realidad operativa de empresas del sector automotriz,
considerando sus limitaciones de capital, su dependencia del flujo de caja y la
dinamica de su mercado. El modelo Lean Canvas, al priorizar la identificacion de
problemas criticos, la definicion clara de segmentos de clientes y la formulacién de

propuestas de valor, se presenta como una alternativa pertinente para este tipo de



organizaciones. Sin embargo, la literatura existente evidencia una limitada
integracion entre el uso del Lean Canvas y el analisis econdmico-financiero aplicado
a empresas de autopartes, lo que refuerza la relevancia académica del presente

estudio.

En consecuencia, la presente investigacion se desarrolla tomando como caso de
estudio a la empresa Tecni-Empaque, dedicada a la comercializacion de autopartes
multimarca en la ciudad de Cuenca. A través del analisis de su contexto operativo y
econdmico, se busca estructurar una propuesta de modelo de negocio basada en el
enfoque Lean Canvas, que permita identificar oportunidades de mejora en la
gestion del inventario, la segmentacién de clientes y la estructura de costos. Es
importante precisar que el estudio tiene un cardcter propositivo, por lo que no
contempla la implementacidon ni la evaluacion de resultados posteriores a la

aplicacion del modelo.

Desde una perspectiva académica, este trabajo aporta al campo de Ia
administracion de empresas al integrar el enfoque Lean Canvas con un andlisis
econémico-financiero orientado a PYMES del sector automotriz, contribuyendo a
reducir la brecha existente entre la teoria de modelos de negocio y su aplicacién
conceptual en contextos empresariales reales. Desde el punto de vista empresarial,
la investigacidn ofrece a Tecni-Empaque una base metodolégica para la reflexién
estratégica y la toma de decisiones futuras, fortaleciendo su capacidad de

adaptacion y competitividad en el mercado.



2.DETERMINACION DEL PROBLEMA

El presente capitulo tiene como finalidad identificar, delimitar y estructurar el
problema central que motiva la presente investigacion, a partir del analisis del
contexto operativo y econdmico de la empresa Tecni-Empaque. En concordancia
con el enfoque metodoldgico adoptado, el andlisis se desarrolla desde una
perspectiva causal y propositiva, orientada a comprender los factores que inciden
en el desempefio del negocio, sin considerar la implementacion de soluciones

dentro del alcance del estudio.
Antecedentes

El sector de comercializacién de autopartes para vehiculos livianos en el Ecuador se
caracteriza por una alta competitividad, una creciente exigencia por parte de los
clientes y una fuerte dependencia de la disponibilidad inmediata de repuestos. En
cuenca, donde la actividad de talleres mecanicos, transporte comercial y uso
intensivo de vehiculos es significativa, la rapidez en la atencién y la confiabilidad del
proveedor se han convertido en factores determinantes para la sostenibilidad de

las empresas del sector.

En muchos casos, estas empresas operan sin un modelo de negocio formalmente
estructurado, apoyandose en la experiencia acumulada y en decisiones empiricas
para la gestion de sus operaciones. Si bien este enfoque puede resultar funcional
en etapas iniciales, a medida que el negocio crece se incrementa la complejidad
operativa y financiera, evidenciandose limitaciones en la planificacién estratégica,
el control de costos y la evaluacidon del impacto econdmico de las decisiones

adoptadas.

Tecni-Empaque se inserta dentro de esta realidad sectorial, la empresa ha logrado
posicionarse en el mercado automotriz, alcanzando ventas mensuales de alrededor

de USD 23.000. No obstante, su crecimiento se ha desarrollado sin la aplicacién de



un modelo de negocio formal ni un sistema técnico de gestidon de inventarios, lo que

ha derivado en ineficiencias operativas y econdmicas que limitan su competitividad.

Situacién problematica

El analisis del contexto operativo de Tecni-Empaque evidencia que uno de los
principales problemas se relaciona con la gestién del inventario y su impacto en los
resultados econdmicos de la empresa. La ausencia de criterios formales para la
planificacion de compras y la priorizacién de repuestos ha contribuido a la
acumulacién de inventario de baja rotacidn, estimado en aproximadamente el 30 %

del inventario total, con permanencias superiores a los tres afios.

Esta situacién genera una inmovilizacion significativa de capital, limitando la
liquidez disponible para la reposicion de productos de alta demanda. Como
consecuencia, la empresa enfrenta episodios de falta de repuestos solicitados por
los clientes, lo que se traduce en pérdidas de ventas y en un deterioro de la
percepcion del servicio. Adicionalmente, los tiempos de atencidén al cliente,
superiores a los 30 minutos en promedio, reflejan ineficiencias operativas que

afectan la experiencia del usuario y la competitividad del negocio.

Desde una perspectiva econdmica, la problematica descrita se manifiesta en la
existencia de costos asociados a una gestion ineficiente del inventario, tales como
costos de almacenamiento, obsolescencia y descuentos aplicados para la
liquidacion de productos de baja rotacidn, los cuales en ciertos casos requieren ser
vendidos por debajo del margen esperado o incluso rematados. Estas practicas
impactan negativamente en la rentabilidad y reducen la capacidad de generacion

de valor de la empresa.

En conjunto, la falta de repuestos oportunos, las pérdidas de ventas y los costos
derivados de un inventario mal gestionado evidencian una problematica estructural

gue afecta la eficiencia operativa, la rentabilidad y la competitividad de la empresa.

Delimitacion del problema



- Delimitacién espacial

La presente investigacion se delimita espacialmente en la ciudad de Cuenca,
provincia del Azuay, donde opera Tecni-Empaque y se desarrolla la mayor parte

de su actividad comercial.

Figura 1 Localizacion del estudio ciudad de Cuenca
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¢
<

Fuente: Google Maps, 2024

- Delimitacion temporal

El estudio se enfoca en el andlisis de la situacién actual de la empresa,
considerando informacidn operativa y financiera correspondiente al periodo
mas reciente de funcionamiento previo a la elaboracion de la investigacion, sin

contemplar la implementacién futura del modelo propuesto.

- Delimitacion sectorial

la investigacidn se circunscribe al sector de comercializacién de autopartes
multimarca para vehiculos livianos, atendiendo principalmente a talleres

mecanicos, conductores de transporte comercial y clientes particulares.



Objetivo General

Proponer un modelo de negocio basada en el engfoque Lean Canvas que permita
analizar y mejorar la gestidon de inventario para la red comercial de autopartes
multimarca de Tecni-Empaque, con el fin de reducir el impacto econémico por falta
de repuestos, minimizar las pérdidas de ventas y disminuir los costos asociados a

una gestion ineficiente del inventario.

Objetivos especificos

l. Analizar la fundamentacion tedrica del Lean Canvas y sus actores clave,
mediante referencias bibliograficas para aplicarlos al desarrollo de un modelo de

negocio para la red comercial de autopartes multimarca de Tecni-Empaque.

Il. Identificar los principales problemas y sus efectos econémicos asociados,
considerando variables como capital inmovilizado, pérdidas de ventas y costos

derivados de una gestidn ineficiente del inventario.

Il. Estructurar una propuesta de modelo de negocio utilizando el Lean
Canvas, que permita visualizar de manera integrada la relacidn entre problemas,

propuesta de valor y sostenibilidad econdmica de la empresa.



3.MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1 ADMINISTRACION DE EMPRESAS

La administraciéon de empresas es el proceso mediante el cual se planifican,
organizan, dirigen y controlan los recursos de una organizacién con el fin de alcanzar
sus objetivos de manera eficiente y eficaz (Chiavenato, 2006). En el contexto de las
pequefias y medianas empresas, la administracion adquiere una relevancia
particular, ya que la disponibilidad limitada de recursos financieros, humanos vy
tecnoldgicos exige una gestion racional y priorizada. Una administracion deficiente
puede traducirse en decisiones empiricas, falta de control financiero y ausencia de
planificacion, factores que impactan directamente en el desempefio econdmico de

la empresa.

Para empresas del sector de autopartes, una adecuada administracidon permite
coordinar areas clave como compras, inventarios, ventas y atencion al cliente,
garantizando que los recursos invertidos generen valor y contribuyan al

cumplimiento de los objetivos empresariales.
3.2 ORGANIZACION EMPRESARIAL

La estructura organizacional define cdmo se dividen, agrupan y coordinan las
actividades dentro de una empresa (Robbins & Coulter, 2010). Existen diversos tipos
de estructuras y organizaciones como la funcional, divisional y matricial, cada una

con ventajas y desafios.

En muchas PYMEs, la organizacion empresarial se desarrolla de manera informal, lo
qgue, si bien puede aportar flexibilidad, también genera debilidades como la
dependencia excesiva del conocimiento individual, la falta de estandarizacion de
procesos y dificultades en la toma de decisiones estratégicas. Estas condiciones
suelen reflejarse en problemas operativos, especialmente en areas criticas como la

gestidn de inventarios y la atencion al cliente.



Desde el enfoque econdmico-financiero, una estructura organizacional clara
contribuye a una mejor asignacién de costos y a la identificacién de centros de
responsabilidad, facilitando el control financiero y la evaluacién del desempefio. En
empresas con estructuras reducidas, como Tecni-Empaque, la correcta
organizacién del trabajo resulta clave para evitar sobrecostos operativos y mejorar

la productividad del personal.

3.3 MODELO DE NEGOCIOS

El modelo de negocios constituye la representacion de la légica mediante la cual
una empresa crea, entrega y captura valor. Su andlisis permite comprender cémo
se articulan los recursos, las actividades y las relaciones con los clientes para

generar ingresos y sostener la operacién en el tiempo.

3.3.1 DEFINICION

Diversos autores coinciden en definir el modelo de negocio como la Iégica mediante
la cual una organizacién genera valor para sus clientes y obtiene beneficios
econémicos. Osterwalder y Pigneur (2010) lo describen como un sistema que
explica cdmo una empresa opera, se relaciona con su entorno y sostiene su
viabilidad financiera. Desde esta perspectiva, el modelo de negocio se convierte en

un elemento central para la planificacion estratégica.

3.3.2 CARACTERISTICAS

Entre las principales caracteristicas de un modelo de negocios se encuentran su
coherencia interna, su orientacion al cliente y su capacidad de adaptacion al
entorno. Desde el punto de vista financiero, un modelo de negocio eficiente debe
permitir un equilibrio adecuado entre ingresos, costos y rentabilidad, garantizando

la sostenibilidad econédmica de la empresa.



3.3.3 IMPORTANCIA DEL MODELO DE NEGOCIOS EN LA
EMPRESA

La importancia del modelo de negocios radica en su capacidad para servir como
herramienta de andlisis y planificacidn estratégica, por ende, un modelo claramente
definido permite anticipar el impacto econémico de las decisiones empresariales,

evaluar riesgos financieros y optimizar la asignacion de recursos.

En empresas que operan sin un modelo explicito, las decisiones suelen tomarse de
manera reactiva, lo que incrementa la probabilidad de ineficiencias financieras,
tales como exceso de inventario, costos elevados y pérdidas de rentabilidad. En este
sentido, el modelo de negocios se convierte en un instrumento clave para fortalecer

la gestion econdmica

3.3.4 ELEMENTOS DE UN MODELO DE NEGOCIO

Los elementos de un modelo de negocio incluyen, entre otros, la propuesta de
valor, los segmentos de clientes, los canales de distribucidn, las relaciones con los
clientes, las fuentes de ingresos, los recursos clave, las actividades clave, los socios
estratégicos y la estructura de costos. La interaccidon coherente de estos elementos
permite evaluar el desempefio del negocio y detectar areas criticas que requieren

intervencion.

3.3.5 TIPOS DE MODELO DE NEGOCIOS

Existen diversos tipos de modelos de negocio, cada uno de ellos adecuado a las
particularidades y necesidades concretas de una empresa u organizacién en
particular. Entre los modelos de negocio mas comunes estan: modelo de negocio

basado en ventas, intermediacidn, franquicia, y otros como el Lean Canvas

El modelo Lean Canvas es una version simplificada del modelo de negocio
tradicional, que se enfoca en los aspectos clave y promueve un enfoque agil y
centrado en el cliente. De hecho, el Lean Canvas es una herramienta dinamica y

flexible que permite iterar y pivotar de manera rapida.



A su vez, proporciona una vision general inmediata del negocio y facilita la
comunicacion, asi como el enfoque en los elementos mas significativos. Ademas,
fomenta la experimentacion y el aprendizaje validado, ya que permite realizar

ajustes y cambios con base en los datos y la retroalimentacion del mercado.

3.4 SECTORES ECONOMICOS

Los sectores econdmicos constituyen una forma de clasificacion de las actividades
productivas de una economia, permitiendo analizar la generacién de bienes y
servicios en funcion de su naturaleza y nivel de transformacién. Tradicionalmente,
estos se agrupan en sector primario, secundario y terciario, cada uno con

caracteristicas especificas y aportes diferenciados al desarrollo econédmico.

Desde una perspectiva empresarial, la identificacidn del sector econdmico en el que
opera una organizacién resulta fundamental para comprender su entorno
competitivo, las dindmicas del mercado, las regulaciones aplicables y las
oportunidades de crecimiento. En el caso de las empresas comerciales, como Tecni-
Empaque, su actividad se enmarca principalmente en el sector terciario,
especificamente en el comercio y los servicios asociados al mantenimiento

vehicular.

3.5 SECTOR AUTOMOTRIZ

El sector automotriz engloba el conjunto de actividades econdmicas relacionadas
con la fabricacidn, comercializacién, mantenimiento y reparacién de vehiculos
automotores, asi como la produccion y venta de autopartes y servicios
complementarios. Este sector se caracteriza por su alta interdependencia con otras
ramas de la economia y por su sensibilidad a factores como el crecimiento del

parque automotor, las condiciones econémicas y los avances tecnoldgicos.

3.5.1 DEFINICION DEL SECTOR AUTOMOTRIZ

El sector automotriz se define como el conjunto de actividades econdmicas

vinculadas al ciclo de vida del vehiculo, incluyendo la provision de repuestos y



servicios de mantenimiento. Su importancia radica en su contribucién al empleo, a

la movilidad y a la actividad econémica en general.

3.5.2 IMPORTANCIA DEL SECTOR AUTOMOTRIZ

Desde una perspectiva econdmica, el sector automotriz tiene un impacto
significativo en la generacidn de ingresos y en el dinamismo del mercado interno.
La demanda constante de repuestos convierte a este sector en un espacio de
oportunidades, pero también de alta competencia. Por tanto, se caracteriza por un
constante desarrollo y cambio impulsado por los avances tecnoldgicos, las

demandas del mercado, las regulaciones ambientales y preferencias de la demanda.

3.5.3 NEGOCIOS AUTOMOTRICES

Los negocios automotrices dedicados a la venta de autopartes enfrentan retos
financieros asociados a la gestidn del capital de trabajo, la rotacion del inventario y
el control de costos. La ausencia de modelos de negocio estructurados puede
intensificar estos problemas, afectando la rentabilidad y la sostenibilidad de la

empresa.

La gestion eficiente de inventarios y la definicion clara de un modelo de negocio
resultan determinantes para el éxito de este tipo de empresas, ya que permiten
reducir costos, mejorar la experiencia del cliente y fortalecer la posicién competitiva
en el mercado. Estos elementos refuerzan la pertinencia de analizar y proponer

modelos de negocio adaptados a la realidad del sector automotriz local.

En este contexto, la integracién de modelos de negocio como el Lean Canvas con
fundamentos econémico-financieros permite analizar de manera mas precisa la
viabilidad y el impacto potencial de las decisiones estratégicas, justificando su uso

como herramienta central en la presente investigacion.



4. MATERIALES Y METODOLOGIA

4.1 FUNDAMENTACION TEORICA LEAN CANVAS
Y ACTORES CLAVE

La fundamentacion tedrica del presente capitulo se orienta a sustentar el uso del
Lean Canvas como herramienta central para la formulacién de la propuesta de
modelo de negocio aplicada a la empresa Tecni-Empaque. Disefiado por Ash
Maurya (2012), el Lean Canvas se ha consolidado como una herramienta estratégica
esencial para emprendedores y pymes, ya que permite definir, validar y adaptar el
modelo de negocio en entornos caracterizados por alta incertidumbre. Inspirado en
el pensamiento Lean de Toyota, este modelo prioriza la creacién de valor para el
cliente, eliminando desperdicios y mejorando los procesos de manera continua

(Womack & Jones, 2003).

Para el caso de Tecni-Empaque, el Lean Canvas resulta pertinente debido a que
permite analizar de manera estructurada los principales factores que inciden en su
desempeiio econdmico, tales como la falta de disponibilidad de repuestos, el capital
inmovilizado en inventarios de baja rotacidn y las pérdidas de ventas asociadas a
tiempos de atencion prolongados. Asimismo, la herramienta facilita la identificacidon
de los actores clave que intervienen en la operacion del negocio, incluyendo

clientes, proveedores y socios estratégicos.

Es importante destacar que, dentro del alcance de la presente investigacion, el Lean
Canvas se emplea exclusivamente como un instrumento de analisis y propuesta, sin
que ello impligque su ejecucidn o validacién empirica mediante la implementacién

del modelo en la empresa.

4.1.1 CONCEPTUALIZACION DEL MODELO DE
NEGOCIOS

- Origeny evolucion del modelo Lean Canvas



La idea del modelo de negocio se nutre de varias fuentes y su eficacia varia
dependiendo del ambito en el que se implemente. Hay varias definiciones sobre el
significado de un modelo de negocio, las cuales fluctian con el paso del tiempo vy

los distintos autores.

