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“Fortalecimiento empresarial a partir del concepto e-business, 

para mejorar la competitividad de las empresas viabilizadas por 

Fondo Emprender en el SENA Regional Boyacá. Años 2012 al 

2015”. 

PROYECTO DE INVESTIGACIÓN 

APLICADA





2-Descripción de la 
situación del problema.

En un alto porcentaje las empresas 
viabilizadas por Fondo Emprender en el 

SENA  Regional Boyacá no son competitivas 
para incursionar, permanecer y crecer de 
manera rápida y sostenible en el tiempo y 
en los mercados globalizados. Ninguna de 
estas empresas desarrolla el concepto e-

business por lo tanto se evidencia un 
desaprovechamiento en su  alcance 

empresarial. Además, en el actual contexto 
es fundamental modificar y modernizar  los 

modelos de negocios tradicionales 
propuestos por este grupo de empresas, 
orientándolos  hacia la utilización de las 

nuevas tecnologías de la información y la 
comunicación. .

3- Implicaciones de la 

solución del problema: 

Desarrollo del proyecto de 

investigación.



OBJETIVO 
GENERAL

Establecer 
estrategias de 
fortalecimiento 
empresarial a 
partir del  concepto 
e-business para 
mejorar la 
competitividad de 
las empresas 
viabilizadas por 
Fondo Emprender 
en el SENA  
Regional Boyacá.



Generar un estado del 
arte de los diferentes 

modelos de negocio  a 
partir del  concepto e-

business

Diagnosticar  en análisis 
DOFA las condiciones 

actuales del modelo de 
negocio de las 

empresas objeto de 
estudio

Desarrollar un 
prototipo por cada 
modelo de negocio 

bajo el concepto de e-
business identificado 

en las empresas 
estudiadas.

Diseñar y desarrollar un 
sistema de información 
que precise el modelo 
de negocio adecuado 
bajo el concepto de e-
business teniendo en 
cuenta el diagnóstico 
del objeto de estudio.

OBJETIVOS ESPECIFICOS



MARCO TEORICO
1-Impacto económico que ha generado la 
intervención de Fondo Emprender en Boyacá

2-Aspectos determinantes de los modelos de 
negocio (Canvas)

3-Antecedentes de e-business

4-Diseño de modelos e-business

5-Clasificación de modelos e-business

6-Tipologías de modelos de negocio con e-business

7-Impacto del e-business en la competitividad 
empresarial



Casos exitosos de empresas apoyadas 

por fondo emprender

Número de proyectos viabilizados a 

través del fondo emprender en el 

departamento de Boyacá.

MARCO TEORICO



Número de empleos generados a

través del fondo emprender en el

departamento de Boyacá

Impacto económico que ha 

generado la intervención de 

Fondo Emprender de Boyacá

MARCO TEORICO



El 90% de las empresas no sobreviven mas de los 5 

años 
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OBJETO DE ESTUDIO 

Este proyecto de investigación tiene como
objeto de estudio 84 empresas que se
encuentran viabilizadas y que actualmente
están facturando, de los años 2012 a 2015 de
aproximadamente 30 municipios del
departamento de Boyacá.

4

10. No.NIT

6 Celular 7 Teléfono fijo 8 Correo electrónico

Observaciones 

CANALES: Directos (Venta multinivel, por internet y por 

catalogo) Indirectos (Minoristas y mayoristas)

Que recursos físicos (instalaciones, maquinaria y 

equipo, materiales),  son clave para su negocio? 

Que recursos tecnológicos (Software, hardware, 

maquinaria especializada) son clave para su 

negocio? 

Que recursos financieros  (créditos, fondos y 

aportes) son clave para su negocio? 

Que recursos Intelectuales (Bases de datos, 

marcas y patentes) son clave para su negocio? 

Que recursos humanos  (personal administrativo y 

operativo) son clave para su negocio? 

Cómo se integran sus socios y clientes a su 

modelo de negocio?

ACTIVIDADES CLAVE: Lo que hace usted en su empresa 

mejor que otras

De los  canales de distibución y comunicación 

cuales  prefieren los  segmentos de mercado a los 

que está dirigida su empresa?

Cómo establece actualmente el contacto con los 

socios y clientes?

¿De los canales de comunicación y distribución 

cuál  tiene mejores resultados?

¿De los canales utilizados en su empresa  tiene 

cuál es mas eficiente? Identfiquelo

¿Cómo se integran o acomodan los canales a las 

actividades de los clientes? Es decir, descrirba la 

manera   cómo acceden o se acomodan las 

actividades sus clientes a los canales de 

distribución y comunicación que su empresa 

maneja.

Qué tipo de relación esperan los diferentes 

segmentos de mercado? Es decir, describa si  las 

formas que usted utiliza para relacionarse con sus 

clientes, son las que ellos esperan? Por qué?

¿Qué relaciones ha establecido con cada 

segmento? Describalas

¿Cuál es el costo de cada una de las relaciones  

que usted establece con sus clientes? Se refiere al 

costo economico 

Qué otras fuentes  de dinero tiena la empresa 

además de los que ingresan por ventas?

