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Universidad de Cuenca

RESUMEN

El modelo de negocio propuesto realiza un analisis y estudio para la implementacion
de una “Galleteria y cafeteria” en la ciudad de Cuenca, negocio que sera generador de empleo

y ayudard a la dinamizacién de la economia.

Se parte desde la metodologia CANVAS misma que ayuda a la correcta toma de
decisiones ya que ayuda a evaluar la empresa desde varios puntos, lo que permite aplicar
estrategias y generar propuestas de valor para potencializar los recursos que posee la
empresa. Se inicia desde el analisis actual del mercado para poder conocer a los actores y

determinar la oportunidad de negocio.

Teniendo claro cudles son las oportunidades se realiz6 un analisis estratégico,
operacional, financiero, de marketing y ambiental que permite determinar la conveniencia y

viabilidad del negocio propuesto.

Palabras clave: Modelo de negocio. Restaurante. Servicio. Propuesta de valor.

Marketing. Emprendimiento.
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ABSTRACT

The proposed business model analyzes and studies the implementation of a "Galleteria y
cafeteria” in the city of Cuenca, a business that will generate employment and help boost the
economy.

It starts from the same CANVAS methodology that helps the correct decision-making,
since it helps to evaluate the company from several points, which allows to apply strategies
and generate value proposals to potentiate the resources that the company possesses. It starts
from the current analysis of the market to be able to know the actors and determine the
business opportunity.

With a clear understanding of the opportunities, a strategic, operational, financial,
marketing and environmental analysis was carried out to determine the suitability and

viability of the proposed business.

Keywords: Business model. Restaurant. Service. Value proposal. Marketing.

Entrepreneurship
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INTRODUCCION

La situacion politica social y economica del Ecuador en la actualidad revela
problemas como el deterioro de la economia y la perdida sistematica de fuentes de trabajo,
tanto en el sector publico como en el privado. Para el caso de los nuevos profesionales
enfrentarse a esta realidad con la perspectiva de alcanzar a ubicarse en condiciones de
relacion de dependencia se torna cada vez més dificil; por lo que la actitud correcta es la de
generar emprendimientos que permitan una ocupacion inmediata y la generacion de fuentes

de trabajo adicionales.

La ciudad de Cuenca se encuentra en un proceso de crecimiento por lo que la
demanda de bienes y servicios va en aumento, siendo también el caso del sector de la

gastronomia y especificamente lo que hace relacion a los servicios de galleteria y cafeteria.

Haber generado una investigacion sobre la factibilidad de la creacion de la empresa
“Ooh la 1a”, ha requerido de la aplicacion de técnicas y métodos de investigacion con los que
se ha podido estudiar los aportes de autores que han analizado el tema; finalmente el trabajo
tiene sustento de una investigacion de campo a través del cual se pudo identificar los gustos,
preferencias, competencia, proveedores y clientes potenciales del mercado objetivo, esta

practica se la ejecuto en el centro urbano de la ciudad de Cuenca.

El presente trabajo de grado esta estructurado con 4 capitulos; en el primer capitulo se
realiza el estudio de mercado donde se identifican y delimitan las oportunidades de negocio,
en el capitulo 2 se identifica y desarrolla la viabilidad del negocio, en el capitulo 3 se realiza
el modelo de negocio como tal, donde se realiza un analisis del entorno, de marketing,
analisis estratégico, operacional y financiero y por Gltimo en el capitulo 4 se da a conocer los

resultados de la investigacion.

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Péagina 13
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Esta propuesta permite estructurar un modelo de negocio con el que se determina la
factibilidad para la implementacion de un negocio con altas posibilidades de éxito,
contribuyendo al campo académico con la generacion de conocimientos para complementar

la formacion profesional del nuevo ingeniero comercial.
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Capitulo 1

Estudio de mercado
1.1.1dentificar oportunidades
1.1.1. Laoportunidad del negocio

“La actividad emprendedora tiene incidencia directa sobre la competitividad de un
pais en la medida que aporte a lograr mayores niveles de progreso y bienestar econémico
(Larroulet y Ramirez, 2008)” (Maldonado Mera, Lara Burbano, & Maya Carrillo, 2018, pag.
30). Es por ello lo importante que es impulsar el emprendimiento en el pais, y mas aun desde
las bases, formando a jovenes que estén preparados y tengan las herramientas para emprender
con exito, donde emprender sea su primera opcion y no la Gltima de sus opciones por falta de

trabajo.