Tabla 1 Definiciones Modelo Lean Canvas

Autores Definiciones

“El modelo de negocio es una

arquitectura de productos, servicios y

flujos de informacién, incluyendo una

descripcién de varios actores del

(Timmers, 1998)

negocio y sus roles; una descripcién de

los beneficios potenciales de diversos

acores del negocio y la descripcidn de

las fuentes de ingresos”

“El modelo de negocios para una

empresa orientada a los beneficios

(Linder & Cantrell, 2000) explica como ésta hace dinero, Es la

légica central de la organizacién para

crear valor”

“Analiza el contenido, la estructuray el

manejo de las transacciones disefiadas

(Amit & Zott, 2001)

para crear valor a través de las

oportunidades de negocio”

“Un modelo de negocios es la ldgica

heuristica que conecta el potencial
(Chesvrough & Rosenbloom, 2002) técnico con la proposiciéon de valor

econdmico en un segmento de

mercado”

“Los modelos de negocios son historias

(Joan Magretta, 2002) gue explican cémo funcionan las

empresas, Un buen modelo de negocio



responde a las preguntas de Peter
Drucker: éQuién es el cliente? y ¢ Qué es
lo que valora el cliente? También
responde a las preguntas
fundamentales que todo gerente debe
hacer. ¢{COmo ganar dinero en este
negocio? Y éComo podemos ofrecer
valor a los clientes a un costo
apropiado?”

“Un modelo de negocio es una
representacion concisa de cémo se
relacionan un conjunto de variables
(Morris, Schindehutte & Allen, 2005)  concernientes a la estrategia de riesgo,
arquitectura y economia, para crear
una ventaja competitiva sostenible en

mercados definidos”
“Los modelos de negocios consisten en
cuatro elementos entrelazados que, en
(Johnson, Christensen & Kagermann, su conjunto, crean y entregan valor al
2008) cliente. Se trata de: la propuesta de
valor, la generacion de ganancias,
recursos y procesos clave del negocio”
“Un modelo de negocio describe las
(Osterwalder & Pigneur, 2011) bases de cdmo una organizacién crea,

proporciona y captura valor”

Fuente: Autor

El modelo de negocio constituye la base previa a todo plan empresarial, ya que
define con claridad la propuesta de valor, el publico objetivo, los mecanismos de
comercializacion y las fuentes de ingresos (Osterwalder & Pigneur, 2010). Mientras

mas simple y comprensible sea, mayor serd su efectividad.



Si bien en el pasado predominaban los esquemas tradicionales de compraventa
directa con margenes para intermediarios (Kotler & Keller, 2016), hoy los modelos
se enfocan en fortalecer relaciones con los clientes y aprovechar el entorno para
generar ventajas competitivas sostenibles, permitiendo a las empresas

diferenciarse de forma estratégica (Teece, 2010).

En el caso de Tecni-Empaque, la revisidn tedrica permitid identificar a los actores
clave que sostienen y dan vida a su red comercial. En primer lugar, destacan los
proveedores mayoristas de repuestos, quienes representan la base del negocio al
garantizar un flujo constante de productos de calidad y variedad. Su rol no se limita
Unicamente al abastecimiento, sino que también aportan condiciones competitivas

y confianza para mantener la continuidad operativa.

Por otro lado, se encuentran los talleres mecdnicos, clientes recurrentes que
constituyen uno de los pilares mas sdlidos de la demanda. Estos talleres confian en
Tecni-Empaque no solo como proveedor, sino como aliado estratégico que asegura
disponibilidad, rapidez y precios accesibles, elementos indispensables para

mantener la fidelidad de sus propios clientes.

Un tercer actor clave lo conforman los conductores de taxis, quienes, debido al uso
intensivo de sus vehiculos, requieren un mantenimiento constante y soluciones
inmediatas. Este segmento genera un consumo frecuente y estable de repuestos,

lo que lo convierte en un mercado atractivo y de gran relevancia para la empresa.

Finalmente, los usuarios finales completan la cadena, ya que son ellos quienes,
directa o indirectamente, validan la propuesta de valor de la empresa. Sus
decisiones de compra reflejan confianza en la marca y constituyen una oportunidad

para fortalecer la presencia de Tecni-Empaque en el mercado local.

En conjunto, estos actores no solo representan diferentes niveles de relacion
comercial, sino que también revelan oportunidades estratégicas de crecimiento y
fidelizacién, convirtiéndose en piezas fundamentales para el disefio de un modelo

de negocio sélido y sostenible.



- Diferencia frente al “Business Model Canvas”

Mientras que el Business Model Canvas se enfoca en describir de manera integral

los componentes de un modelo de negocio establecido, el Lean Canvas pone énfasis

en los problemas, soluciones y métricas clave, facilitando la iteracién y adaptacion

rapida en entornos de alta incertidumbre.

Tabla 2 Aspectos clave

ASPECTO BUSINESS MODEL CANVAS LEAN CANVAS
Modelo de negocio Validacién de ideas en etapas
Enfoque
establecido tempranas
Componente Socios clave, actividades Problemas, soluciones, métricas
clave clave, recursos clave clave, ventaja competitiva
Aplicabilidad Empresas consolidadas Startups y PYMEs
Objetivo Describir el modelo de
Identificar y validar hipdtesis
principal negocio
Implicacién para Tecni-
Aspecto BMC Lean Canvas
Empaque
Empresas Ajuste directo a empresa
Enfoque Startups y PYMEs

consolidadas

pequeiiay dindmica

9 bloques (problema,  Permite evaluar

Blogues 9 bloques (socios,

soluciéon, métrica, problemas de stock y

clave recursos, etc.)

Fuente: Autor

ventaja)

relacion con talleres

4.1.2 MODEL CANVAS DE OSTERWALDER Y

- El modelo Canvas de Osterwalder

JUSTIFICACION DEL USO DEL LEAN CANVAS EN
EMPRESAS COMO TECNI-EMPAQUE

El Business Model Canvas (BMC), creado por Alexander Osterwalder y Pigneur

(2010), es una herramienta de gestidn estratégica que permite describir, disefar,

analizar y visualizar modelos de negocio mediante una representacion grafica clara



y estructurada. Este modelo se estructura a partir de nueve bloques que permiten
representar de manera visual y sistémica la légica mediante la cual una empresa
crea, entrega y captura valor. Su aplicacion ha sido ampliamente validada en
organizaciones de diversa naturaleza, especialmente en empresas con estructuras

organizativas consolidadas y entornos relativamente estables.

Su efectividad ha sido comprobada en multiples sectores econdmicos, desde
corporaciones consolidadas hasta iniciativas emprendedoras (Osterwalder &
Pigneur, 2010). No obstante, a pesar de su utilidad conceptual, el Business Model
Canvas presenta ciertas limitaciones cuando se aplica a pequefias y medianas
empresas que operan en contextos de alta incertidumbre y con restricciones
significativas de recursos, como es el caso de Tecni-Empaque. En este tipo de
organizaciones, la prioridad no siempre se centra en describir exhaustivamente la
estructura del negocio, sino en identificar con claridad los problemas criticos que

afectan su desempeio econémico y operativo.

- Importancia de la PYMEs en la economia y su necesidad de modelos

agiles

Las pequeiias y medianas empresas (PYMEs) representan un pilar fundamental en
el desarrollo econdmico de los paises, especialmente en economias emergentes
como la ecuatoriana. De acuerdo con datos del Ministerio de Produccion, Comercio
Exterior, Inversiones y Pesca (2023), las PYMEs en Ecuador constituyen mas del 90%
de las unidades productivas y generan cerca del 60% del empleo formal. Este
protagonismo las convierte en actores clave para la dinamizacién de sectores

productivos, la innovacion y la competitividad local.

No obstante, las pequenas y medianas empresas a menudo se encuentran con
varios retos, tales como el acceso restringido a recursos, la informalidad, Ia
competencia intensa, la limitada planificacién estratégica y una exigencia continua
de ajustarse a las variaciones del ambiente, ante estos retos, es esencial que las
pequefias y medianas empresas implementen instrumentos metodolégicos que les

faciliten la creacion, validacion y optimizacidn de sus modelos de negocio de forma



rapiday eficaz. Dentro de estos instrumentos sobresalen el Business Model Canvas

y su version orientada a proyectos empresariales, el Lean Canvas.

- Ventajas del Lean Canvas para PYMEs y sectores dindmicos como el

automotriz

Autores como Clayton (2020), Mejia (2019) y Sonderegger (2020) coinciden en que

el Lean Canvas es particularmente efectivo para PYMEs por su capacidad para:

- Agilidad: El Lean Canvas promueve ciclos de prueba, error y aprendizaje
continuos (feedback loops).

-  Enfoque en el cliente: Segun Mejia (2019), el modelo Lean enfatiza la
necesidad de comprender profundamente los dolores, frustraciones y
necesidades del cliente antes de disefiar soluciones. Esto es crucial en
sectores donde la experiencia del cliente determina la fidelizacién.

- Visualizacién de elementos clave: Su formato visual permite a empresarios
y equipos comprender y comunicar su modelo de negocio de forma clara,
sin necesidad de documentos extensos. Sonderegger (2020) sefiala que esto
reduce el riesgo estratégico al identificar facilmente las areas criticas del
negocio.

- Iteracidon constante: en sectores como el automovilistico, donde las
necesidades de los clientes cambian frecuentemente y la obsolescencia
tecnoldgica es acelerada, la habilidad para reconfigurar modelos de negocio
es esencial para la supervivencia de la compainia.

- Enfoque en soluciones concretas: el modelo exige reconocer problemas,
soluciones y métricas esenciales, en vez de concentrarse Unicamente en
componentes estructurales o administrativos, lo que permite una

implementacién mas directa.

En sectores dindmicos como el automotriz, donde las necesidades de
mantenimiento, piezas de reemplazo y nuevas tecnologias cambian con frecuencia,
el Lean Canvas permite a las empresas mantenerse competitivas mediante la

mejora continua y la orientacidn al cliente.



Es importante reiterar que el uso del Lean Canvas en esta investigacion tiene un
cardcter estrictamente analitico y propositivo. Los datos financieros incorporados
corresponden a estimaciones basadas en la informacion disponible y se emplean
Unicamente para dimensionar la magnitud de los problemas y el potencial impacto
de las mejoras planteadas, sin que ello implique la implementacion o validacién

empirica del modelo propuesto.

4.1.3 JUSTIFICACION DEL USO DEL LEAN CANVAS EN
EMPRESAS COMO TECNI-EMPAQUE

El Lean Canvas resulta especialmente pertinente en este contexto, ya que prioriza
la identificacion de problemas criticos antes que la descripcién exhaustiva de la
estructura organizacional. Este enfoque permite centrar el andlisis en aquellas
variables que generan mayor impacto econémico, tales como la disponibilidad de
productos, los tiempos de atencion, la estructura de costos y las fuentes de ingresos.
Para una empresa como Tecni-Empaque, cuyo nivel de ventas mensuales se estima
en alrededor de USD 23.000, pequeiias ineficiencias acumuladas en estos aspectos

pueden representar pérdidas significativas en el mediano plazo.

Tecni-Empaque, al ser una PYME del sector automotriz que opera en un mercado
competitivo y dindmico como el de la ciudad de Cuenca, se beneficia de

ampliamente del uso del Lean Canvas por varias razones:

1. Validacién rapida de hipodtesis: sirve para detectar mejoras y probarlos en el
mercado con poca inversion.

2. Visidén clara y centrada en los problemas del cliente: coloca al cliente como el
principal factor, teniendo en cuentas las necesidades de todos los
consumidores.

3. Adaptabilidad para PYMEs: el Lean Canvas es una herramienta de facil
implementacién, de bajo costo y facil implementacion, ideal para equipos
reducidos que necesitan rapidez en la toma de decisiones.

4. Fomento de la innovacién: en mercados muy dindmicos como el automotriz,
donde las tecnologias, modelos de autos y gustos de los clientes cambian

constantemente, el Lean Canvas admite modificar permanentemente la



estrategia de negocio y esta capacidad de adaptabilidad es indispensable para
la competitividad y la sostenibilidad.

5. Apoyo en la toma de decisiones estratégicas: al condensar en un solo lienzo
visual los componentes esenciales del negocio, Tecni-Empaque puede evaluar
de manera integral los riesgos, oportunidades y prioridades estratégicas, lo que

facilita la toma de decisiones en linea con el crecimiento.

Adicionalmente, el Lean Canvas facilita la incorporaciéon de métricas clave como
parte del andlisis del modelo de negocio. Si bien estas métricas no se utilizan en esta
investigacion con fines de control posterior o validacién empirica, su inclusién
permite dimensionar conceptualmente el impacto econdmico de las decisiones
estratégicas propuestas. De esta manera, el modelo se convierte en una
herramienta de reflexion y evaluacién que apoya la toma de decisiones informadas,

sin requerir la implementacion inmediata de cambios en la operacién.

4.1.4 “BUSINESS MODEL CANVAS” DESCRIPCION Y
COMPONENTES DEL MODELO

Un modelo de negocio describe las bases de cémo una organizacién crea,

proporcionay captura valor. (Osterwalder & Pigneur, 2011).

El Business Model Canvas es uno de los modelos de negocio mas conocidos y
destacados ya que representa practicidad y aplicabilidad. Busca reflejar la légica que
sigue una empresa para conseguir sus objetivos, mediante el analisis de nueve

maodulos que implica el lienzo del modelo de negocio.
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Figura 2 Modelo de Negocio propuesto por Osterwalder y Pigneur
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Fuente: Business model INC

El Bussines Model Canvas (BMC) consta de nueve pilares que ayuda a proyectar la
actividad del negocio. La finalidad del BMC es emparejar o plantear los puntos
fuertes de la empresa y utilizarlos para obtener una ventaja competitiva. Estos

componentes del modelo son:

a) Segmentos de clientes

Identificar cual es el cliente ideal es un paso fundamental para poder encaminar un
negocio hacia su crecimiento sostenible, en especial cuando se trata de una PYME
local como Tecni-Empaque, dedicada a la venta de repuestos multimarca para

vehiculos livianos dentro de la ciudad de Cuenca.

Un error muy habitual y que muchas de las veces pueden llegar a ser costoso, es
pensar que “todos” pueden ser posibles clientes, esto ocurre principalmente al no
entender cudles son las necesidades reales. Esta vision poco clara y sin mayor
fundamentacion hace que se invierta tiempo, dinero y recursos en estrategias que

no conectan con nadie (Clayton, 2020).



El Lean Canvas, como lo planteé Ash Maurya (2010), se vuelve una herramienta
estratégica por que obliga a detenerse y preguntarse: ¢ Quién necesita realmente lo
qgue vendo? ¢Qué problemas especificos puedo resolver mejor que mi

competencia?

Keane (2018) resalta que los emprendedores suelen ver a sus clientes solo como
usuarios de un producto, pero un gerente estratégico los entiende como aliados
gue validan y sostienen el negocio a largo plazo. En este sentido, segmentar bien a
los clientes no solo ayuda a vender mas, ayuda a crear relaciones sélidas, que es

donde esta el verdadero valor de una empresa.

En Tecni-Empaque, la segmentacion debe responder a la realidad del mercado local.

Asi, se pueden distinguir grupos clave:

e Talleres mecdnicos independientes, que valoran el que un proveedor tenga
disponibilidad, stock y garantia.

e Conductores de taxis y propietarios de autos livianos de uso intensivo, para
quienes el tiempo de para representa pérdidas de ingresos, por lo que
requieren piezas confiables y entregas rapidas.

e Consumidores finales, usuarios particulares que buscan confianza y respaldo
postventa

e Pequenos revendedores o locales, que podrian convertirse en distribuidores

aliados, ampliando el alcance de Tecni-Empaque

Como indica Corredor (2021), cuando la propuesta de valor se alinea de forma
auténtica con las motivaciones del cliente, se construye un lazo emocional que va
mas alld de la transaccion comercial. Hoy, ademas, gracias a la tecnologia y la
comunicacion digital, las opiniones y sugerencias de los clientes son mas accesibles
gue nunca, y escucharlas de forma activa permite ajustar el servicio casi en tiempo

real.

En definitiva, estructurar este bloque dentro de un Lean Canvas no es solo llenar un

casillero: es el punto de partida para disefiar estrategias de venta mas humanas,



cercanas y rentables, optimizando procesos y fortaleciendo la red comercial de

Tecni-Empaque.

Para una empresa que busca crecer en un mercado cada vez mas competitivo como
el de los repuestos automotrices, esto significa pasar de reaccionar a los problemas

a anticiparse, generando confianza y lealtad de largo plazo

b) Propuesta de valor

Sin lugar a dudas, la Propuesta de Valor es, de una forma rotunda, el ntcleo de un
modelo de negocio bien organizado. Para Tecni-Empaque, no se trata solo de
vender autopartes multimarca para vehiculos livianos, sino de solucionar de forma
adecuada un problema que afecta directamente a los recursos y tiempo de sus
clientes, el costo y las pérdidas que genera cada minuto que un vehiculo esta

detenido por falta de una pieza confiable.

Clayton (2020) seiala que una buena PVU debe ser clara, memorable y orientada al
beneficio, no a la funcionalidad. Ademas, la PVU debe situarse en la interseccidn

entre los problemas mas relevantes del cliente y las capacidades Unicas del negocio.

La propuesta de valor también puede apelar a las emociones de las personas,
creando una historia para la propuesta de valor, en donde los clientes pueden
sentirse atraidos por ella. Los intereses que genera la novedad llevan a los clientes
a conformar una historia atractiva que apela a sus emociones para con ello

fidelizarlos a la empresa.