ESTRUCTURA DE COSTOS: Costos Fijos (Gastos de 

administración, Gasto indirecto de fabricación, Mano de obra 

indirecta, Impuestos, Gasto de comercialización, 

Depreciación, Amortización a inversión, Costo financiero ) 

Costos variables( Materia prima, Materiales e insumos, Mano 

MODELO DE NEGOCIO CANVAS 

2. Dirección de la empresa 5 Sector económico

1.  Nombre de la Empresa

3. Nombre de gerente

Número de empleados 

PROPUESTA DE VALOR Describa cuál es su propuesta de 

valor (innovación, accesibilidad, precios,  diseño, marca, 

producto hecho a la medida, conveniencia, usabilidad, 

estatus, reducción de riesgos, novedad )

INFORMACION DEL MODELO DE NEGOCIO

Describa que le entrega usted a su clientes y 

socios en terminos de innovación, precios, diseño, 

usabilidad,  accesibilidad, etc,  es decir qué valor 

le envía al cliente?

Qué necesidad o problema especifico ayuda a 

resolver con su producto o servicio

Qué paquetes de producto o servicios esta 

ofreciendo a sus clientes

SEGMENTO DE CLIENTES Mercado de masas ( Unico 

mercado), Diferenciación ( Segmentos diferentes, nicho único) 

RECURSOS CLAVE  (Fisicos, Intelectuales, humanos, 

financieros y tecnologicos)

¿Qué actividades clave se estan implementando  

para desarrollar su propuesta de valor ?

¿Qué actividades clave se estan implementando 

para desarrollar el relacionamiento con cada 

segmento de socios o clientes?

¿Qué actividades se estan implementando para 

administrar las fuentes de ingreso?

¿Qué actividades clave se estan implementando 

para desarrollar sus canales de distribución?

Sus clientes estan dispuestos a pagar el precioque 

usted establecio por sus productos?

Cómo realizan el pago sus clientes? Describa el 

pago

Ocupación u oficio

Localización geográfica de clientes

Gustos específicos nuestros clientes

RELACION CON LOS CLIENTES (Atención a los clientes, 

especialista por segmento de clientes, autoservicio, 

comunidades de usuarios, co-creacion entre productor y 

consumidor)

FUENTES DE INGRESO: Ventas, Cobro por uso, cuota de 

suscripción, préstamo alquiler o leasing, licencias o 

franquicias, aporte de asociados, benefactores e inversores. 

Cuáles son los costos y gastos más 

representativos  que se generan en su modelo de 

negocio?

¿Cuáles son los recursos más representativos 

dentro de la composición del costo?

¿Cuáles son las actividades más costosas dentro 

del proceso de producción?

Se pueden suprimir actividades de manera que se 

disminuya el costo, describa de que manera?

Como se integran nuestros canales de distribución 

y comunicación? (Es decir, ejemplo paginas web 

con puntos de venta)

Género 

Rango de edad

Estrato socio-economico

ALIANZAS Y SOCIOS CLAVE:  (Provedores, suministro de 

productos y servicios, aliados estrátegicos para reduccion de 

riesgo e incertidumbre, compra de recursos clave)

Con quién  tiene establecido  alianzas y   quienes 

son sus socios comerciales clave?

¿Quiénes son sus  proveedores?

¿Qué recursos adquire desde sus alianzas,  socios 

comerciales  y proveedores?

Qué actividades realizan sus  alianzas, socios 

comerciales y proveedores?

¿Lo que suministran es producido directamente 

por ellos?



La metodología utilizada se enmarca dentro del tipo 
cualitativo teniendo en cuenta el objeto de estudio y 
basado en la multimetodología de pensamiento de 
sistemas (Mingers, 2006), (Peña y  Díaz, 2008) con las 
siguientes 5 etapas:

DISEÑO METODOLOGICO



1. Identificación del problema
2. Apreciación
3. Análisis
4. Evaluación
5. Acción

DISEÑO METODOLOGICO



MODELO PROPUESTO



¿ COMO ?

Aplicativo  WEB, como
recopilación del proyecto

Modelo canvas de objeto de estudio, 
como la base de la empresa.

E - Business
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VARIABLES

MODELO PROPUESTO



¿ Que se esta 

haciendo ?

MODELO PROPUESTO



¿PARA 

QUE?

Dar solución 
a:

• Permanencia en el tiempo de las 
empresas viabilizadas por Fondo 
Emprender años 2012 a 2015 del 
departamento de Boyacá.

Mejorar:

• La competitividad empresarial mediante 
la utilización de modelos de negocio bajo 
el concepto de e-business

MODELO PROPUESTO



RESULTADOS 
ESPERADOS 

Se espera establecer 
estrategias de 
fortalecimiento 

empresarial a partir 
del concepto e-

business para que 
estas empresas 

aumenten su 
competitividad en el 
mercado y pasen de 
ser locales a globales



RESULTADOS ESPERADOS

Determinar los 
modelos de 

negocio en       E–
Business 

Conocer el estado actual de 
las empresas, objeto de 

estudio para determinar el 
modelo de negocio e-

business aplicable según sus 
necesidades.

Determinar un 
sistema de 

información que 
permita cruzar las 

variables, 
identificando los 

requerimientos de 
las empresas 
estudiadas.

Entregar prototipo del 
modelo de negocio diseñado 

a partir del sistema de 
información



¡Gracias!
Patorres392@misena.edu.co
Eaguio0@misena.edu.co
Semillero de investigación SINERGIA
SENA – CEGAFE  Tunja– Regional Boyacá
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