Segun la revista global de negocios (2018, pag. 35) tomando como muestra 6 afios, se
puede observar el indice de competitividad global (ICG) y la actividad emprendedora

temprana (TEA) de Ecuador, obteniendo los siguiente datos:

llustracién 1. Indice de competitividad global

Afo Indicador 209 2010 1011 1z 013 2014
ICG (%) 356 363 382 3894 418 4.29
TEA (%) 158 213 23.0 26.6 36.0 3.6

Fuente: Revista Global de Negocios

Como se puede observar en la tabla, en los 6 afios de muestra se ve un significativo
crecimiento en los porcentajes, lo que muestra que Ecuador se encuentra entre los 10

primeros puestos de 70 paises investigados por la revista.

Por lo que se concluye que Ecuador es un pais que presenta grandes oportunidades

para emprender y tener éxito, sin embargo es muy importante que dichos emprendimientos se

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Péagina 15
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mantengan al largo del tiempo, es por ello lo fundamental de un correcto estudio de mercado
y que los emprendedores cuenten con todas las herramientas para tener éxito en sus negocios

y ser competitivos en el mercado que se desenvuelven.

Segun el Global Entrepreneurship Monitor GEM “el proceso emprendedor depende
basicamente de dos factores, entornos nacionales que brinden oportunidades para gestar
iniciativas emprendedoras y escenarios politicos, sociales y culturales apropiados para su

exitoso desarrollo.” (Maldonado Mera, Lara Burbano, & Maya Carrillo, 2018, pag. 30).

En la actualidad Ecuador presenta muchas oportunidades para el desarrollo de
emprendimientos, brindando apoyo econémico y de seguimiento; en cuanto a financiamiento
de los emprendimientos segun diario el Universo (Mora, 2018), “en Ecuador existen varias
vias de acceso a un crédito, ya sean publicas o privadas. Los préstamos oscilan de minimos
de $500 a $2.000 a maximos desde $50.000 hasta $25 millones, enfocados para

emprendedores, microempresarios y empresarios.”

De la misma forma el apoyo de seguimiento se encuentra en los ministerios, como es
el caso del Ministerio de Industrias y Productividad, y proyectos del gobierno como “Impulso
Joven” que da seguimiento al desarrollo de los proyectos, y hasta facilita el financiamiento

para los mismos.

Y considerando el ambiente social y cultural del pais, Ecuador es un pais muy diverso,
lo que genera oportunidades para emprender en nuevas ideas o al mismo tiempo emprender

en cosas tradicionales que realcen la cultura.

1.1.2. Zonas de produccion o comercializacion

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Pégina 16
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La ciudad de Cuenca es la tercera mas grande del pais, y tiene gran afluencia de

turistas, y uno de sus mayores atractivos es su gastronomia segun la revista Pasos (Prada

Trigo, Armijos Chillogallo , Crespo Cordova, & Torres Ledn, 2018), como se puede observar

en el siguiente cuadro:

llustracion 2. Motivos de visita a Cuenca

Peso de la cultura Es el motivo Es parte Esun afiadido No 1o conocia

principal importante aotra cuando elegi el
de las motivaciin desting
motlvaciones principal

Motivo del viaje a Cuenca de mi visita

Conocer su rigueza  Recuento 86 151 14 a4
patrimonial
% dentro 27.10% 47.60% 17.70% 7.60%
motivacion
Asistir a eventos Reruento 42 T4 34 a0
culturales
% dentro 24,40% 43,00% 189,80% 12, 80%%
motivacion
El deseo de conocer  Recuento T0 212 93 54
nuevos sitios en — — - - —
seneral % dentro 16,30% 49,40% 21,70% 12,60%
motIvacion
Degustar su Recuento ar 91 ar 2%
gastronomia - -
% dentro 19.50% 48, 70% 19.50% 11, 70%
motivacion
WVisita a familiares  Recuento 23 41 47 2%
% dentro 17,40% J0,.80% a5,30% 16,50%
motivaclon
Wisita de trabajo o~ Recuento 11 27 47 27
negerios
% dentro 9, 80% 24,10% 42,00% 24,10%
motivacion

Fuente: Revista Pasos

Como se observa en el grafico anterior, para el 48,70% de las personas que
participaron en ese estudio uno de los motivos de visita para los extranjeros es degustar la
gastronomia de la ciudad; por lo que es uno de los motivos por el que la ciudad cuenta con un
numero considerable de restaurantes y cafeterias, ademas de la cultura propia de la ciudad.