En sintesis, la propuesta de valor de Tecni-Empaque no es vender por vender, sino
convertirse en un aliado estratégico para talleres y propietarios de vehiculos,
ayudandoles a que su negocio o su trabajo diario no se detenga. Esta promesa que
estd bien definida arrastra las primeras conductas de fidelidad por parte de los
clientes, es la demanda que se ha puesto en funcionamiento para llegar a ser mas
eficaces respecto de los competidores y se lleva a cabo a partir de un crecimiento

sélido que tiene todos los visos de ser sostenible.



c) Canales de distribucion y comunicaciones

Los canales de distribucién y comunicaciéon no son sélo medios para la entrega de
un determinado producto, sino que son los "puentes" que unen a la empresa y a
sus consumidores a los cuales, si se gestionan satisfactoriamente, pueden conducir
a la generacion de confianza, fidelizacidén y crecimiento continuo. Para una empresa
como Tecni-Empaque, especializada en la venta de autopartes multimarca para
vehiculos livianos, elegir y combinar estos canales de forma inteligente es clave para
destacar frente a la competencia local e informal, por esta razdon, una compaiiia

debe organizar con atencion los medios de distribucidn y su utilizacién.

Los canales de distribucidon pueden utilizar de muchas maneras diferentes, puede
proporcionar informacién sobre los productos o los servicios, y lograr evaluar la
eficacia de la propuesta de valor de la sociedad (Chavez, 2017). Hoy en dia, crear
valor para el cliente significa estar presente donde él se sienta mas comodo: algunos
prefieren el trato directo en el punto de venta fisico, otros optan por una llamada
rapida para confirmar la disponibilidad de un repuesto y muchos ya valoran la

inmediatez de recibir catalogos y asesorias por WhatsApp o redes sociales.

Este mix de canales tradicionales y actuales refleja la realidad de su publico objetivo,
en su mayoria talleres mecdnicos y conductores de vehiculos livianos, quienes
valoran la atencidén personal pero también quieren soluciones agiles cuando el
tiempo apremia. Ademas, cada interaccién es una oportunidad de escuchar al

cliente, mejorar procesos y reforzar la propuesta de valor (Chaguay, 2019).

Tecni-Empaque utiliza canales presenciales (punto de venta fisico en Cuenca),
telefénicos y digitales (WhatsApp y redes sociales). Ademads, ha iniciado pruebas
piloto de ventas por catdlogo web. Los canales mas efectivos han sido los

tradicionales, debido al perfil técnico y conservador de sus principales clientes.

En definitiva, cada canal bien aprovechado permite que Tecni-Empaque llegue mas
lejos, de forma rentable y cercana, logrando que su promesa de mantener a los

vehiculos en movimiento se cumpla sin importar dénde esté el cliente.



d) Relacion con el cliente

La forma en que una empresa se relaciona con sus clientes puede marcar la
diferencia entre una venta Unica y un cliente fiel para toda la vida. Para Tecni-
Empaque, este vinculo va mucho mds alld de entregar un repuesto; es un
compromiso diario de cercania, confianza y respaldo real, especialmente con
guienes mas dependen de su trabajo: talleres mecanicos, taxistas y propietarios de

vehiculos livianos.

Mejia (2019) advierte que tanto el modelo Canvas como el Lean Canvas pueden caer
en simplificaciones si no consideran a fondo la dimensidon emocional y experiencial
de los vinculos cliente-empresa, algo que cobra especial importancia en mercados

competitivos y saturados.

En el contexto de un mercado de autopartes donde existe fuerte competencia y
muchos negocios informales ofrecen productos sin garantia, la confianza se
convierte en la fortaleza mas sdlida. Tecni-Empaque se ha ganado esa confianza
construyendo una relacién cercana y personalizada entre cliente-vendedor,
escuchando de verdad las necesidades de cada cliente y respondiendo de forma
clara y agil. Como destacan Bravo, Martinez y Peralta (2020), una comunicacién
corporativa bien gestionada no solo informa, sino que genera lealtad y crea lazos a

largo plazo.

Esta relacién personalizada se refleja desde la primera consulta hasta el servicio
postventa, cada cliente recibe atencién directa, asesoria técnica honesta y un trato
humano que reconoce la urgencia de mantener los vehiculos operativos. Ademas,
Tecni-Empaque cuida a su clientela mas fiel con precios preferenciales,
promociones exclusivas y entregas urgentes, reforzando asi un vinculo de beneficio

mutuo.

Pero la relacion no termina en el mostrador. Hoy en dia, las herramientas digitales
permiten seguir en contacto incluso a distancia, el uso de WhatsApp para consultas
rapidas, la atencién telefénica inmediata y la informacion actualizada por redes

sociales son formas practicas de seguir presentes en la mente del cliente. Como



advierte Mejia (2019), no se trata solo de vender un producto, sino de cuidar la
experiencia completa del cliente, considerando sus emociones, expectativas y el

valor que espera recibir.

En definitiva, para Tecni-Empaque, la relacién con el cliente es un factor clave de
diferenciacidn. Es la seguridad de que, cuando un taller o un conductor confia en su
equipo, sabe que siempre encontrara respaldo, honestidad y soluciones reales para

que su negocio no se detenga.

e) Flujos de ingreso

Los flujos de ingreso representan la manera en que una empresa genera dinero a
partir de cada segmento de cliente. Esto puede incluir ventas directas,
suscripciones, licencias, alquileres, comisiones, entre otros (Sonderegger, 2020).
Segun Clayton (2020), diversificar los flujos de ingreso es fundamental para reducir
la dependencia de un solo canal y garantizar la estabilidad del negocio,

especialmente en mercados cambiantes.

Los flujos de ingreso son, en palabras simplificadas, la forma en la cual una empresa
transforma su propuesta de valor en resultados econédmicos reales que garanticen
la estabilidad financiera. Para Tecni-Empaque, estos ingresos no provienen
Unicamente de la venta de autopartes multimarca, sino de la confianza que se ha
ido formado con cada taller, taxista o propietario que elige comprarles una y otra

vez.

En un mercado tan competitivo como el de repuestos para vehiculos livianos,
garantizar la estabilidad de los ingresos es clave. Por eso, Tecni-Empaque no se
limita a vender piezas sueltas: ha sabido crear mecanismos de ingreso que refuerzan
la relacidn a largo plazo, como descuentos por volumen para clientes mayoristas y
precios preferenciales para talleres mecanicos frecuentes. Estas estrategias
permiten que los talleres puedan optimizar sus costos y mantengan su preferencia

por la empresa (Chavez, 2017).



Este modelo no solo busca vender mas, sino dar motivos reales para que el cliente
regrese, asegurando que cada venta fortalezca la relacién con los clientes y permita
sostener el flujo de caja mes a mes. Como advierte Clayton (2020), diversificar los
flujos de ingreso es fundamental para reducir la dependencia de un solo canal y asi
protegerse de las fluctuaciones del mercado. Por eso, Tecni-Empaque planea
también expandir gradualmente su alcance mediante un catdlogo en linea, lo que

permitird atender nuevos segmentos de clientes fuera de su zona tradicional.

En la practica, cada venta, cada servicio adicional de asesoria técnica y cada
pequefia ventaja ofrecida suma a un flujo de ingreso mas estable y saludable para
la empresa. Al final, los ingresos de Tecni-Empaque no son solo numeros: son el
reflejo de relaciones sélidas, de confianza mutua y de una promesa de calidad que

se cumple todos los dias en la via y en el taller.

f) Recursos clave

Los recursos clave son, en esencia, los pilares que sostienen la capacidad de una
empresa para cumplir lo que promete a sus clientes. Son esos activos indispensables
(ya sean fisicos, humanos, financieros o intangibles) que permiten que cada pieza
encaje y que el negocio avance en la direccion correcta (Elia, Margherita & Secundo,

2021).

En un mercado competitivo como el de los repuestos multimarca para vehiculos
livianos, identificar y proteger estos recursos es vital para evitar interrupciones y
mantener la confianza del cliente. Como explica Sonderegger (2020), no tener
claridad sobre los recursos clave puede generar cuellos de botella que pongan en

riesgo la calidad del servicio y la capacidad de crecer.

En el caso de Tecni-Empaque, los recursos clave estan bien definidos y responden

directamente a su propuesta de valor:

e Inventario variado y actualizado, que garantiza disponibilidad inmediata de
piezas para diferentes marcas, evitando retrasos costosos para los talleres y

propietarios.



e Personal humano capacitado, que no solo vende repuestos, sino que
también asesora técnicamente, generando confianza y diferencidndose de
la competencia.

e Infraestructura fisica, con un local bien ubicado en Cuenca que sirve como
punto de venta, almacenamiento y espacio de atencién personalizada.

e Reputacién consolidada, fruto de afios de trabajo responsable, que hoy es

uno de sus activos mds valiosos y dificil de imitar (Rodriguez et al., 2021).

Estos recursos no solo hacen posible el dia a dia de Tecni-Empaque; también son la
base sobre la que se proyectan mejoras futuras, como la incorporaciéon de
herramientas digitales para gestionar stock o la formacién continua del equipo para

afrontar nuevos retos del mercado.

En definitiva, cuidar y fortalecer estos recursos clave es asegurar que la promesa de
“autopartes confiables, disponibles y con respaldo técnico” se cumpla siempre,

generando valor real para cada cliente que confia en Tecni-Empaque.

g) Actividades clave

Las actividades clave son, en esencia, todo lo que Tecni-Empaque hace dia a dia para
convertir su promesa en realidad. Son esas tareas que no se ven de inmediato, pero
gue garantizan que un conductor encuentre el repuesto correcto cuando mas lo

necesita o que un taller confie plenamente en la rapidez del servicio.

Segun Chaguay (2019), identificar bien estas actividades desde el disefio del modelo
permite organizar los recursos, optimizar esfuerzos y asegurar que cada accidn
sume valor real. Para una empresa de autopartes multimarca como Tecni-Empaque,
esto es aun mas relevante porque opera en un sector donde la confianza, la

disponibilidad y la agilidad hacen la diferencia.

En la practica, é Qué significa esto para Tecni-Empaque?

Significa, por ejemplo, mantener un control preciso de inventario, anticipandose a

la demanda de repuestos para evitar quiebres de stock. También implica ofrecer



atencion personalizada, adaptada al tipo de cliente: no es lo mismo asesorar a un

taller que a un conductor individual.

Otras actividades vitales incluyen:

e Una logistica bien organizada, capaz de entregar piezas en tiempo récord,
incluso en momentos criticos para el cliente.

e Acciones de marketing y fidelizaciéon, que van desde promociones hasta
alianzas con talleres que recomiendan la tienda como su proveedor de
confianza.

e La seleccion de proveedores confiables y competitivos, lo que asegura que
cada repuesto vendido cumpla con los estdndares de calidad que la empresa

promete.

Como mencionan Elia, Margherita y Secundo (2021), hoy mds que nunca estas
actividades deben ser flexibles y estar abiertas a la mejora continua. La capacidad
de adaptarse es vital para seguir siendo relevantes y competitivos en un mercado

cada vez mas digital y exigente.

h) Red de parthers — socios claves — aliados estratégicos

En un negocio como Tecni-Empaque, que se mueve en el dindmico mercado de
repuestos multimarca para vehiculos livianos, los socios clave no son solo un
respaldo: son parte de la esencia que permite cumplir cada promesa hecha al
cliente. Un socio clave puede ser ese proveedor confiable que garantiza piezas de
calidad justo a tiempo; o el aliado logistico que hace posible que los repuestos

lleguen rapido, incluso a los talleres mas alejados.

Como senalan Cabello, Renddn e Iturralde (2020), construir alianzas sélidas permite
optimizar operaciones, compartir riesgos y acceder a oportunidades que serian mas
costosas o lentas de alcanzar en solitario. En palabras simples: nadie crece solo y

menos en un sector competitivo como el automotriz.



Para Tecni-Empaque, los socios clave se han identificado con un enfoque practicoy

realista. Entre ellos destacan:

e Proveedores mayoristas confiables, nacionales e internacionales, que permiten
mantener un inventario variado y actualizado, cubriendo marcas como Hyundai,
Kia, Mazda o Toyota.

e Aliados logisticos, desde transportistas locales hasta agentes de aduanas, que
garantizan que el stock esté disponible cuando mds se necesita, minimizando
quiebres de inventario.

e Red de talleres mecdnicos y distribuidores, que no solo compran, sino que se
convierten en socios comerciales, recomendando Tecni-Empaque como su
fuente de confianza.

e Asesores técnicos y contactos estratégicos, que permiten mantenerse

actualizado en tendencias, normativa y nuevos productos.

Como indica Corredor (2021), la clave de estas alianzas estd en que todos ganen: el
proveedor asegura ventas constantes, Tecni-Empaque fortalece su oferta y el

cliente final recibe repuestos de calidad con respaldo y asesoria.

En definitiva, los socios clave no son un “extra” en el modelo de negocio; son el
engranaje silencioso que hace que todo funcione de forma mas agil y confiable. Y
en un mercado donde la rapidez y la disponibilidad marcan la diferencia, contar con

buenos aliados es sinébnimo de cumplir lo prometido y seguir creciendo juntos.

i) Estructura de costos

Entender bien los costos es, en muchos casos, lo que marca la diferencia entre un
negocio rentable y uno que termina cerrando sus puertas antes de tiempo. Para
Tecni-Empaque, conocer y gestionar cuidadosamente su estructura de costos es
clave para sostener su propuesta de valor y mantener precios justos, sin
comprometer la calidad ni la atencion personalizada que ofrece a talleres

mecanicos y propietarios de vehiculos livianos en Cuenca.



En palabras simples, la estructura de costos refleja todos aquellos gastos necesarios
para que la empresa funcione: desde la compra de los repuestos hasta la luz que
mantiene abierto el local. Como sefialan Cabello, Renddn e lturralde (2020), una
gestidn clara de estos costos ayuda a planificar el crecimiento y a tomar decisiones

financieras mas inteligentes.

En el caso de Tecni-Empaque, los costos fijos incluyen el alquiler del local comercial,
los sueldos del personal de ventas y administracion, los servicios basicos que
garantizan un entorno de trabajo adecuado. Los costos variables, por su parte, estan
ligados a la adquisicién constante de repuestos multimarca y a los gastos de

transporte y logistica para mantener el stock actualizado.

Ademas, no se puede dejar de lado los costos operativos, como la inversién en
herramientas tecnoldgicas para gestionar inventarios y ventas, asi como los gastos
en publicidad, redes sociales y fidelizacidn de clientes. Cada délar invertido en estos
rubros apunta a fortalecer la confianza y la cercania con sus clientes, lo que a largo

plazo se traduce en ingresos sostenibles.

Como bien explican Elia, Margherita y Secundo (2021), tener claro cuanto cuesta
realmente operar permite proyectar margenes de beneficio mas realistas y estar
mejor preparados para crecer sin sorpresas. En Tecni-Empaque, este control de
costos es vital para ofrecer repuestos de calidad a precios competitivos,
diferencidndose de competidores informales que no pueden garantizar soporte ni

respaldo.

En definitiva, la estructura de costos de Tecni-Empaque es mds que una lista de
egresos: es la base para tomar decisiones estratégicas, seguir mejorando su
propuesta de valor y sostener su compromiso de servicio confiable para quienes

mantienen en movimiento el parque automotor de Cuenca.



4.2 ESTRUCTURA DEL MODELO LEAN CANVAS
APLICADO A TECNI-EMPAQUE

Este subcapitulo corresponde al Objetivo Especifico 2 y aborda la aplicacion practica
del modelo Lean Canvas al negocio Tecni-Empaque, con el propdsito de identificar

las variables criticas que afectan su desempefio.

4.2.1 BLOQUE DE PROBLEMA

El andlisis del bloque Problema dentro del Lean Canvas constituye el punto de
partida que permite identificar las principales dificultades que enfrentan tantos los
clientes como la propia empresa en el mercado de repuestos automotrices.
Identificar con claridad estos aspectos es esencial, ya que permiten disefiar
soluciones efectivas que respondan a las verdaderas necesidades del entorno

(Osterwalder & Pigneur, 2011).

En el caso de Tecni-Empaque, este bloque resulta fundamental, ya que la empresa
ha operado histéricamente bajo un esquema de gestién empirica, sin herramientas
formales que permitan priorizar los problemas en funcién de su incidencia

financiera.
A. Problemas desde la perspectiva del cliente

Uno de los principales inconvenientes que enfrentan los talleres mecanicos, los
conductores de taxis y los usuarios finales es la disponibilidad inmediata de
repuestos, puesto que el tiempo constituye un factor critico que, en muchos casos,

puede representar pérdidas econdmicas.

Desde la experiencia en la gestidn diaria de la empresa, se estima que alrededor del
30% de las quejas y del malestar de los clientes estan relacionadas con retrasos o
falta de stock en el almacén de productos de alta rotacién, por lo cual optan por
acudir a establecimientos competidores que ofrecen soluciones inmediatas. En un
mercado automotriz altamente competitivo, esta pérdida de clientes representa un

impacto econdmico significativo y recurrente para la empresa.



B. Problemas internos de la empresa

La gestion de inventario deficiente constituye uno de los principales problemas
identificados. La administracion del inventario es un elemento clave para la
optimizacidn de las utilidades en las empresas (Duran, 2012). La gestion ineficiente
del inventario, evidenciada por la existencia de productos de baja rotacién con una
permanencia superior a los tres afios en stock. Esta situacidon ha generado un capital
inmovilizado estimado en alrededor del 35% del inventario total, restringiendo la
liquidez de la empresay limitando su capacidad para invertir en repuestos de mayor
demanda. La acumulacién prolongada de inventario no solo afecta la disponibilidad
de recursos financieros, sino que incrementa el riesgo de obsolescencia y deterioro

de los productos.

Como consecuencia directa de esta problematica, Tecni-Empaque se ha visto
obligada en multiples ocasiones a vender repuestos por debajo del margen
esperado o a rematarlos, con el fin de liberar espacio y recuperar parcialmente el
capital invertido. Estas decisiones, aunque necesarias desde una perspectiva
operativa, generan una reduccion directa en la rentabilidad del negocio vy
evidencian la ausencia de una planificacién estructurada de inventarios basada en

criterios de rotaciéon y demanda real.

La logistica de entrega también constituye un obstaculo relevante. Si bien Ia
empresa solo opera en un pequeno espacio geografico, la entrega suele sobrepasar
los 30 minutos, lo que vuelve la propuesta de la empresa poco competitiva frente a
negocios que ya han implementado métodos de distribucidon mas rdpidos. Segun la
experiencia observada, esta limitacion ha ocasionado la pérdida de clientes,
especialmente en el segmento de talleres mecdnicos, donde la inmediatez es un

factor determinante.

C. Problemas del entorno competitivo en Cuenca

La alta competencia local representa un desafio significativo para Tecni-Empaque.
Los estudios de mercado de la ciudad evidencian una amplia oferta de tiendas de

repuestos, tanto mayoristas como minoristas. Un caso ilustrativo es el del almacén



“Euro Corea Repuestos”, cuyo estudio de factibilidad realizado en 2022 demostré
la existencia de un mercado activo y en crecimiento para marcas coreanas como

Hyundai y Kia.

En cuanto a las importaciones y aranceles, las piezas provenientes del extranjero
enfrentan costos de aduana, impuestos y procesos logisticos que incrementan el
precio final al cliente. Estos costos adicionales, en muchos casos, no se comunican
de manera transparente al consumidor, generando discrepancias de precios entre
proveedores. Segun el Banco Central del Ecuador (2023), las importaciones de
autopartes crecieron un 12 % en 2022, lo que refleja un aumento en la demanda
nacional, pero también una mayor presidn sobre los precios y la disponibilidad de

productos.

En sintesis, los problemas mas relevantes que enfrenta Tecni-Empaque pueden

resumirse en los siguientes puntos:

- Dependencia del 60 % de ingresos provenientes de talleres mecanicos.

- Tiempos de entrega que no cumplen con la expectativa del cliente (30 min
frente a la demanda de <20 min).

- Percepcién de sobreprecios en algunos productos frente a competidores
locales

- Escasa presencia digital, limitada al uso de WhatsApp como principal canal
de contacto.

- Necesidad de fortalecer la capacitacion del personal en temas de repuestos

y servicio al cliente.

En este contexto, el bloque de problema del Lean Canvas permite visualizar de
manera integrada cémo la falta de repuestos, los tiempos de atencion prolongados
y la gestion ineficiente del inventario se encuentran interrelacionados y generan
impactos econdmicos relevantes. La correcta identificacién de estos problemas
constituye el punto de partida para la formulacién de una propuesta de modelo de

negocio orientada a reducir pérdidas, optimizar recursos y fortalecer la



sostenibilidad financiera de la empresa, sin que ello implique su implementacién

dentro del alcance de la presente investigacion.

4.2.2 SEGMENTO DE CLIENTES

La correcta identificacidon del segmento de clientes constituye un elemento clave
dentro del modelo Lean Canvas, ya que permite comprender a quién se dirige la
propuesta de valor y cudles son las necesidades reales que condicionan la decisién
de compra. En el caso de Tecni-Empaque, el andlisis del segmento de clientes
resulta especialmente relevante debido a que la empresa atiende a un mercado
caracterizado por la urgencia, la dependencia operativa del vehiculo y una alta

sensibilidad al tiempo de respuesta.

Tecni-Empaque atiende principalmente a clientes del sector automotriz que
requieren repuestos para la continuidad inmediata de sus actividades. Dentro de
este segmento se identifican tres grupos predominantes: talleres mecanicos
independientes, conductores de taxis y propietarios de vehiculos particulares. Cada
uno de estos grupos comparte una necesidad comun: la disponibilidad inmediata
del repuesto adecuado para evitar la paralizacién del vehiculo y la pérdida de

ingresos o tiempo.

Como senalan Osterwalder y Pigneur (2010), un modelo de negocio sostenible debe
centrarse en los grupos de clientes que comparten necesidades, comportamientos
y motivaciones especificas, de manera que los recursos de la empresa se alineen

estratégicamente hacia su satisfaccién.

- Distribucidn actual y potencial de crecimiento

La empresa atiende principalmente a tres segmentos de clientes del sector
automotriz: talleres mecanicos independientes, conductores de taxis vy
consumidores finales. Sin embargo, la participacidon de cada segmento en las ventas
no es homogénea, por lo cual se estima que aproximadamente el 60 % de las ventas
corresponde a talleres mecanicos, lo que convierte a este grupo en el principal

generador de ingresos para la empresa.



Por este motivo, Tecni-Empaque enfrenta el reto de incrementar la participacién
del segmento de consumidores finales, el cual presenta un alto potencial de
crecimiento. Este objetivo podria lograrse mediante la implementacién de
estrategias de marketing digital, el fortalecimiento de la asesoria personalizada y la
fidelizacién de clientes, acciones que permitirian ampliar la base de mercado y

mejorar la estabilidad comercial de la empresa.

- Criterios de compra y comportamiento

Un aspecto relevante del segmento de clientes de Tecni-Empaque es que la mayor
parte de las ventas proviene de clientes recurrentes, lo que evidencia la existencia
de relaciones comerciales estables y de confianza. No obstante, la naturaleza de la
compra de repuestos es predominantemente aleatoria, ya que depende de fallas
imprevistas y necesidades especificas de cada vehiculo. Esta caracteristica refuerza
la importancia de contar con un inventario adecuado de repuestos de alta rotacién

gue permita responder de manera inmediata a una demanda impredecible.

Desde la perspectiva del modelo Lean Canvas, el andlisis del segmento de clientes
permite establecer una relacién directa entre los problemas identificados en el
bloque anterior y el comportamiento real del mercado. La pérdida de clientes por
tiempos de espera prolongados o falta de disponibilidad de repuestos afecta
principalmente a los segmentos de mayor participacion en las ventas,

incrementando el impacto econdmico negativo para la empresa.

- Integracién del criterio persona en base a Tecni-Empaque

Desde la experiencia practica en la gestién de la empresa, se observa que los
clientes finales que acuden al local valoran especialmente la rapidez en la atencién,
la garantia de los repuestos y la asesoria técnica. Asimismo, suelen solicitar

pequeiios descuentos como parte habitual de su proceso de negociacion.

Por su parte, los talleres mecanicos priorizan la inmediatez en las entregas a

domicilio, la seguridad de que el repuesto funcionara correctamente en sus



reparaciones y la disponibilidad de un amplio stock que les permita reducir tiempos

de espera.

En el caso de los conductores de taxis, los factores determinantes son la durabilidad
de las piezas y la relacion costo-beneficio, dado que un vehiculo fuera de servicio

implica pérdidas inmediatas en sus ingresos diarios.

Como sefialan Kotler y Keller (2016), la segmentacion de mercado no se limita
Unicamente a identificar clientes, sino que implica comprender sus motivaciones
profundas y orientar la propuesta de valor hacia ellas. En este sentido, estas
observaciones permiten alinear la propuesta de valor de Tecni-Empaque con las
expectativas reales de sus clientes, garantizando que los esfuerzos estratégicos

respondan a los problemas concretos del mercado cuencano.

4.2.3 PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor constituye uno de los bloques mas relevantes del modelo
Lean Canvas, ya que sintetiza la forma en que la empresa busca resolver los
problemas identificados en sus segmentos de clientes. En el caso de Tecni-
Empaque, la propuesta de valor se orienta a ofrecer soluciones rapidas, accesibles
y confiables en la comercializacidén de repuestos automotrices, respondiendo a un
mercado que valora simultdneamente la rapidez en la atencion, la disponibilidad de

productos y la competitividad en precios.

A partir del analisis realizado en los bloques anteriores, se evidencia que los
principales problemas de la empresa estan relacionados con la falta de repuestos
de alta rotacién, los tiempos de atencién prolongados y una gestién ineficiente del
inventario. En este contexto, la propuesta de valor planteada para Tecni-Empaque
no se limita a la venta de repuestos, sino que busca posicionar a la empresa como
un proveedor que reduce el tiempo de inactividad del vehiculo y aporta continuidad

operativa a sus clientes.

En este sentido, la propuesta de valor de Tecni-Empaque se centra en tres ejes

estratégicos:



- Disponibilidad inmediata y rapidez en la entrega

La propuesta de valor se fundamenta en la atencién agil y en la disponibilidad
inmediata de los repuestos mas demandados por los segmentos principales,
especialmente talleres mecdnicos y conductores de taxis. Conceptualmente, una
mejora en la organizacion del inventario y en los procesos internos permitiria
reducir los tiempos de entrega superiores a los 30 minutos, lo que tendria un
impacto directo en la retencion de clientes y en la reducciéon de pérdidas de
ventas asociadas a la espera. En este sentido la propuesta de valor de Tecni-

Empaque se centra en tres ejes estratégicos:

v" Implementar un sistema de inventario dindmico que asegure stock de
alta rotacidn en piezas criticas (filtros, frenos, bujias, amortiguadores,
etc.)

v" Compromiso de entrega a talleres en menos de 20 minutos, superando

los tiempos promedio del mercado local.

- Asesoria personalizada

A diferencia de otras empresas que solo venden el producto la propuesta de
valor de Tecni-Empaque se apoya en la experiencia del personal, quienes no solo
conocen las especificaciones técnicas de las piezas, sino que asesoran al cliente

para elegir la opcién mas adecuada en términos de calidad y costo-beneficio.

v' Atencion presencial en el local con asesoria técnica para el
consumidor final.

v Servicio de acompafiamiento digital via WhatsApp y plataformas en
linea para talleres y taxistas, con recomendaciones de repuestos y

equivalencias técnicas.

- Calidad y variedad

La propuesta de valor considera la necesidad de mantener un portafolio de

repuestos alineado con la demanda real del mercado. La alta participacion de



talleres mecanicos y la naturaleza aleatoria de la compra de repuestos hacen
indispensable contar con un surtido adecuado de productos de alta rotacion.
Desde un enfoque propositivo, una mejor segmentacion del inventario permitiria
equilibrar la variedad ofrecida con la optimizacion del capital invertido, evitando

la acumulacidn de productos con baja salida comercial.
Para ello se debera tomar en cuenta lo siguiente:

v Ofrecer repuestos originales y genéricos de calidad certificada, con garantia
explicita en cada venta.
v Permitir retroalimentacién de los clientes sobre los repuestos, para tener un

stock amplio y selectivo.

- Valor percibido por segmento

Tabla 3 Objetivo de cada segmento

Segmento Objetivo

Tener el repuesto justo en el momento,
Talleres mecénicos garantizando la continuidad de su

trabajo.

Acceso a piezas confiables, con precios

competitivos y garantia, lo que asegura

Taxistas

menos tiempos muertos de su

vehiculo.

Experiencia de compra confiable, con

asesoria personalizada, descuentos
Consumidores finales

minimos y garantia que respalde cada

producto adquirido.

Fuente: Autor

- Precio

Respecto al precio, la propuesta de valor reconoce que, si bien el mercado

automotriz es sensible al costo, el precio no constituye el Unico factor decisivo en la



eleccién del proveedor, se deduce que la evidencia de ventas recurrentes sugiere
que los clientes valoran la confiabilidad y la disponibilidad del producto, incluso por
encima de pequefias diferencias de precio. En este sentido, una gestion mas
eficiente del inventario y de los costos operativos podria contribuir, de manera

conceptual, a mejorar los margenes sin afectar la competitividad del precio final.

Es importante destacar que la propuesta de valor planteada en esta investigacion
tiene un caracter estrictamente analitico y propositivo, por lo cual llas mejoras
mencionadas se presentan como escenarios conceptuales derivados del andlisis del
modelo de negocio y no implican la ejecucion de cambios operativos ni la medicién
de resultados. No obstante, la formulacidon de esta propuesta permite visualizar
como una mejor alineacidn entre problemas, segmentos de clientes y recursos
internos podria contribuir a fortalecer la posicién competitiva de Tecni-Empaque en

el mercado local.

En sintesis, la propuesta de valor de Tecni-Empaque se construye sobre Ia
combinacidn estratégica de rapidez, variedad y precio competitivo, orientada a
resolver problemas reales de sus principales segmentos de clientes. Este enfoque
refuerza la coherencia del modelo Lean Canvas y sienta las bases para el desarrollo
de los bloques posteriores, enfocados en los canales, la relacidn con los clientes y la
estructura econdmica del negocio. Tal como sefalan Kotler y Keller (2016), en
mercados competitivos los clientes ya no compran productos, sino beneficios y

experiencias que agregan valor a su vida cotidiana.

4.2.4 SEGMENTO DE CANALES

Los canales constituyen el medio a través del cual la empresa se comunica con sus
clientes y entrega su propuesta de valor. En el modelo Lean Canvas, este bloque
permite analizar como los productos y servicios llegan efectivamente al mercado y
de qué manera los canales influyen en la experiencia del cliente, la rapidez de
atencién y la generacion de ingresos. En el caso de Tecni-Empaque, los canales
adquieren especial relevancia debido a que estadn directamente vinculados con uno

de los principales problemas identificados: los tiempos prolongados de atencion.



Actualmente, Tecni-Empaque opera principalmente a través de dos canales de
venta relevantes: la atencién presencial en el punto de venta y el canal de
comunicacion mediante WhatsApp. Ambos canales cumplen un rol estratégico
dentro del negocio y responden a las caracteristicas del segmento de clientes
atendido, particularmente talleres mecdnicos y conductores de taxis, quienes

requieren informacion rapida y soluciones inmediatas.

La venta presencial constituye el canal tradicional y mas utilizado por la empresa,
especialmente por clientes recurrentes que acuden directamente al
establecimiento en busca de repuestos especificos. Este canal permite una atencién
personalizada y facilita la asesoria técnica, lo cual es valorado por los clientes. Sin
embargo, cuando la disponibilidad de repuestos es limitada o el proceso de
busqueda del producto no estd optimizado, la atencién presencial puede generar
tiempos de espera superiores a los 30 minutos, incrementando el riesgo de pérdida

de ventas.

Por su parte, el canal de WhatsApp se ha consolidado como un medio
complementario de alta relevancia, permitiendo a los clientes consultar
disponibilidad, precios y caracteristicas de los repuestos sin necesidad de
desplazarse fisicamente. Este canal resulta especialmente atractivo para talleres
mecanicos y conductores de taxis, ya que les permite anticipar la compra y reducir
tiempos muertos. No obstante, su efectividad depende en gran medida de la
rapidez de respuesta y del acceso inmediato a informaciéon confiable sobre el

inventario.

En paralelo, resulta indispensable incorporar canales digitales adicionales, como
redes sociales (Facebook, Instagram) y eventualmente un catadlogo web con opcién
de pedidos en linea. Segun Chaffey (2015), las plataformas digitales amplian la
cobertura, incrementan la visibilidad de la marca y ofrecen mayor comodidad al
consumidor, especialmente a las generaciones mas jovenes, que valoran la

simplicidad en los procesos de compra.



En conclusidn, los canales de Tecni-Empaque deben evolucionar desde un modelo
limitado al almacén fisico y WhatsApp hacia un ecosistema multicanal, en el que la
gestion eficiente del inventario, la logistica agil y la presencia digital se conviertan
en factores diferenciales que potencien la propuesta de valor. Su analisis dentro del
Lean Canvas permite evidenciar cdmo una mejor gestiéon de estos canales podria
contribuir a reducir pérdidas de ventas y fortalecer la competitividad de la empresa,

sin que ello implique su aplicacion dentro del alcance de la presente investigacion.

4.2.5 RELACION CON CLIENTES

La relacidn con los clientes constituye un componente estratégico del modelo Lean
Canvas, ya que influye directamente en la fidelizacion, la recurrencia de las ventas
y la estabilidad de los ingresos. Desde una perspectiva econdmica-financiera, una
adecuada gestidn de la relacidn con los clientes permite equilibrar el crecimiento
de las ventas con el control del riesgo crediticio y la sostenibilidad del flujo de caja.
En el caso de Tecni-Empaque, este bloque adquiere relevancia debido a la alta

participacion de clientes recurrentes en las ventas totales.

La empresa mantiene principalmente una relacién comercial basada en la confianza
y la continuidad, especialmente con el segmento de talleres mecdnicos, que
representan el 60 % de las ventas. Uno de los mecanismos mas relevantes en esta
relacion es el otorgamiento de crédito comercial a corto plazo, con un plazo maximo
de 30 dias. Desde el punto de vista financiero, este tipo de crédito constituye una
herramienta que incentiva la recompra y fortalece la relacion con clientes
estratégicos, aunque también implica una adecuada segmentacion de clientes y un
seguimiento de su comportamiento de pago permitirian maximizar los beneficios

del crédito comercial sin comprometer la estabilidad financiera de la empresa.

Otro elemento relevante en la relacidn con los clientes es la politica de descuentos
por volumen de compra. Tecni-Empaque aplica descuentos que inician
aproximadamente en un 10 % para talleres mecanicos, en funcion del nivel de
ventas, y hasta un 8 % para clientes finales. Desde la teoria econdmica, este tipo de

incentivos busca estimular el aumento en la cantidad demandada y fortalecer la



lealtad del cliente. Sin embargo, su efectividad depende de que los descuentos se
encuentren alineados con los margenes de rentabilidad y con los costos operativos

del negocio.

Desde otro punto de vista, las decisiones se toman mds en funciéon de la experiencia
del personal que de informacién analitica, por ello se deberd realizar una

comparacion para mejorar la relacién con el segmento de clientes

Tabla 4 relacion con el cliente actual vs propuesta

Situacién Actual en
Aspecto Relacién Propuesta
Tecni-Empaque

Manejo informal, sin Creacién de CRM bdsico
Registro de clientes

base de datos con historial de compras
Inclusién de redes
Almacén fisico y
Canales de atencion sociales y llamadas de
WhatsApp

seguimiento.