Es por ello que existe una gran oportunidad de poder emprender en el servicio de

cafeteria dentro de la ciudad.

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Péagina 17
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1.1.3. Canales de comercio actuales

Para poder brindar un servicio de cafeteria como se pretende con la idea de negocio
propuesta se requiere de un chef, y de personal que atienda la cafeteria, es decir capital
humano que generaria el producto y servicio; y no existen intermediarios, puesto que el

servicio es directo del productor al consumidor.

Pero en la actualidad existen cafeterias que dependen de intermediarios de algunos de
sus productos para poder brindar sus servicios, como es el caso de artesanos que elaboran
productos de cafeteria, panaderos, reposteros; que son los que entregan los productos y las

cafeterias son los intermediarios entre los productores y el consumidor final.

1.1.4. Descripcion de la oportunidad

En base a lo analizado anteriormente, se puede concluir que se cuenta con los
conocimientos adquiridos en la carrera de Administracion de Empresas para llevar a cabo el
desarrollo de la idea de negocio y ponerlo en marcha, ademas se considera la importancia de
emprender dentro del pais, para mejorar la productividad y ser una fuente de empleo;
contando con apoyo econdémico e intelectual de instituciones publicas y privadas dentro de la
ciudad; lo cual facilita la implementacién del proyecto propuesto, considerando también que
la idea de negocio va acorde a las necesidades que presenta la ciudad de Cuenca, lugar donde
sera implementada la cafeteria, teniendo un gran mercado potencial y las herramientas
necesarias para el 6ptimo funcionamiento de la misma.

1.2. Delimitar las oportunidades
1.2.1. Segmentacion del mercado

En base a las caracteristicas que posee el producto a ofrecer en la cafeteria y el

servicio a brindar en la misma, se segmentd el mercado considerando las siguientes variables:

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Péagina 18
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Geogréficas:

Ecuador, Cuenca, Zona Urbana de la Ciudad; puesto que es el lugar donde se

implementara la cafeteria.
Demograficas:

Género: Femenino y masculino; el producto y servicio es dirigido para todas las

personas sin importar el género.

Edad: de 20 a 74 afios; se considera ese rango de edad ya que cuenta con una
poblacién econdmicamente activa y que posee recursos propios, ademas de ser el rango que

consume mayormente el producto.

Ingresos familiares: mayores a $900; el producto y servicio a ofrecer son de precios

elevados a comparacion del mercado.
Educacion: Tercer Nivel

Clase social: Clase alta y media alta, definida por el INEC como clase Ay B

La clase A segun el INEC comprende:

Ilustracion 3. Clase A

w = —
' E ad -
@ gloﬁh
ﬁ Bienes m '
- /. = t_> B -
2 . IESS ) Habitos de
& Economia
—

=
I L
L — consumo

Vivienda § $

Fuente: INEC
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La clase B segun el INEC comprende:

llustracion 4. Clase B

Vivienda
Tecno:ogl'a

B
gL | i
draay
. — Habitos de
Educacién Economia
9 Superior

Fuente: INEC

‘Hotma .~

Psicograficas:

Estilo de vida: Personas sociables que salen con amigos o familiares a consumir productos de

cafeteria.

Personalidad: Inclinado a consumo por criterio de diferenciacion y personalizacion.

Conductual:

Frecuencia de uso del producto: de 1 a 2 veces por semana

Busqueda del beneficio: calidad, personalizacion y diferenciacion en los productos y

servicios a ofrecer en la cafeteria.

Nivel de fidelidad: Nivel alto

Actitud hacia el producto: Personas que prefieran la calidad, diferenciacién y personalizacién

de los productos.

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Péagina 20
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1.2.2.