Programas de descuentos
Basada en confianza

Fidelizacién y  promociones por
personal
volumen.
Proceso formal de
Manejo  directo  por
Gestion de reclamos retroalimentacion y
experiencia.
respuesta
Personalizacion del Limitada por Capacitacion continua del
servicio conocimiento técnico personal en repuestos

Fuente: autor

Como se observa en la tabla, la transicién hacia un modelo mejor estructurado
permitird no solo mantener la cercania que se espera tener con el cliente, sino
también generar mayor lealtad y satisfaccién. Segun Payne y Frow (2017), un
sistema de gestion de relaciones con clientes (CRM) puede mejorar la rentabilidad

hasta en un 30% al potenciar las estrategias de fidelizacion y segmentacion.

En sintesis, la relacion con los clientes en Tecni-Empaque se caracteriza por

mecanismos econdmicos como el crédito a corto plazo y los descuentos por
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volumen, los cuales contribuyen a la fidelizacidn y a la estabilidad de las ventas. El
analisis de este bloque dentro del Lean Canvas permite visualizar oportunidades de
mejora en la gestion de estas relaciones, orientadas a fortalecer el flujo de ingresos
y controlar el riesgo financiero, sin que ello implique la implementacidon de cambios

operativos dentro del alcance de la presente investigacion.

4.2.6 FUENTES DE INGRESO

Las fuentes de ingreso representan el componente del modelo de negocio que
permite comprender cémo la empresa genera recursos financieros y sostiene su
operacion en el tiempo. Desde una perspectiva econdémico-financiera, este bloque
resulta fundamental, ya que conecta directamente las decisiones comerciales, las
politicas de precios y descuentos, y las condiciones de pago con la liquidez y
rentabilidad del negocio. En el caso de Tecni-Empaque, el analisis de las fuentes de
ingreso permite evidenciar fortalezas importantes, asi como oportunidades de

mejora en la gestion financiera.

Las fuentes de ingresos representan el conjunto de vias mediante las cuales una
empresa obtiene ganancias a partir de su modelo de negocio. Actualmente, los

ingresos provienen de la siguiente manera:

Figura 3 Distribucion Fuentes Ingresos

Consumidor final

Taxistas

Talleres mecénicos



Fuente: autor

Desde el punto de vista de la forma de pago, se estima que aproximadamente el 70
% de las ventas se realizan en efectivo, motivadas principalmente por la aplicacion
de descuentos en el momento de la compra. Este aspecto resulta altamente
relevante desde una perspectiva financiera, ya que los pagos en efectivo
contribuyen de manera directa a la liquidez inmediata de la empresa, permitiéndole
cubrir obligaciones operativas de corto plazo y reducir la dependencia de

financiamiento externo.

Segun Osterwalder y Pigneur (2010), diversificar las fuentes de ingresos permite a
las empresas reducir riesgos y aumentar la estabilidad financiera, especialmente en
entornos competitivos. Para Tecni-Empaque, incorporar nuevas formas de
monetizacidon representan una oportunidad para fortalecer su flujo de caja y

ampliar su base de cliente.

Tabla 5 Fuentes de ingresos

Oportunidad de
Tipo de fuente de Beneficio
Situacion actual mejora o
ingreso esperado
expansion

Mejorar gestion

del punto de Incremento en la

Venta directa en venta, satisfaccion  del
Principal fuente
mostrador promociones y cliente y ventas
atencién repetidas.

personalizada.

Integracion  con

Mayor
CRM o aplicacién
Pedidos via Canal alterno sin trazabilidad y
web para
WhatsApp control formal eficiencia
seguimiento  de
operativa

pedidos



Implementar

descuentos por Aumento del
Clientes
Venta a talleres volumen y ticket promedio y
recurrentes
fidelizacion  por lealtad del cliente
compras anuales
Generacion de
Servicio de Establecer tarifas
Gratuito o con ingresos
entrega a fijas y servicio
cobro informal adicionales y
domicilio express
diferenciacién
Crear una tienda Expansién del
Ventas en linea virtual con alcance
No implementado
(e-commerce) catdlogo geografico y
actualizado nuevos clientes
Introducir sistema Fomento de
Programas de
de puntos o recompra y
membresia o No disponible
beneficios retencién de
puntos
exclusivos clientes

Fuente: autor

Es importante sefialar que, en el marco de esta investigacién, el analisis de las
fuentes de ingreso se realiza de manera conceptual y propositiva. No se busca
recalcular ingresos reales ni evaluar resultados financieros posteriores, sino
identificar cdmo las decisiones relacionadas con precios, descuentos y formas de

pago influyen en la generacion de recursos y en la liquidez de Tecni-Empaque.

En sintesis, las fuentes de ingreso de la empresa se sustentan en la venta directa de
repuestos, con una alta proporcién de pagos en efectivo que favorecen la liquidez,
complementadas por ventas a crédito orientadas a la fidelizacion de clientes
estratégicos. El analisis de este bloque dentro del Lean Canvas permite comprender
la l6gica financiera del negocio y plantea la necesidad de una gestion equilibrada
entre liquidez, volumen de ventas y rentabilidad, sin que ello implique la

implementacion de cambios dentro del alcance del presente estudio.



4.2.7 RECURSOS CLAVE

Segun Osterwalder y Pigneur (2020), los recursos clave son los "cimientos del

modelo de negocio", ya que posibilitan la creacién, entrega y captacion de valor. En

el caso de Tecni-Empaque, el andlisis de los recursos clave permite vincular de

manera directa la estructura organizacional, la gestidon administrativa y la capacidad

operativa de la empresa.

Tabla 6 Recursos clave de Tecni-Empaque

Tipo de Importancia Oportunidades de
Descripcién
Recurso Estratégica Mejora
Almacén propio,
Permiten la Implementar control
estanterias, equipos de
disponibilidad digital de inventarios
Fisicos despacho, vehiculos de
inmediata de y optimizacién del
entrega e inventario
productos. espacio.
variado.
Personal con Brindan atencién Capacitacion continua
experiencia en ventasy personalizaday en identificacion de
Humanos

Tecnolégicos

Financieros

conocimiento del

mercado local.

Uso de WhatsApp
como canal de

pedidos.

Flujo de efectivo
proveniente de ventas
y créditos con

proveedores.

confianza al

cliente.

Facilita
comunicacion
directa con

clientes.

Mantiene la
operatividad y la
reposicién de

inventario.

autopartes y uso de
tecnologias.
Integrar sistemas
CRM, catalogos
digitalesy
herramientas de
seguimiento.
Gestionar
presupuestos para
digitalizacion y

marketing.



Fuente: autor

Uno de los recursos mads relevantes para Tecni-Empaque es su capital humano,
conformado por un equipo de aproximadamente seis personas, incluyendo al jefe
del negocio. Esta estructura organizativa reducida es caracteristica de muchas
pequefias empresas del sector automotriz y se encuentra alineada con los
planteamientos tedricos de la administracidn de empresas, que sefialan que en este
tipo de organizaciones las funciones suelen concentrarse y superponerse entre los
miembros del equipo. Esta concentracion de roles permite flexibilidad operativa,
pero también incrementa la dependencia del conocimiento individual y limita la

estandarizacion de procesos.

Otro recurso clave es el inventario de repuestos, el cual representa tanto un activo
estratégico como una fuente de riesgo para la empresa. La disponibilidad de
repuestos de alta rotacién es fundamental para cumplir con la promesa de rapidez
y variedad; sin embargo, la existencia de inventario de baja rotacion con largos
periodos de permanencia evidencia una gestidon que no se encuentra plenamente
alineada con la demanda del mercado. Desde el enfoque del modelo de negocio, el
inventario debe ser entendido no solo como un stock fisico, sino como un recurso

gue condiciona la liquidez, la atencién al cliente y la competitividad del negocio.

Asimismo, Tecni-Empaque cuenta con recursos organizacionales intangibles, tales
como la reputacion construida con clientes recurrentes, la confianza generada a
través del crédito comercial y la cercania en la relacion con talleres mecanicos y
conductores de taxis. Estos recursos, aunque no se reflejan directamente en los
estados financieros, desempefian un papel clave en la sostenibilidad del modelo de
negocio, tal como lo senala la teoria administrativa al reconocer la importancia de

los activos intangibles en la generacién de valor empresarial.

En sintesis, los recursos clave de Tecni-Empaque constituyen la base sobre la cual
se sustenta la propuesta de modelo Lean Canvas. Su andlisis permite evidenciar la
relacion entre estructura organizativa y generacion de valor, fortaleciendo la
coherencia tedrica y metodoldgica del estudio, sin que ello implique Ia

implementacion de cambios dentro del alcance de la presente investigacion.



4.2.8 ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades clave son las acciones fundamentales que una empresa debe
ejecutar para que su modelo de negocio funcione de manera eficiente, estas
actividades permiten crear, entregar y mantener la propuesta de valor, ademas de
fortalecer la relaciéon con el cliente y garantizar la sostenibilidad econdmica
(Osterwalder & Pigneur, 2010). En el caso de Tecni-Empaque, el analisis de las
actividades clave evidencia la estrecha relacion entre la estructura organizacional y

el desempefio del negocio.

La operacién de Tecni-Empaque se sustenta en un conjunto de actividades
fundamentales, entre las que destacan la gestiéon de inventarios, la atencién y
asesoria al cliente, la comercializaciéon de repuestos y la coordinacion con
proveedores. Estas actividades se desarrollan en un contexto organizativo reducido,
conformado por seis personas, lo que implica una alta concentracién de funciones

y una dependencia significativa del capital humano disponible.

Tabla 7 Actividades clave para Tecni-Empaque

Actividad Valor
Categoria Descripcion
Clave estratégico
Monitorear
Minimiza
existencias,
Control y desperdicios y
clasificar por
Logistica reposicion de evita pérdidas
rotacion y
inventario por falta de
reponer  segun
stock.
demanda.
Asesorar y
Fortalece Ia
Atencion ofrecer
fidelizaciéon vy
Comercial personalizada soluciones
la reputacion
al cliente rapidas y

del negocio.
técnicas.



Asegura
Seleccionar y

Negociacion y calidad,
auditar
Proveedores evaluacién disponibilidad
proveedores
continua y precios
confiables.
competitivos.
Entrega a Incrementa
Realizar entregas
domicilio vy satisfaccion y
Distribucién rapidas y seguras
coordinacion eficiencia
en Cuenca.
logistica operativa.
Supervisar flujo Garantiza
Control
Gestion de caja, sostenibilidad
financiero 'y
administrativa margenes y y capacidad de
de ventas
resultados. inversion.
Implementar Reduce
Mejora herramientas tiempos
Innovacion
continua de Lean para muertos y
Lean
procesos optimizar mejora
operaciones. productividad.

Fuente: autor

Desde el punto de vista organizacional, el jefe del negocio participa
aproximadamente en el 50 % de las actividades operativas y administrativas,
especialmente en la toma de decisiones estratégicas, compras relevantes y
resolucién de problemas criticos. Paralelamente, existe un encargado principal del
grupo, cuya participacién es practicamente del 100 % en la operacidon diaria,
asumiendo funciones de coordinacién, supervisidon del personal y atencién directa
al cliente. Esta distribucidon de responsabilidades refleja una estructura tipica de
pequefias empresas, en la que la delegacion parcial permite mantener el control sin

desvincularse completamente de la operacion.

Desde la teoria de la administracion, este tipo de estructura puede generar ventajas
en términos de rapidez en la toma de decisiones y cercania con los procesos clave.

Sin embargo, también presenta riesgos asociados a la sobrecarga de funcionesy a



la dependencia excesiva de personas especificas, estudios sobre gestion en PYMEs
sefalan que cuando mas del 70 % de las decisiones operativas recaen en uno o dos
actores clave, la eficiencia del proceso puede verse afectada en escenarios de alta

demanda, incrementando tiempos de atencidn y probabilidad de errores.

Otra actividad clave es la gestion de compras y reposicion de inventario, la cual se
realiza principalmente en funcién de la experiencia y el criterio del personal
encargado. La ausencia de andlisis sistemdticos de rotacion y demanda provoca la
adquisicion de repuestos de baja salida, generando capital inmovilizado y la
necesidad posterior de remates o ventas por debajo del margen. Desde la
perspectiva del modelo Lean Canvas, esta actividad resulta critica, ya que influye

directamente en la disponibilidad de productos y en la estructura de costos.

La aplicacion de herramientas Lean, como el Just in Time (JIT) y el Kaizen, permite
mejorar continuamente los procesos internos, evitando reprocesos y mejorando la
productividad (Womack & Jones, 2017). De esta manera, la empresa se consolida
como un referente en eficiencia operativa dentro del sector de repuestos

automotrices de Cuenca.

En sintesis, las actividades clave de Tecni-Empaque se concentran en la gestion de
inventarios, la atencion al cliente, la comercializacién de repuestos y la coordinacién
operativa, ejecutadas por una estructura organizativa reducida y altamente
dependiente de actores clave. Su andlisis dentro del Lean Canvas permite
comprender la relacidn entre organizacién, procesos y desempefio, fortaleciendo la
coherencia tedrica y metodolégica del estudio, sin que ello implique la

implementacién de mejoras dentro del alcance de la presente investigacion.

4.2.9 SOCIOS CLAVE

Los socios clave representan a los actores externos que permiten a la empresa
desarrollar sus actividades principales, acceder a recursos estratégicos y reducir
riesgos operativos y financieros. En el modelo Lean Canvas, este bloque permite
analizar las relaciones con terceros desde una perspectiva estratégica, evaluando

como estas alianzas influyen en la eficiencia del negocio y en la toma de decisiones.



La empresa mantiene relaciones comerciales con varios proveedores nacionales, la
mayoria de los cuales ofrece tiempos de despacho aproximados de 24 horas. Esta
caracteristica resulta especialmente relevante para la operacidn de Tecni-Empaque,
ya que permite reabastecer productos con relativa rapidez y reduce la necesidad de
mantener grandes volimenes de inventario de seguridad. Desde un enfoque
propositivo, esta condicién logistica representa una oportunidad para mejorar la
gestion del inventario y disminuir el capital inmovilizado en repuestos de baja

rotacion.

Adicionalmente, los proveedores ofrecen facilidades de pago a través de créditos
comerciales con plazos de 30, 60 y hasta 90 dias, lo cual constituye un factor
determinante en la toma de decisiones de compra. Desde una perspectiva
financiera, estos plazos permiten a Tecni-Empaque financiar parte de su capital de
trabajo con recursos de terceros, alineando el pago a proveedores con el ciclo de
ventas y recuperacion de cartera. Esta flexibilidad reduce la presién sobre la liquidez

y facilita la adquisicion de productos de mayor rotacion.

No obstante, la disponibilidad de crédito por parte de los proveedores también
implica un riesgo potencial si no se gestiona adecuadamente. Desde un enfoque
propositivo, el modelo Lean Canvas permite visualizar la necesidad de equilibrar el
uso del crédito comercial con la capacidad real de pago de la empresa, evitando una

acumulacién excesiva de obligaciones que podria afectar la estabilidad financiera.

En sintesis, los socios clave de Tecni-Empaque, conformados por proveedores
nacionales con capacidad de despacho rdpido, competencia de precios y facilidades
de crédito, representan un pilar fundamental del modelo de negocio. Su analisis
dentro del Lean Canvas permite comprender cdmo estas relaciones influyen en la
gestion del inventario, la estructura de costos y la toma de decisiones estratégicas,
fortaleciendo la propuesta del modelo sin que ello implique su implementacion

dentro del alcance de la presente investigacion.



4.2.10 ESTRUCTURA DE COSTOS

De acuerdo con Osterwalder y Pigneur (2010), los costos deben alinearse a la
propuesta de valor y a los procesos esenciales del modelo, evitando todo gasto que
no genere beneficios directos al cliente o que no aporte valor al flujo productivo.
Desde una perspectiva econdmico-financiera, este bloque no solo describe los
principales costos, sino que permite analizar su impacto en la sostenibilidad del
modelo de negocio. En el caso de Tecni-Empaque, la estructura de costos se
encuentra fuertemente condicionada por la gestidon del inventario, el pago a

proveedores y el costo del personal.

El inventario de repuestos automotrices representa el principal componente de la
estructura de costos de la empresa. Con un valor total estimado de
aproximadamente USD 250.000, el inventario constituye un activo estratégico
indispensable para cumplir con la propuesta de valor basada en la rapidez y la
variedad. No obstante, su magnitud también implica un compromiso financiero
relevante debido a que la reposicion mensual del inventario estimada es entre el
70% y el 80 %, genera una salida constante de recursos que debe ser

cuidadosamente planificada para no afectar la liquidez del negocio.

Desde una perspectiva financiera, el hecho de que el 100 % de las compras se
realicen a crédito con proveedores permite a Tecni-Empaque gestionar su capital
de trabajo de manera mas flexible. Los plazos de pago de 30, 60 y 90 dias facilitan
la alineacién entre el ciclo de ventas y las obligaciones financieras, reduciendo la
presién inmediata sobre el flujo de caja. Sin embargo, esta modalidad también
genera una dependencia directa del cumplimiento oportuno de las ventas, lo que
refuerza la necesidad de una gestion eficiente del inventario y de las cuentas por

cobrar.

Un aspecto critico dentro de la estructura de costos es la existencia de
aproximadamente del 35% del inventario de baja rotacion, con permanencias
superiores a los tres afios. Este capital inmovilizado representa un costo de

oportunidad significativo, ya que limita la capacidad de inversidon en productos de



mayor demanda y reduce la eficiencia del uso de los recursos financieros. Desde el
enfoque del modelo Lean Canvas, este elemento evidencia cdmo una estructura de
costos mal alineada con la demanda del mercado puede afectar la rentabilidad

global del negocio, incluso cuando el volumen de ventas es constante.

Desde la teoria econémica de la empresa, el costo del personal puede interpretarse
como una inversion en capital humano, especialmente en negocios donde la
experiencia y el conocimiento del producto influyen directamente en la generacién
de ingresos. No obstante, en estructuras organizativas reducidas como la de Tecni-
Empaque, la eficiencia en la asignacién de funciones y la organizacién del trabajo

resulta clave para maximizar el retorno de esta inversion.

Adicionalmente, la empresa incurre en costos operativos fijos relativamente bajos,
lo cual constituye una fortaleza del modelo de negocio. Tecni-Empaque no incurre
en gastos de alquiler del local, lo que reduce significativamente su carga financiera
mensual, aunque los costos por servicios basicos se estiman en alrededor de USD
150 mensuales, mientras que los gastos de transporte alcanzan aproximadamente
USD 100 mensuales, asociados principalmente a actividades de abastecimiento y
logistica. Esta estructura de costos fijos moderada permite a la empresa concentrar
sus recursos en los componentes estratégicos del negocio, como el inventario y el

personal.

Desde una visidn integrada, la estructura de costos de Tecni-Empaque refleja un
modelo de negocio intensivo en inventario, con una base operativa ajustada y un
uso estratégico del crédito a proveedores. El analisis de este bloque dentro del Lean
Canvas permite visualizar cdmo las decisiones relacionadas con la reposicion de
inventario, la politica de compras y la organizacion del personal influyen

directamente en la rentabilidad y en la sostenibilidad financiera del negocio.

En sintesis, la estructura de costos de Tecni-Empaque se caracteriza por un elevado
peso del inventario, un uso estratégico del crédito a proveedores, un costo de
personal acorde al tamafio de la organizacion y costos fijos operativos contenidos.

Este analisis econdmico-financiero permite cerrar de manera coherente el modelo



Lean Canvas propuesto, evidenciando la relacién entre costos, decisiones

estratégicas y sostenibilidad del negocio, sin que ello implique su implementacién

dentro del alcance de la presente investigacion.

4.3 EVALUACION Y PROPUESTA DE MEJORA DEL

MODELO LEAN CANVAS PARA TECNI-

EMPAQUE

Figura 4 Modelo Lean Canvas para Tecni-Empaque

8. Aliados
Estratégicos.

- Proveedores
nacionales

- Promover
alianzas con
talleres

automotriz

- Cadena de
logistica 'y
transporte

- Agente
afianzado y
socios

7. Actividades
Claves.

- Mantener la
comercializacién de
una amplia gama de
repuestos

- Venta del producto
- Capacitacion del
personal

- Politicas de
descuentos y
promociones para
clientes frecuentes

6. Recursos Claves.
- Capacidad de
cobertura de
inventarios

- Infraestructura
propia

- Personal
capacitado con
experiencia

- Poder de compray
competitividad en el
mercado

- Manejo del
marketing

2. Propuesta
de Valor.

- Politicas de
stock de
repuesto

-Justo a
tiempo
Asesoramiento
personalizado

- Calidad
humana

- Garantia de
repuestos

4. Relacién con
el Cliente.

- Atencién
directa al
cliente.

- Satisfaccion
de clientes por
la agilidad en
la entrega

- Relacién con
talleres
mecanicos

- Ofertas de
fidelizacion.

1. Segmento de
Clientes.

- Talleres
mecanicos

- Conductores de
taxis

- Usuarios que
dispongan vehiculo

liviano

- Consumidor final

3. Canales de
Distribucidn

- Punto de
venta (local
comercial)

- Ventas
digitales
(WhatsApp y
redes sociales)

mercaderias

9. Estructuras de Costos
- Costos fijos: sueldos, servicios basicos,
mantenimiento y depreciacion de

- Costos de oportunidad: local propio

5. Flujos de Ingresos
- Ventas a contado (local comercial)
- Ventas a crédito (30 dias)
- Ventas con tarjeta de débito/crédito




- Costos variables: costo de adquisicion de
mercaderia, gastos por transporte
Costo Social y Medio Ambiental Beneficio Social y Medio Ambiental

e Riesgo de monopolizacién del e Generacién de empleo

negocio e Reduccidn de costos de produccién y
e Mayor produccién de desechos sobretiempos de entrega
e Reciclaje de productos y repuestos
usados

Fuente: autor

La evaluacién del modelo aplicado a Tecni-Empaque busca analizar desde una
perspectiva practica y critica. Se puede constatar que la empresa posee una
estructura comercial sélida pero tradicional, centrada en la relacién directa con el
cliente y la venta de repuestos automotrices, sin embargo, se identifican
debilidades asociadas a la falta de digitalizacion, la ausencia de procesos
estandarizado y la limitada toma de decisiones basadas en datos. Estas limitaciones
restringen la capacidad de respuesta ante un mercado altamente competitivo y

cambiante (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Las principales oportunidades de mejora se enfocan en tres ejes: optimizacion
logistica, fortalecimiento del conocimiento técnico del personal y digitalizacién de
las relaciones con clientes y proveedores. Implementar estas mejoras no solo
agilizaria los tiempos de entrega y atencién, sino que también permitiria a la
empresa diferenciarse por calidad y eficiencia, incrementado su rentabilidad (Blank,

2013).

De este modo, el capitulo orienta la revision del modelo hacia la identificacion de
oportunidades de crecimiento sostenible, integrando los principios Lean como base

para crear valor continuo y diferenciarse dentro del mercado automotriz local.

4.3.1 ANALISIS DEL BLOQUE “PROBLEMA” EN LA
EMPRESA TECNI-EMPAQUE

El andlisis del bloque Problema constituye el eje central de la evaluacion del modelo
Lean Canvas, ya que permite identificar las ineficiencias estructurales que afectan el
desempefio econdmico y competitivo de Tecni-Empaque. A partir de la informacidn

recopilada, se determind que la empresa enfrenta tres problematicas criticas



interrelacionadas: gestion ineficiente del inventario, pérdidas de ventas por falta de

stock oportuno y tiempos de atencion superiores al promedio del mercado.

Desde el punto de vista comercial, se estima que aproximadamente el 30 % de las
ventas potenciales no se concretan debido a la indisponibilidad inmediata de
repuestos. Esta situacidn genera no solo una pérdida directa de ingresos, sino
también un deterioro en la percepcidn del servicio, afectando la fidelidad del cliente
y la probabilidad de recompra. En un mercado automotriz caracterizado por la
inmediatez, la falta de stock se traduce en una migracidn directa hacia competidores

con mayor capacidad de respuesta.

En el dmbito financiero, el inventario representa el principal componente del capital
invertido. Tecni-Empaque mantiene un inventario total estimado de USD 250.000,
del cual alrededor del 30 % (USD 75.000) corresponde a productos de baja rotacidn,
muchos con una antigliedad superior a tres afios. Estos productos, al no generar flujo
de caja oportuno, inmovilizan recursos y obligan a la empresa a recurrir a descuentos

agresivos o remates, afectando negativamente el margen de contribucion.

El escenario propuesto mediante el modelo Lean Canvas no plantea un incremento
del inventario, sino una reorganizacidn estratégica basada en rotaciéon y demanda,
lo que permitiria reducir progresivamente el inventario de baja rotacion a rangos
entre 15 %y 20 %. Esta mejora tiene un impacto directo en la eficiencia del capital

de trabajo y en la sostenibilidad financiera del negocio.

Tabla 8 Andlisis del bloque problema

Concepto Situacién actual Escenario propuesto

Inventario total estimado USD 100.000 USD 100.000

15-20% (USD 15.000-
Inventario de baja rotacién 30 % (30.000)
20.000)

Perdida estimada por
20-30% del valor 10-15 % del valor
remates

Fuente: autor



Desde una perspectiva proyectada, la aplicacién del modelo Lean Canvas permitiria
reducir entre USD 7.500 y USD 15.000 en pérdidas asociadas a inventario obsoleto,
optimizando el uso del capital invertido y mejorando el ciclo de efectivo de la
empresa. Esta mejora no implica un aumento inmediato de ventas, sino una mayor
eficiencia en la gestidn de recursos existentes, aspecto clave para la sostenibilidad

financiera.

4.3.2 ANALISIS DEL BLOQUE “SEGMENTO DE CLIENTES”
EN LA EMPRESA TECNI-EMPAQUE

El analisis del bloque Segmento de Clientes permite evaluar la composicién del
ingreso y el nivel de dependencia comercial de Tecni-Empaque. Actualmente, el 60
% de las ventas se concentra en talleres mecanicos, el 25 % en conductores de taxis
y el 15 % en consumidores finales. Esta estructura ha permitido estabilidad
operativa, pero también ha generado una alta dependencia de un Unico segmento,

lo cual incrementa el riesgo ante cambios en la demanda.

Desde una perspectiva estratégica, el modelo Lean Canvas propone una
diversificacion progresiva y controlada, orientada a equilibrar la participacion de los
distintos segmentos sin afectar la base actual de clientes recurrentes. En particular,
se identifica un alto potencial de crecimiento en los segmentos de taxis y
consumidores finales, los cuales presentan una frecuencia de mantenimiento

elevada y una creciente adopcién de canales digitales.

El escenario propuesto plantea una redistribucién moderada de la participacion de
ventas, priorizando la estabilidad del flujo de ingresos y la reduccion del riesgo

comercial, mas que un crecimiento agresivo.

Tabla 9 Escenario propuesto

Segmento Situacion actual Escenario propuesto
Talleres mecdnicos 60% 50-55%
Conductores de taxis 25% 30%

Consumidores finales 15% 15-20%



Fuente: autor

El aporte del modelo se refleja en una mayor estabilidad del ingreso total, al
disminuir la exposicién a un solo segmento y mejorar la previsibilidad de la
demanda. Este resultado evidencia que el Lean Canvas no solo actla como una
herramienta estratégica, sino también como un mecanismo de mitigacién del riesgo

comercial.

En este contexto, la transformacion digital se configura como un eje transversal
para ampliar y diversificar los segmentos atendidos. La Asociacion Ecuatoriana de
Comercio Electrénico (AECE, 2024) sefala que el comercio digital en el sector
automotriz crece a una tasa anual del 18 %, lo cual refuerza la necesidad de
fortalecer canales como redes sociales, catdlogos digitales y atencién virtual
personalizada. Estas acciones, planteadas a nivel propositivo, permitirian mejorar

la captacion de nuevos clientes y reducir la dependencia de un Unico segmento.

Tabla 10 Andlisis del bloque segmento de clientes

Segmento
Problema / Oportunidad Impacto Plazo de Indicadores
actual o
Debilidad de mejora esperado accién sugeridos
potencial
Ampliar
base de Mayor
Porcentaje
Alta clientes vy estabilidad
Talleres de ventas
dependenci fidelizaciéon vy Corto
mecanicos por
a de un solo mediante crecimient plazo
(60 %) segmento
segmento. descuentos o de
(%)
por ventas.
volumen.
Ingresos
Participacié Crear Frecuencia
recurrent
Conductore n baja en programa de Corto de compra
es y
s de taxis ventas fidelidad con plazo por cliente
clientes
totales. beneficios por (N°

leales.



Empresas
de
transportey

flotillas

Clientes
digitales

nuevos

Consumidor

es finales

Fuente: autor

No se han
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Falta de
inversion
en
publicidad
segmentad

a.

Baja
presencia

digital.

mantenimien
to frecuente.
Ofrecer
convenios de
suministro vy
mantenimien
to
programado.
Usar
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S.

Implementar

catdlogo web
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online.

Ventas a
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Largo
escala vy
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contratos
estables.
Mayor
captaciéon Median

de nuevos o plazo
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Expansion
de

mercado  Median
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visibilidad
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s)

NUumero de
convenios
firmados

(anual)

Tasa de
adquisicion
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(%)

Ventas por
canales

digitales (%)

En sintesis, el andlisis del bloque Segmento de Clientes demuestra que Tecni-

Empaque dispone de una base sélida pero concentrada, lo que justifica la necesidad

de una diversificacidn estratégica. La propuesta del modelo Lean Canvas permite

visualizar escenarios de crecimiento sustentados en la segmentacion, la fidelizacion

y el uso de canales digitales, contribuyendo a mejorar la sostenibilidad del negocio,

reducir el riesgo comercial y fortalecer su posicionamiento competitivo en el

mercado automotriz local, sin que ello implique la implementacién inmediata de las

estrategias planteadas.



4.3.3 ANALISIS DEL BLOQUE “PROPUESTA DE VALOR” EN
LA EMPRESA TECNI-EMPAQUE

La propuesta de valor permite diferencia a una empresa en un mercado saturado y
la razén principal por la que los clientes la eligen. En el caso de Tecni-Empaque, la
propuesta se sustenta en tres pilares: confiabilidad, disponibilidad inmediata y
asesoria personalizada. Estos elementos reflejan la esencia de su promesa
comercial: ofrecer autopartes multimarca con respaldo, rapidez y conocimiento,

valores que son determinantes para sus clientes mds exigentes.

Durante el diagnostico se identificaron tres desafios claves: la demora en entregas
a domicilio, la percepcién de precios elevados y la falta de un servicio postventa
estructurado. Superar estas limitaciones no solo mejorara la experiencia del cliente,
sino que elevara la reputacién y posicionamiento de la empresa, seglin Osterwalder
y Pigneur (2020), una propuesta de valor debe “resolver un problema real del
cliente de una manera Unica, creible y dificil de replicar”, en este sentido, la
fortaleza de Tecni-Empaque no radica solo en vender repuestos, sino en convertirse

en un aliado técnico que garantice continuidad y seguridad vehicular.

Tabla 11 Mapa de valor de Tecni-Empaque

Elemento de la propuesta  Valor entregado al cliente  Beneficio competitivo

El cliente encuentra la
Mayor confianza y
Stock actualizado y amplio pieza que necesita sin
reduccion del riesgo de
de autopartes multimarca. demoras, reduciendo
buscar en la competencia.
tiempos de reparacion.

Logistica de entrega Entregas mas rapidas,
Percepcidn de eficiencia y
optimizada (reduccion de especialmente dentro del
cumplimiento.
30 a 20 minutos). radio urbano de Cuenca.
Atenciéon cercana, con Diferenciacion frente a
Asesoria personalizada. recomendaciones sobre tiendas digitales sin

compatibilidad y calidad. soporte técnico.



Sensacion de equidad y

Politica de precios justos y Fidelizacion del cliente
confianza en la relacién

transparentes recurrente.
comercial.
Rapidez para consultar

Comunicacién directa via Mejora en la interaccién y
precios, stock y

WhatsApp y catalogo web experiencia de compra.
promociones.

Fuente: autor

Esta tabla refleja como la propuesta de valor debe alinearse con las verdaderas
necesidades del cliente: rapidez, confianza y atencién humana, en un contexto
donde el 60% de los talleres mecdnicos en Cuenca reportan perdidas por demoras
en la entrega de repuestos (Camara de Comercio de Cuenca, 2024), la capacidad de
Tecni-Empaque para reducir tiempos y ofrecer un servicio agil puede convertirse en

su ventaja mas poderosa.

Ademas, el mercado ecuatoriano muestra una tendencia hacia la inmediatez y la
personalizacidn. De acuerdo con la Asociacidén Ecuatoriana de Comercio Electrénico
(AECE, 2024), mas del 40 % de los consumidores valora la rapidez de atencién por
encima del precio, y el 35 % afirma que una atencidn personalizada influye
directamente en su decision de compra, asi esto reafirma la importancia de
fortalecer la propuesta de valor desde una visidn centrada en el cliente, mas que en

el producto.

Tabla 12 Recomendaciones de ventas

Indicador Situacién Actual Escenario propuesto
Tiempo promedio de

>30 minutos 15-20 minutos
atencién
Ventas mensuales

UsSD 23.000 USD 25.000-27.000
promedio

Fuente: autor

Un aumento conservador del 8-15 % en ventas, asociado a mayor rotacidén y menor
pérdida de clientes. La propuesta de valor de Tecni-Empaque no debe limitarse a

vender autopartes, sino a generar confianza, optimizar la experiencia y construir



relaciones sostenibles, integrar un sistema de entregas rapidas, una comunicacién
transparente y una asesoria técnica de calidad permitira a la empresa posicionarse

como un referente de servicio en el sector automotriz cuencano.

4.3.4 “CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION”

Los canales de distribucién y comunicacidn constituyen la conexién directa entre la
empresa y sus clientes. En Tecni-Empaque, los canales actuales se basan
principalmente en la venta presencial en el local comercial y la atencién telefénica
o por WhatsApp, herramientas que, si bien mantienen la cercania con el cliente,
presentan oportunidades de modernizacidn y ampliacién. El desafio consiste en
combinar los canales tradicionales con herramientas digitales que optimicen el

tiempo de atencion y faciliten la decision de compra.

Tabla 13 Canales de distribucion

Elemento Situacion actual Beneficios

e Implementar un
sistema de rutas
logisticas

inteligentes,

Venta directa en el punto reduciendo los
Distribucion fisica

fisico y reparto mediante tiempos de
(tradicional)

motorizados propios. entrega en un 25%

e Crear un punto de
retiro rapido para

talleres y taxistas

e Desarrollo de un

Comunicacién por catélogo web

WhatsApp Bussines y interactivo, con
Canales digitales

publicaciones en redes busqueda por

sociales. modelo y

referencia.



Llamadas personalizadas
Comunicacién directa y
y seguimiento ocasional

fidelizacion
a clientes frecuentes.
Vinculos informales con
Alianzas estratégicas talleres mecanicos

locales

Integrar un carrito
de pedidos rapido
sin necesidad de
pago en linea
Enviar
notificaciones
sobre stock o

promociones

Crear un programa
de fidelizacién con
descuentos y
recompensas por
compras
recurrentes.
Realizar campafias
de mantenimiento
preventivo
mediante
mensajes

segmentados.