Clientes:

Identificacion de los actores

Los posibles clientes son determinados de la siguiente manera:

Universidad de Cuenca

Elaboracion: Autor

Considerando la segmentacion de mercado que se realiz6 anterior mente se obtuvo los
siguientes datos del INEC:
Proyeccion de la poblacion de Cuenca Zona Urbana:
llustracion 5. Proyeccion de la poblacion Cuenca
s . N ‘ PROYECCIONES REFERENCIALES DE POBLACION A NIVEL CANTONAL-PARROQUIAL
secretaria Nacional PERIODO 2010 - 2020
‘g‘; 3%‘:&%‘:0“ Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda 2010
Proyecciones
Provincia-Cantén-Parroquia hd Afio 2010 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018 Afio 2019
=IAZUAY 739520 753493 767695 781919 796169 810412 824646 838859 853070 867239
=ICUENCA 524563 535624 546864 558127 569416 580706 591996 603269 614539 625775
=ICUENCA 344346 351607 358985 366379 373789 381201 388612 396012 403410 410786
10150 344345,9852 351606,9071 358985,3323 366378,8557 373789,4467 381200,6941 388611,9415 396012,0294 403410,1479 410785,9474
Fuente INEC
llustracion 6. Porcentaje de grupo de edad de 20 a 74 afios de la ciudad de Cuenca
Base de datos
Ecuador::Censo de Poblacion y Vivienda 2010
Area Geografica
INLINE SELECTION
Crosstab
de Grupos de edad
por Sexo
AREA # 0101 CUENCA
Grupos de edad |Sexo
Hombre [Mujer Total
Menor de 1 afio 2979 2733 5712
De 1 a 4 afios 12048 11753 23801
De 5 a 9 afios 15032 14519 29551
De 10 a 14 afios 15176 14983 30159
De 15 a 19 afios 16853  16458| 33311
De 20 a 24 afios 16882 17411 34293
De 25 a 29 aflos 15274 16241 31515|Suma " 199816
De30asdarios | 12200 13848] _ 26048|Porcentaje[ 60,21%)
De 35 a 39 afios 9991| 12021 22012
De 40 a 44 afios 8343 10835 19178|
De 45 a 49 aflos 7930 9915 17845
De 50 a 54 afios 6567 8336 14903]
De 55 a 59 afios 5419 6590 12009
De 60 a 64 afios 4304 5119 9423
De 65 a 69 afios 3166 4106 7272
De 70 a 74 afios 2208 3110 5318
De 75 a 79 afios 1706 2202 3908
De 80 a 84 afios 1197 1627 2824
De 85 a 89 afios 681 1054 1735
De 90 a 94 afios 307 464 771
De 95 a 99 afios 87 161 248]
De 100 afios y m4 15 37 52
Total 158365| 173523| 331888
Fuente: INEC
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llustracion 7. Porcentaje de clase A y B de las principales ciudades del pais: 13,1%

Total:

A
1,9%

1,2%

C+
22,8%

Universidad de Cuenca

™ | I Nivel socicecondmico agregado

Fuente: INEC

Tabla 1. Total de la poblacion

Poblacién 403410
% de Grupo de Edad 60,21%
% de Clase Ay B 13,1%
Total 31819

Proveedores:

llustracion 8 Proveedores

Productos de
panaderia

Fuente: INEC
Elaboracion: Autor

“Bimbo” “Grile” “Supan” etc.
Ademas productos artesanales.

Productos lacteos

“Nutri” “Parmalat” “Gloria”
“Floral” etc.

Embutidos

“La Italiana” “La Europea”
“Plumrose” etc.

Productos
derivados del café

“Nestlé” “Juan Valdéz”
“Cubanito” etc.