Formalizar
convenios con
talleres  aliados,
ofreciendo
descuentos
exclusivos y
atencién
prioritaria.
Participar en ferias

automotrices Y



IIVERSIDAD POLITECNICA

YSALESIANA

eventos técnicos,

reforzando la
presencia de
marca.

Fuente: autor

Segun la Cadmara de Comercio de Cuenca (2024), el 52 % de los talleres mecanicos
adquieren sus repuestos a través de canales telefénicos o por mensajeria
instantanea, mientras que un 35 % prefiere hacerlo de forma presencial, sin
embargo, el 13 % restante ya utiliza catalogos digitales, tendencia que crece afio a
afio. Este cambio demuestra que el futuro de la venta de autopartes combina
atencién humana y soporte digital, un equilibrio que Tecni-Empaque puede

aprovechar para diferenciarse.

Asimismo, la AECE (2024) indica que las empresas que integran canales digitales y
presenciales de forma coherente (modelo omnicanal) aumentan su fidelidad de
clientes hasta en un 40 %, gracias a la reduccion de fricciones en el proceso de

compra y una atencidon mas agil.

Figura 5 Estrategia omnical de Tecni-Empaque

Cliente objetivo (talleres
/ taxis / usuarios finales)

Punto fisico + WhatsApp
Business + Catalogo web

Entrega eficiente +
Atencion personalizada +
Comunicacidén continua

Resultado: mayor
satisfaccion, fidelizacion
y rentabilidad.




Fuente: autor

El fortalecimiento de los canales no se trata solo de “vender mas”, sino de crear
experiencias integradas y confiables. En un mercado donde el tiempo y la confianza
son decisivos, Tecni-Empaque puede consolidarse como el referente cuencano de
servicio técnico y entrega rapida, aprovechando la digitalizacién sin perder la

atencidén personalizada que caracteriza su trayectoria.

Implementar una estrategia omnicanal fortalecera el vinculo con el cliente, reducira
la dependencia de las ventas presenciales y permitird proyectar a Tecni-Empaque
hacia un modelo de negocio mdas competitivo, sostenible y alineado con las nuevas

tendencias del sector automotriz.

4.3.5 RELACIONES CON CLIENTES

En el contexto actual de los negocios en general, las relaciones con los clientes
representan uno de los pilares mas determinantes para la competitividad
empresarial. En el modelo Lean Canvas aplicado a Tecni-Empaque, este bloque
aplicado a la empresa permite evaluar la calidad del vinculo entre la empresa y sus
distintos segmentos de mercado, asi como la eficacia de las estrategias de retencién

y comunicacién implementadas.

Tecni-Empaque mantiene una relacién de proximidad con los clientes de manera
tradicional, basada principalmente en la confianza, atencion personal y la entrega a
domicilio, este enfoque le ha permitido sostener un flujo constante de clientes
locales, pero carece de una gestidn estructurada de fidelizacién y de herramientas

para medir la satisfaccion o el valor del cliente.

Segun el Informe de la Cdmara de Comercio de Quito (2024), el 67% de las pequeiias
empresas en Ecuador aun gestionan las relaciones con sus clientes empirica, sin
registros sistematizados ni programas de retencién, lo que reduce su capacidad
para anticiparse a las necesidades del mercado. Este patrén coincide con la realidad
de Tecni-Empaque, donde las decisiones aun se sustentan mas en la experiencia del

personal que en datos cuantificables.



A partir del diagnéstico realizado, se identifican cinco estrategias prioritarias para

optimizar las relaciones con el cliente:

Tabla 14 Oportunidades de mejor en el segmento de clientes

Oportunidades de

Descripcién

Impacto esperado

Indicador sugerido

mejora analitica
Digitalizar los
registros de
Implementar un clientes, historial

CRM basico
(Customer
Relationship
Management)
Programa de
fidelizacién por
puntos o
descuentos
progresivos
Capacitacion
continua al
personal en

atencion al cliente

y conocimiento
técnico
Canales de

comunicacién
integrados
(WhatsApp, redes

sociales, correo)

Fuente: auto

de compras vy
preferencias.

Facilita decisiones
basadas en datos y
permite campafas

personalizadas.

Premiar la
recurrencia de
compra,

especialmente en
talleres mecénicos.
Mejorar la
precision en la
recomendacion de

repuestos y reducir

errores de
despacho.
Alinear los

mensajes y crear
una identidad de

marca

Alto

Medio-Alto

Alto

Medio

Tasa de retencion

de clientes (%)

Porcentaje de
clientes

recurrentes (%)

indice de errores

de atencion (%)

Tiempo de
repuesto promedio

(minutos)
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El estudio de HubSpot (2023) sobre gestion de relaciones con clientes en América
Latina revelo que las empresas que aplican herramientas de CRM aumentan su tasa
de retencidn en un 27% y sus ventas por cliente recurrente en un 22% durante el
primer aio de implementacion, es por ello que al Tecni-Empaque implementar un

modelo de negocio busca generar mayor impacto dentro del mercado cuencano.

De igual modo, Kloter y Keller (2021) sostiene que la fidelizacién de clientes es entre
5y 7 veces mas rentable que la adquisicidon de nuevos clientes, lo que evidencia la
necesidad de migrar de una ldégica transaccional hacia una realidad y valor
agregado, sin embargo, el objetivo de la empresa implica atraer nuevos clientes y

al mismo tiempo mejorar la relacién con los consumidores frecuentes.

Aplicar este enfoque en Tecni-Empaque implicaria evolucionar de una relacién
meramente operativa hacia una gestidén estratégica de clientes, donde cada

interaccion se convierta en una fuente de informacidn y aprendizaje.

Figura 6 Visual de impacto proyectado (relacion cliente-empresa)

 Relacion basada en
confianza

* Sin seguimiento
estructurado

a Ct u a I ¢ Decisiones basadas en

experiencia

Etapa

Etapa de  [eiensoion
Transicion

¢ Medicion de
satisfaccion

* Gestion integral de
relaciones

o Fidelizacién

¢ Aumento del valor de
vida del cliente (CLV)

* Mejora de rentabilidad

Etapa

objetivo

Fuente: autor

La consolidacién de relaciones sdlidas y sostenibles con el cliente permitird que

Tecni-Empaque transcienda del modelo de venta reactivo hacia un enfoque



proactivo y orientado a la lealtad. Implementar herramientas CRM, junto con
programas de fidelizacién y capacitacion continua, generara informacién valiosa
para anticiparse a las necesidades del mercado, reducir errores operativos y elevar

los margenes de rentabilidad.

En consecuencia, este bloque no solo representa una mejora funcional, sino un
cambio cultural hacia la gestion basada en datos, la escucha activa y el
fortalecimiento del vinculo emocional con el cliente, pilares esenciales para

sostener el crecimiento en el competitivo sector de autopartes en Cuenca.

4.3.6 FUENTES DE INGRESO

El bloque de fuentes de ingreso en el modelo Lean Canvas representa el motor
financiero de la empresa, es decir, los mecanismos mediante los cuales la empresa
genera beneficios sostenibles para cumplir sus funciones. En el caso de Tecni-
Empaque, identificar, diversificar y optimizar sus fuentes de ingreso resulta esencial
para garantizar la rentabilidad y la estabilidad en un entorno de competencia

intensa y margenes ajustados en el mercado automotriz.

Actualmente, los ingresos de Tecni-Empaque provienen principalmente de la venta
directa de autopartes multimarca al grupo del segmento de clientes (talleres
mecanicos, conductores de taxi y consumidores finales). Sin embargo, esta fuente
presenta alta dependencia de la demanda local y un flujo de ingresos poco

diversificados.

El 60% de las ventas proviene del segmento de talleres mecanicos, lo que deja a la
empresa vulnerable ante fluctuaciones em la demanda de este grupo, ademas los
margenes de ganancia se ven presionados por la competencia de precios dentro del
mercado cuencano, donde algunos competidores reducen hasta el 15% de los

precios promedio para ganar participacion (INEC, 2024).

La falta de servicios complementarios, como mantenimiento preventivo, venta en
linea o planes de membresia, limita el potencial de los ingresos recurrentes. Segun

el Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2023), las micro y pequefias empresas



latinoamericanas que diversifican sus fuentes de ingreso logran incrementar su

rentabilidad promedio entre un 12% y 18% anual, debido a una mayor estabilidad

en el flujo de caja y menor dependencia de un solo segmento.

A partir del analisis, se identifican algunas alternativas de monetizacién que Tecni-

Empaque podria implementar para fortalecer su estructura de ingresos:

Tabla 15 Oportunidades de mejora

Estrategia de

ingreso

Descripcién

financiera

Horizonte

Impacto esperado

Canal de ventas en
linea (e-commerce
propio o redes

sociales)

Servicios de
entrega a domicilio
con costo adicional
fuera del radio
geografico
Venta cruzada
(cross-selling) y
venta adicional (up-

Seling)

Acuerdos con flotas
0 cooperativas de

taxis

Fuente: autor

Una proyeccion

Permite ampliar la
cobertura de
mercado y
aumentar ventas

entre un 10-15%

Monetiza la
logistica ya
existente y mejora

el servicio al cliente

Ofrecer puntos

complementarios

Ventas mayoristas
con precios
preferenciales y
facturacién

mensual

Medio plazo

Corto plazo

Corto plazo

Largo plazo

Alto

Medio-Alto

Medio

Alto

estimada, considerando la implementacidon progresiva de dos

nuevas fuentes (venta en linea y servicio de entrega), podria generar un incremento



del 18% en los ingresos totales anuales y una mejora del 7% en el margen operativo,
segln simulaciones basadas en la metodologia del Centro de Competitividad

Industrial del Ecuador (2024) para PYMES del sector automotriz.

Optimizar las fuentes de ingreso de Tecni-Empaque implica un cambio de vision:
pasar de un modelo centrado en la transaccién a uno basado en servicios, datos y
valor agregado, la adopcidn de estrategias de fidelizacidon y diversificacion permitird
mitigar la estacionalidad de ventas, generando un flujo de caja mas predecible y

sostenible.

En sintesis, este bloque demuestra que la sostenibilidad financiera no depende
Unicamente de vender mas, sino de vender mejor, con estrategias que integren

tecnologia, diferenciacién y fidelizacion como pilares de crecimiento competitivo.

4.3.7 RECURSOS CLAVE

Los recursos clave son aquellos recursos basicos que hacen que las operaciones de
Tecni-Empaque funcionen de manera eficiente, continua y con una orientacion al
cliente. Hay que indicar que no son solo activos materiales, en el sentido que abarca
también las personas, el conocimiento, la tecnologia y las relaciones, que hacen

posible que se entregue el valor que se promete a los consumidores.

En el caso de Tecni-Empaque, los recursos mas relevantes se vinculan directamente
con el funcionamiento diario del negocio: inventario fisico, personal operativo,
infraestructura logistica, sistemas de informacién y relaciones con proveedores y
clientes. Cada uno tiene un rol operativo que si es bien gestionado contribuye al

rendimiento global de la empresa.

El inventario de autopartes multimarca forma parte del corazén de las operaciones.
La empresa mantiene un stock variado, pero no tiene un control digitalizado ni una
politica clara de rotacién, lo que ocasiona retrasos en la busqueda de piezas y
errores en la entrega. Segun el centro de Competitividad Industrial del Ecuador
(2024), el 70% de las PYMES del sector automotriz aun gestionan su inventario de

forma manual, lo que reduce su eficiencia logistica y eleva los costos operativos.



El personal que labora en la empresa no cuenta con funciones delimitadas, lo que
genera duplicidad de tareas y menor productividad. Esto se traduce en una atencion
irregular al cliente y lentitud en la ejecucién de pedidos ocasionando molestias en
los clientes. La infraestructura actual cumple el propésito, pero su distribucién

limita la rapidez del despacho, especialmente en horas de alta demanda.

Asimismo, la empresa depende en gran medida de canales manuales de registro de
ventas, lo cual impide generar datos confiables sobre rotacion de productos,
desempeiio de empleados o margenes por linea. En palabras de Kloter y Keller
(2021), “las decesiones empresariales basadas en informacién empirica o no
estructurada tienden a mantener los modelos de negocio en estado reactivo, no

proactivo.

Tabla 16 Recursos estratégicos identificados

Problematica

Categoria Recurso actual Mejora sugerida
operativa
Stock variado de Control manual y Implementar un
Inventario fisico autopartes falta de rotacion software basico de
multimarca 6ptima inventario
Asignar roles
Tares no definidasy
Personal operativos claros y
falta de
Recurso humano polivalente con capacitar en
capacitacién
experiencia atencién al cliente
técnica
y sistemas
Espacio reducido y Redisefiar layout y
Almacén con
Infraestructura desorganizacion establecer zonas de
bodega integrada
logistica picking rapido
Adopta una
Falta de
Recursos Uso limitado de herramienta de
trazabilidad y
tecnologicos WhatsApp ventas y control

registro formales

digital



Establecer

Sin acuerdos
Proveedores convenios para
Relaciones formales de
nacionales reposicion agil vy
comerciales reposiciéon o]
confiables descuentos por
crédito

volumen.

Fuente: autor

Fortalecer los recursos clave de Tecni-Empaque desde una visidn operativa significa
pasar de la improvisaciéon a la estandarizacion. Al digitalizar procesos, definir
funciones y optimizar la logistica, la empresa podrd reducir costos, mejorar la

atencidn al cliente y aumentar su capacidad de respuesta.

4.3.8 ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades clave constituyen el conjunto de acciones que permiten a Tecni-
Empaque ejecutar su propuesta de valor, mantener relaciones solidas con los
clientes y garantizar la eficiencia operativa. En este sentido, identificar, estandarizar
y optimizar dichas actividades se vuelve fundamental para asegurar la
sostenibilidad del modelo de negocio en un entorno competitivo y en constate

cambio.

Actualmente, Tecni-Empaque realiza sus operaciones de forma manual y reactiva,
con procesos poco documentados y dependientes de la experiencia del personal.
Esto genera cuellos de botella en la atencién y en la gestion de existencias. De
acuerdo con el Estudio Nacional de PYMES del Sector Automotriz (2024), cerca del
68 % de los talleres y comercios de repuestos en Ecuador enfrentan problemas
logisticos por falta de digitalizacién y procedimientos estandarizados, lo que reduce

hasta en un 25 % su eficiencia operativa.

Esta realidad se refleja en la empresa: la reposicion de stock depende de llamadas
directas al proveedor, el control de pedidos se gestiona mediante mensajes
informales, y el seguimiento de ventas no esta automatizado. Estas practicas, si bien
funcionales en etapas iniciales, se vuelven ineficientes a medida que el volumen de

operaciones crece.



IIVERSIDAD POLITECNICA

El siguiente esquema representa el flujo de las operaciones en Tecni-empaque,

destacando los puntos criticos y oportunidades de mejora:

Figura 7 Mapa de actividades clave

Reposicion
programada

RECEPCION VENTAY :
K DE REPUESTOS ASESORIA FACTURACION - Y FIDELIZACION

SEGUIMIENTO

- %

Retroalimentacion
del cliente

Fuente: autor

Puntos criticos detectados:

e Retrasos en la recepcidn de productos por falta de coordinacion logistica
e Duplicidad de tareas en el control de inventario
e Procesos manuales en facturacién y registro de ventas

e Ausencia de protocolos de atencion postventa
Acciones operativas estratégicas

1. Estandarizar el flujo operativo mediante procedimientos escritos para
recepcién, control, venta y entrega de repuestos.
2. Implementar un sistema de gestion comercial (ERP o CRM bdsico) que

integre inventario, clientes y ventas.



3. Automatizar la facturacién y control de pedidos, mejorando trazabilidad

y tiempos de respuesta.

4. Capacitar al personal operativo en servicio al cliente, identificacién de

repuestos y uso de herramientas digitales.

5. Diseflar una rutina de postventa que permita medir satisfaccién y

detectar nuevas oportunidades de negocio.

Tabla 17 Comparativo de impacto operativo

Actividad Estado actual Mejora propuesta Impacto esperado
Digitalizacion con Mayor rotacién y
Control de Manual vy sin
alertas reduccién de
inventario indicadores
automaticas perdidas
Protocolos de
Incremento en
Atencién al cliente No estructurada atencion y
fidelizacion
asesoria técnica
A  través de Plataforma
Proceso de Trazabilidad
mensajes o integrada con
pedidos completa
llamadas registro digital
Registro de
Recompra Y
Seguimiento clientes v
Inexistente retencion de
postventa encuentras
clientes
rapidas
Acuerdos de
Comunicacién con Flujo continuo de
No planificada reposiciéon

proveedores

Fuente: autor

automatica

abastecimiento

Optimizar las actividades clave de Tecni-Empaque implica transformar la rutina

diaria en una ventaja competitiva. Al estandarizar procesos, digitalizar flujos y

fortalecer la atencidon postventa, la empresa podrd operar con mayor agilidad,

reducir costos innecesarios y ofrecer un servicio mas profesional. Este enfoque no

solo busca eficiencia, sino también resiliencia operativa, permitiendo que cada

proceso aporte valor medible al cliente y al crecimiento sostenible del negocio.



4.3.9 SOCIOS CLAVE

Los socios calves dentro de Tecni-Empaque representan el soporte externo que
permite fortalecer la propuesta de valor, optimizar procesos y garantizar una
operacion eficiente. En un entorno tan competitivo como el mercado de autopartes,
establecer alianzas estratégicas sélidas puede marcar la diferencia entre crecer

sostenidamente o estancarse.