Fuente: Estudio de Mercado

Elaboracion: Autor

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas
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Trabajadores:
La cafeteria contara con el siguiente personal:

e Chef

e Administrador

e Contador
e Diseflador
e Meseros

1.3.Determinacion de la muestra

Considerando la segmentacién de mercado y ya teniendo identificado los actores, se
aplicé la formula para calcular la muestra; con un nivel de confianza del 95% y un error del

5% obteniendo el resultado que se muestra a continuacion:

llustracion 9 Cdlculo de la muestra

POBLACION 31819
ERROR 0,05
z 1,96
P 0,5
Q 0,5
3 NZ’pq
TAMANO DE LA MUESTRA n= 380
(N—l]ez—i-zz*pq_r :
Fuente: INEC

Elaboracion: Autor
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Capitulo 2

Identificacion y desarrollo de la viabilidad del negocio
2.1. Construccién de linea base
2.1.1. Resultados de la encuesta

Como se determin0d anteriormente la muestra, las encuestas fueron aplicadas a 380
personas; de las personas encuestadas el 91% si consume servicios de cafeteria, resultado que
permite determinar la demanda actual; el 9% restante que son 36 personas gue no consumen
el servicio por lo que no estan dentro del publico objetivo y no pudieron seguir adelante con

la encuesta.

De esta manera a partir de esta pregunta se considera 344 personas como el total de la

muestra, con la finalidad de obtener resultados reales.

A continuacion se muestras los resultados de la encuesta:
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RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Género del encuestado ’

Género de los encuestados

u Femenino

= Masculing

3. ¢Con quién Ud. acude a la
cafeteria?

Con quién acude a la cafeteria

vso
@ s

arvigos

4659 AR0S
Rango de edad ac.enbos
2635 AR08
1825 AROS

6 M o @ w0 W 1

Rango de edad de los encuestados

0 140 160

4. En qué orden de importancia
considera Ud. las razones de su
preferencia de cafeteria, colocar
del 1 al 6 siendo 1 méas importante
y 6 menos importante.

Razones de preferencia de cafeteria

Lugar de residencia de los encue:

Lugar de residencia - —

stados

S
&

&

FF P e R
s e f@’lﬁj‘*-‘e
fgft"ﬁ" Gty 3{;’; ‘éyf

5. Ud. en cada visita a una
cafeteria regularmente consume
un monto en délares de:

§
i

Monto de cosumo en délares

6ot 1420 Misde 20

Rango en délares

Porcentaje de rango de ingreso
familiar de los encuestados

Rango de ingresos familiares

#5008
8011200

12012000

w2001 e aosante

6. El precio que Ud. paga por
cada producto que consume en la
cafeteria esta supeditado a los
siguientes factores; colocar del 1
al 5 siendo 1 mas importante y 5
menos importante.

El precio que paga en la cafeteria estd
supeditado a los siguientes factores

Numero de integrantes de la

Numero de integrantes de la familia

7. Generalmente que producto
Ud. Prefiere consumir cuando
acude a una cafeteria

Productos de preferencia de consumo

familia
Nivel de instruccién de los
encuestados
Nivel de instruccién ﬂ
=

Terces rwvel

- Cunrto el

8. Siendo una cafeteria nueva de
estilo gourmet con productos de
alta gama ¢ Estaria Ud. dispuesto
a consumir en ella?

Estaria dispuesto a consumir en una
nueva cafeteria

=si

uho

1. ¢Ud. Consume servicios de
cafeteria?

Consume servicios de cafeteria

nsi

No

9. En qué sector de la ciudad le
gustaria que se instale una nueva
cafeteria de esta categoria

Sector de preferencia

= Centro de Is dudad
.2

et del Sob

=200 delEsiadio

2. ¢(Con qué frecuencia Ud.
consume los servicios de cafeteria
a la semana?

Frecuencia de consumo semanal

=1

w3
ui

=50mis

10. ¢ Mediante qué medios de
comunicacion le gustaria disponer
de informacion de la cafeteria?

Medios de comunicacién de
preferencia

DIARIOS  REDESSOCIAES  RADIO TELEVISION oTHO

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Autor
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2.2. Definir la cadena de valor del negocio

Con los resultados obtenidos mediante la encuesta, se recolecto informacion valiosa
para el planteamiento efectivo del modelo de negocio, considerando todos los factores

importantes que se deben tomar en cuenta en cada etapa del planteamiento.

Posteriormente se realizara un analisis de todos los factores importante dentro del

modelo de negocio.

2.2.1. Analisis de objetivos, producto y alcance de negocio
Objetivos
Objetivo General:

% Crear e implementar la cafeteria y galleteria “Ooh la la” dedicada a la produccion de

postres y prestacion de servicios dentro de la ciudad de Cuenca.