Tecni-Empaque mantiene relaciones principalmente con proveedores mayoristas
nacionales, quienes abastasen su inventario de repuestos multimarca. No obstante,
estas relaciones se manejan de forma tradicional, sin acuerdos formales de

exclusividad, beneficios logisticos o convenios financieros.

Segun la Cdmara de Industrias y Produccion del Ecuador (2024), las pymes del sector
automotriz que establecen alianzas estratégicas logran reducir en promedio un 18
% sus costos logisticos y aumentar en un 25 % su disponibilidad de inventario frente

a las que operan de manera aislada.

Tabla 18 Mejoras de socios claves

Oportunidad de
Tipo de socio Estado actual Impacto esperado
mejora

Negociar acuerdos
Disminuciéon de

Proveedores Relacién de precios
sobrecostos y
mayoristas comercial preferenciales vy
mayor estabilidad
nacionales transaccional ¢ entregas
de stock
programadas
Envios Mejora del
Establecer alianzas
Empresas de tercerizados sin servicio y
logisticas con
logistica local control de reputacion de
entrega express
tiempos marca
Instituciones Ofrecer
Sin  colaboracién Incremento  del
financieras o] financiamiento a
actual ticket promedio u

Fintech clientes y compras
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a crédito para ventas

talleres recurrentes
Integrarse a
Plataformas Mayor visibilidad
Uso limitado de Marketplace
digitales o y expansion
canales digitales automotrices
Marketplace comercial.
nacionales

Fortalecer la red de socios clave no solo optimiza las operaciones de Tecni-
Empaque, sino que crea una ventaja competitiva sostenible basada en Ia
cooperacion. Segun Porter (2012), las alianzas estratégicas permiten generar valor
compartido, reduciendo la incertidumbre del mercado y potenciando la eficiencia

colectiva.

Figura 8 Mapa de valor de Tecni-Empaque
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Resultado RS
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fidelizacion

Fuente: autor



De esta manera, Tecni-Empaque pasard de un modelo transaccional a uno
colaborativo y sinérgico, donde cada socio aporte a la productividad, al aprendizaje
conjunto y al crecimiento sostenido. Este cambio marcara el paso de una empresa
tradicional a una organizacion inteligente y conectada, preparada para competir

con éxito en el mercado automotriz moderno.

4.3.10 ESTRUCTURA DE COSTOS

La estructura de costos es el pilar financiero del modelo Lean Canvas aplicado a
Tecni-Empaque, pues define los gastos necesarios para mantener en marcha la
operacion, entregar valor al cliente y sostener la rentabilidad. En empresas del
sector automotriz, una gestién ineficiente de costos puede erosionar los margenes
rapidamente, sobre todo en mercados altamente competitivos como el de Cuenca,

donde los precios se ajustan al minimo.

De acuerdo con Kotler y Keller (2023), comprender y optimizar la estructura de
costos permite identificar dreas de desperdicio, asignar mejor los recursos y generar
una ventaja competitiva basada en la eficiencia. En el caso de Tecni-Empaque, esta
revisidn financiera busca equilibrar tres pilares: eficiencia operativa, rentabilidad y

sostenibilidad.

El analisis del modelo actual revela que la empresa mantiene una estructura de

costos tradicional, compuesta principalmente por:
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Figura 9 Matriz de costos para Tecni-Empaque

Costos Variables

Costos fijos - Compra de

- Alquiler local autopartes
- Sueldos y servicios

- Publicidad fisica

- Transporte y
embalaje

- Comision de venta

Costos Tecnoldgicos

- Software contable y
ERP

- Gestion de redes
sociales

Costos operativos

- Gestion de inventario

- Marketing digital

- Atencion al cliente - Mantenimiento de

equipos

Fuente: autor

Aungue la empresa ha logrado estabilidad, enfrenta desafios como sobrecostos por
compras no planificadas, altos tiempos de entrega y escasa digitalizacion contable.
Segun la Camara de Comercio de Cuenca (2024), cerca del 65 % de los negocios
automotrices locales reportan pérdidas de eficiencia por falta de control de

inventarios y gastos operativos mal distribuidos.

Tabla 19 Clasificacion general de costos de Tecni-Empaque

Tipo de Nivel de Horizonte de
Ejemplo especifico
costo impacto mejora
Alquiler del local,
Corto plazo:
salarios del
Fijos Medio optimizar recursos

personal, servicios
energéticos

basicos
Compras de
Mediano plazo:
repuestos,
Variables Alto acuerdos con
empadques,

proveedores para
transporte



Operativos

Financieros

Tecnoldgicos

Fuente: autor

Logistica de
entregas,
marketing, control

de stock

Costos de crédito,

gastos bancarios

Sistema contable,
gestion en linea,
mantenimiento de

redes sociales

Alto

Bajo

Medio

Propuesta de optimizacién operativa-financiera

precios
preferenciales
Corto plazo:

implementacion de

software de
inventario

Largo plazo:
evaluacion de

financiamiento

colaborativo

Corto plazo:
automatizacién vy

control digital

1. Implementacién de un sistema ERP simplificado: Permitiria automatizar el

control de inventario, facturacién y compras, reduciendo errores humanos y

sobrecostos logisticos.

2. Negociacion de contratos a largo plazo con proveedores: Minimizaria la

volatilidad de precios y aseguraria disponibilidad de stock a menor costo.

3. Consolidacién de compras y planificacion de demanda: Evitaria exceso o falta de

inventario, mejorando la rotacion y flujo de caja.

4. Estrategia de eficiencia energética y digital: Sustituir publicidad fisica por digital,

reduciendo costos fijos recurrentes.

5. Anadlisis financiero mensual por centro de costo: Permitiria identificar unidades

rentables y asignar mejor los recursos humanos y materiales.

Segun Drucker (2017), “lo que no se mide, no se puede gestionar”, por lo tanto, el

uso de indicadores financieros claros resulta clave para guiar la toma de decisiones.

Optimizar la estructura de costos no implica solo reducir gastos, sino invertir de



forma inteligente. Cada ddlar ahorrado o bien empleado puede traducirse en una

mejora tangible en servicio, inventario o competitividad.

Al integrar herramientas digitales, acuerdos con proveedores y control financiero
mas riguroso, Tecni-Empaque puede convertir sus costos en una fuente de valor.
Como afirma Kaplan y Norton (2020), las empresas que vinculan la gestion
financiera con la estrategia logran un desempeno 30 % superior en rentabilidad
sostenida frente a las que no lo hacen. De esta manera, el bloque de estructura de
costos deja de ser una carga contable y se transforma en un motor estratégico para

la sostenibilidad y el crecimiento continuo de la empresa.

43.11 CIERRE ESTRATEGICO DEL MODELO LEAN
CANVAS PARA TECNI-EMPAQUE

La industria de la automocién de Cuenca se va desarrollando de manera continua
gracias a su alta densidad de vehiculos y a la creciente proliferacion de los talleres
mecanicos, disponiéndose de mas de 1.200 empresas vinculadas a la venta y
reparacion de autopartes de acuerdo con el Servicio de Rentas Internas (SRI, 2023),
lo que indica que es un sector con un alto grado de competencia y la diferenciacién

y la eficiencia como elementos fundamentales para la existencia del mismo.

En este contexto, Tecni-Empaque debe encarar ciertos problemas en relacién con
el manejo de inventarios, los tiempos de entrega y los precios. La utilizacion del
modelo Lean Canvas permite de forma sistemdtica reconocer no solo las
debilidades internas y las oportunidades de mejora, también el tipo de modelo que
pretendemos seguir en un camino que fomenta los resultados y el crecimiento

sostenible a través de la practica.

Tabla 20 Oportunidades de mejora

Oportunidad Descripcion de Impacto

Plazo Prioridad
de mejora accién estratégico
Optimizacion Implementar
Alto: mejora de
logistica y herramientas Corto plazo Alta

la satisfaccion y

reduccion de de



tiempos de

entrega

Gestion
inteligente del

inventario

Estrategia de
precios

dindmicos

Capacitacion
técnica y

comercial

Fuente: autor

planificacion
de rutas vy
seguimiento
de rutas.
Incorporar un
sistema ERP
para controlar
ventas e
inventario,
priorizando
repuestos de
alta rotacion.

Ajustar precios

con base en la

rotacion y
rentabilidad
por linea de
producto.
Formar al
personal en
ventas

consultivas,
digitalizacion vy
conocimiento
técnico de

repuestos.

fidelizacion del

cliente.

Alto: aumenta

la eficiencia

operativa v
reduce el
capital
inmovilizado
Media-alta:
mejora del
margen
operativo v

competitividad.

Media:

aumenta la
productividad y
la precision en

la atencion.

Corto plazo

Mediano plazo Alto

Mediano plazo Media

alta

- Indicadores clave y sugerencias de implementacién

La evaluacién del modelo Lean Canvas en Tecni-Empaque exige no solo comprender

los bloques que lo componen, sino también establecer indicadores de desempeio

(KPI) que permitan monitorear el cumplimiento de los objetivos estratégicos. En un



entono automotriz cada vez mas competitivo, la capacidad de medir, analizar y
ajustar se convierte en la base para la sostenibilidad y crecimiento del negocio

(Kloter & Keller, 2022)

Actualmente, la empresa enfrenta varios retos que se han venido explicando a lo
largo del proyecto, es por ello, que los indicadores no solo sirven como
herramientas de control, sino como un sistema de aprendizaje que guia la toma de

decisiones hacia una cultura basada en datos, y no Unicamente en la experiencia

empirica del personal.

Tabla 21 Indicadores de mejoras para Tecni-Empaque

Objetivo Herramientas  Impacto
Indicador Meta sugerida
estratégico de control esperado
Optimizar la Mejora la
Tiempo logistica y Reducirde30a gpg percepcion de
promedio de elevar la 20 minutos en servicio y
entrega satisfaccion del el radio urbano Planderutas  figejiza
cliente. clientes.
Aumenta la
Alinear oferta
Incrementar la Software ERP liquidez y
Rotacion de condemanday
rotacién anual con alertas reduce
inventario evitar exceso
enun 20% automaticas perdidas por
de stock
obsolescencia
Seguimiento permite definir
Garantizar Mantener un contable con precios
Margen
rentabilidad margen reportes sostenibles 'y
operativo
sin perder minimo del mensuales y competitivos,
bruto
competitividad 25% analisis de preservando la
rentabilidad utilidad.
indice de Fortalecer la Alcanzar 70% CRM y Mejora la
recurrencia de fidelizacién vy de clientes programas de estabilidad de
clientes recompra recurrentes fidelidad los ingresos vy



reduce costos
de adquisicidn
de nuevos
clientes

Indica el nivel

Reporte de aceptacion
Expandir la red
Crecimiento Lograr un mensual de del mercado y
comercial y
anual de incremento del ventas y la efectividad
captar nuevos
ventas 15% anual comparativos  de las
clientes
historicos estrategias
comerciales.

Fuente: autor

Cada indicador seleccionado estd alineado con los pilares del modelo Lean Canvas:

eficiencia operativa, valor al cliente y sostenibilidad financiera. Su correcta

implementacién permitird a Tecni-Empaque pasar de una gestion empirica a una

gestidon basada en datos y resultados medibles, entre ellos se pueden destacar los

siguientes:

La reduccién de los tiempos de entrega refuerza la ventaja competitiva en
un mercado donde el servicio inmediato es un factor decisivo de compra
(Ries, 2017).

El control automatizado del inventario permitira equilibrar la demanda y la
oferta, reduciendo perdidas por obsolescencia o sobre stock.

El seguimiento de margenes y ventas proporcionara una visiéon mas clara de
la rentabilidad de cada linea de productos, permitiendo tomar decisiones
oportunas.

Finalmente, el fortalecimiento de la fidelizacion garantiza ingresos
sostenibles y la consolidacién de una comunidad de clientes leales, lo que

reduce la vulnerabilidad ante la competencia local.

En conjunto, estos indicadores constituyen el sistema nervioso operativo del modelo

Lean Canvas ya que miden, retroalimentan y direccionan la estrategia empresarial,



asegurando que cada mejora implementada se traduzca en resultados tangibles de

productividad, rentabilidad y competitividad para Tecni-Empaque.

- Implementacion del modelo Lean Canvas

La implementacién del modelo Lean Canvas propuesto representa un cambio
estructural en la forma en que Tecni-Empaque planifica, gestiona y evalta su
desempeiio en el mercado automotriz. A diferencia de los métodos tradicionales
basados en la experiencia del personal, el Lean Canvas promueve una visién

estratégica, agil y medible del negocio.

Este enfoque permite:

a. Transformar la gestion empirica en una gestion basados en datos, lo que
garantiza decisiones mas objetivas y oportunas.

b. Optimizar recursos logisticos y financieros, reduciendo costos
innecesarios y mejorando los margenes operativos.

c. Fortalecer la propuesta de valor, al ofrecer entregas mds rapidas,
asesoria técnica precisa y precios competitivos.

d. Alinear todas las areas de la empresa (ventas, inventario, distribucion)
con indicadore concretos y metas realistas.

e. Generar ventajas competitivas sostenibles, especialmente en un
mercado donde la rapidez, el servicio y la confianza son determinantes

para el cliente.

En sintesis, el modelo Lean Canvas actia como un mapa estratégico de accion, que
guia la evolucidn de Tecni-Empaque hacia una estructura mas rentable, moderna y

adaptable a los cambios del mercado automotriz cuencano.

- Cierre estratégico

Para finalizar, la priorizacidon de las oportunidades de mejora y el establecimiento
de indicadores clave constituyen el punto de partida para que Tecni-Empaque

consolide su crecimiento sostenible. El modelo Lean Canvas facilita una gestion



integral, que combina la eficiencia operativa, la inteligencia comercial y la

rentabilidad financiera, su aplicacién permitira:

- Reducir los tiempos de entrega en al menos un 30%, fortaleciendo la
confianza del cliente

- Incrementar la rotacion de inventario mediante un control digital eficiente.

- Ampliar el radio de atencidn y las ventas del almacén del 15% anual

- Mantener una estructura de costos optimizada y una toma de decisiones

sustentada en evidencia.

La implementacién del modelo Lean Canvas no solo se alinea con los objetivos
especificos de este estudio, sino que constituye un instrumento practico para el
redisefio empresarial, aportando una estructura flexible, medible y orientada a
resultados que refuerza la competitividad de la empresa en el sector automotriz

cuencano.



5.CONCLUSIONES

A raiz del desarrollo realizado en la presente investigacion, se pudo arribar a la
conclusion de que un modelo como el Lean Canvas expuesto por Ash Maurya (2012)
evidencio su relevancia y aplicabilidad como herramienta estratégica en el dmbito
de la gestién comercial y operativa de una empresa de autopartes multimarca como
la Tecni-Empaque, la cual se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca. Gracias a
los distintos objetivos de estudio que se fueron propuestos, se logré no solo adquirir
el conocimiento del modelo desde un enfoque tedrico, sino también conocer el
contexto real de la empresa en estudio, observando su impacto en la

competitividad y rentabilidad de dicha empresa.

El andlisis evidencié que uno de los principales problemas estructurales de Tecni-
Empaque se relaciona con la gestién del inventario, particularmente con la
existencia de un volumen considerable de repuestos de baja rotacién, estimado en
aproximadamente USD 100.000, con permanencias superiores a los tres anos. Este
capital inmovilizado representa un costo de oportunidad relevante, ya que restringe
la liguidez de la empresa y limita su capacidad de respuesta frente a la demanda de
productos de mayor rotacién, impactando de forma indirecta en las pérdidas de

ventas y en la percepcion del servicio por parte de los clientes.

Desde una perspectiva econdmico-financiera, se concluye que la estructura de
costos de Tecni-Empaque esta fuertemente concentrada en el inventario, el pago a
proveedores y el personal. Si bien la empresa presenta ventajas competitivas como
la ausencia de gastos de alquiler y costos operativos fijos moderados, la
dependencia del crédito a proveedores y la necesidad de reposiciones constantes
entre el 30 % y el 40 % del inventario hacen indispensable una planificacion
estratégica que permita equilibrar el flujo de caja y optimizar el uso de los recursos

financieros.



La aplicacién conceptual del modelo Lean Canvas demostrd ser una herramienta
adecuada para analizar este tipo de organizaciones, al priorizar la identificacion de
problemas criticos, la segmentacién de clientes y la formulaciéon de propuestas de
valor orientadas al mercado. A diferencia de modelos tradicionales, el Lean Canvas
permitid integrar variables econdmicas relevantes, como tiempos de entrega a los
30 minutos, politicas de descuentos, condiciones de pago y estructura de costos,

facilitando una vision mas realista y enfocada en la sostenibilidad del negocio.

Asimismo, se concluye que la propuesta del modelo Lean Canvas aporta beneficios
potenciales para Tecni-Empaque al ofrecer un marco estructurado para la toma de
decisiones estratégicas, sin requerir una implementacion inmediata. El modelo
propuesto permite visualizar oportunidades de mejora en la gestién del inventario,
en la priorizacion de segmentos de clientes y en la alineacion entre la propuesta de
valor y la estructura de costos, contribuyendo a fortalecer la competitividad de la

empresa en un entorno altamente dindmico como el sector automotriz.

Finalmente, es importante destacar que la presente investigacion se limita a la
formulacidn de una propuesta de modelo de negocio, sin contemplar su aplicacién
practica ni la medicion de resultados posteriores. No obstante, los analisis
desarrollados constituyen una base técnica y metodoldgica que puede ser utilizada
por la empresa como insumo para futuras decisiones estratégicas, evaluaciones
financieras o procesos de mejora continua. En este sentido, el estudio cumple con
su objetivo académico y aporta valor prdactico al generar conocimiento aplicado

orientado al fortalecimiento de la gestién empresarial de Tecni-Empaque.
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