Objetivos Especificos:

e Crear una mejor alternativa en cafeterias, y de mayor variedad para los clientes.

e Crear estrategias efectivas de marketing para atraer nuevos clientes que se fidelicen
con la empresa.

e Obtener una rentabilidad econdémica de la venta de los productos y prestacion de

servicios de cafeteria.

Producto y servicio
En base a los resultados de la encuesta, los productos estrella son: café, postres (tortas,

mouse, cheesecakes, tartaletas, etc.), galletas. Ademas se ofrecerd otros productos

adicionales. Por lo que hay una gran variedad de productos de cafeteria.
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2.2.2. Analisis del entorno interno y externo, propuestas de un plan estratégico de

accion

A continuacion se mostrard el modelo del lienzo en el cual se va a trabajar para

realizar un analisis completo del entorno de la empresa, el mismo que proporcionara

informacion suficiente para plantear estrategias claves para el optimo funcionamiento del

negocio.

Al concluir el modelo de negocio se presentara el lienzo (Modelo CANVAS)

terminado, el mismo que poseera datos obtenidos de toda la investigacion.

llustracion 10. Modelo CANVAS

PROYECTO:

Asociactones

clave i

o

)

Actividades

clave

K

Recursos

clave

Thse

Propuestas
de valor

Relaciones

con clientes

V.

Canales

=

Segmentos

de mercado

i

Estructura

de eostes

Fuentes

.III m oy .
dé Ingresas

="
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Capitulo 3

Modelo de negocio
Plan de modelo de negocio
3.1. Analisis del entorno
3.1.1. Entorno macro

A continuacién se analiza la situacion macro economica del pais, ilustrando

graficamente los indicadores basicos:

llustracion 11. Indicadores Bdsicos del Ecuador

Indicadores Bdsicos |

N $715,16

o
[
[*)
1
Q
i
I3
o
m
O
0
151

0.27%

B
=5
1
o
11}
C
9]

[
et |
03|
FAE

5]
&)
in
i
%]
I
Q
b
g
non
=

T T N — .
I ndice General de la Consfruccion

Fuente: INEC

En base al anélisis realizado por la red Ecolatin se puede concluir lo siguiente:
La actividad econémica muestra que la tendencia del IDEAC (indice de la Actividad
Econdmica Coyuntural) evidencia la recuperacion de la produccion durante el 2018. Los
resultados son acordes al crecimiento del PIB para el primer trimestre de 2018 que fue del

1,9% en relacion con el primer trimestre de 2017.
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llustracién 12. indice de la Actividad Econémica Coyuntural

200

180

160

140

SERIE BRUTA Y TENDENCIA
2009-2018

2011 2012 014 015

Serie Bruta Ciclo Tendencia

Fuente: BCE

Para agosto de 2018, la inflaciébn mensual se ubic6 en 0,27%, la acumulada en 0,08%

y la inflacion anual en -0,32%. La inflacién anual presenta 12 periodos consecutivos de

variaciones negativas, lo que técnicamente se conoce como deflacion, generada por la

contraccion de la demanda y explicada principalmente por las siguientes divisiones de

productos: alimentos y bebidas no alcoholicas (-0,30%), prendas de vestir y calzado (-

0,12%), restaurantes y hoteles (-0,04%) y transporte (-0,03%). (Diego Garcia Vélez, 2018)

3.1.1.2. Sector econémico

llustracion 13. Descripcion de los sectores econémicos

Seccién ClIU Descripcion

Explotacion de Minas y Canteras

C Industrias Manufactureras

E Distribucion de Agua; Alcantarillado, Gestion de desechos y actividades de Saneamiento

G Comercio al Por Mayor y al Por Menor; Reparacién de Vehiculos Automotores y Motocicletas |
1 Actividades de alojamiento y de servicio de comidas

J Informacién y Comunicacion |
K* Actividades Financieras y de Seguros
L Actividades inmobiliarias ‘
Mm* Actividades Profesionales, Cientificas y Técnicas |
N ‘Actividades de Servicios Administrativos y de Apoyo ‘
Q* Actividades de Atencién de la Salud Humana y de Asistencias.

R Artes, Entretenimiento y Recreacién |
S* Otras Actividades de Servicios

Fuente: INEC
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La clasificacion sectorial para la empresa es 15610.01.04 que corresponde a
“Actividades de alojamiento y servicios de comida” clasificacion “venta de comidas y
bebidas en cafeterias, incluso para llevar” segin el manual de la Superintendencia de

compafiias.

Segun el Censo Nacional Economico realizado en el afio 2010, el 36,9% de los
establecimientos del pais se dedican a alimentos y bebidas; y de ese porcentaje se tienen los

siguientes datos:

llustracion 14. Porcentaje de sectores econémicos

_5,44%

Servicios - 61,56%
W Manufactura

Comercio - 5719% ® Hombres
m Comercio g iy

Servicios
Manufactura _ 36,56%

Fuente: INEC

3.1.1.3. Entorno politico legal

La politica nacional durante este trimestre se ve marcada por el trajinar de los juicios
al gobierno anterior, tanto al ex presidente, como al ex vicepresidente, este escenario politico
genera conflictos entre los seguidores del régimen anterior y el actual, creando una suerte de
gobernabilidad fragil. Sin embargo, el gobierno de Moreno en miras de fortalecerse ha
abierto la posibilidad de gobernar con otros grupos politicos que son parte de su

administracion en diferentes ministerios. (Diego Garcia Vélez, 2018)

Finalmente, vale la pena conocer el horizonte politico nacional que estd muy marcado
por el afio 2019, siendo este un afio politico. En marzo proximo se elegiran los representantes
de los diferentes niveles de gobierno local en el pais, como prefectos, alcaldes y

representantes de juntas parroquiales. Esta situacion marca una, desde ya, acalorada discusion
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politica donde los posibles candidatos ya definen estrategias de cara a esta contienda politica,
que entendida desde la vision econdmica en la que se encuentra el pais, pasa a ser

trascendente de cara a los proximos afios. (Diego Garcia Vélez, 2018)
3.1.1.4. Estructura legal de la empresa

Si tu idea es tener una empresa de tipo familiar o con personas allegadas, puedes crear
una compaiiia limitada. Esta se conforma por minimo 2 y maximo 15 socios y tiene “capital
cerrado” (capital con un niimero limitado de acciones que no se podran cotizar en la Bolsa de

Valores).

Si quieres que tu empresa no tenga limite de socios y tenga “capital abierto” (nimero
ilimitado de acciones que si se pueden cotizar en la Bolsa de Valores), puedes crear una

compafiia anénima. (Desconocido, 2017)

3.1.1.5. Entorno ambiental

El Ministerio del Ambiente (MAE), cuenta con una plataforma en linea para la
regularizacion ambiental. Técnicos de esta cartera de Estado brindan capacitaciones gratuitas

para empresas 0 personas naturales /juridicas que requieren de este servicio.

Los permisos y licencias ambientales son requisitos para la ejecucién de proyectos,
obras o actividades que puedan representar un impacto o riesgo ambiental. EI MAE emite
dichas autorizaciones a través del Sistema Unico de Informacion Ambiental (SUIA),
herramienta informatica disponible en el portal web suia.ambiente.gob.ec (Direccién de

comunicacion, 2015)
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3.1.2. Entorno micro
3.1.2.1. Oferta actual

En base a la informacion obtenida en el (ARCSA) (Agencia nacional de regulacion,
control y vigilancia sanitaria), de la base de datos de permisos de funcionamiento vigentes,
suspendidos y cancelados, con corte el 31 de julio del 2018 se identifico los siguientes

resultados:

llustracion 15. Oferta actual

e 40 Cafeterias
e De lujo y de primera categoria.

* 187 Cafeterias
RNy e Segunda, tercera y cuarta categoria.

INDIRECTA

Fuente: ARCSA
Elaboracion: Autor

3.1.2.2. Demanda actual

Para determinar la demanda actual se tom6 como referencia la encuesta realizada por
el investigador, en donde se determina el porcentaje de la poblacion que consume en
cafeterias, considerando que la muestra fue seleccionada cuidadosamente para poder obtener

los mejores resultados, por lo tanto la demanda actual de servicios de cafeteria es del 91%.

Recordando como se vio anteriormente la poblacion total es de 31819 personas del segmento
de mercado al que esta enfocado el modelo de negocio, de esa manera se obtiene una

demanda actual de 28955 personas.
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3.1.2.3. Ambiente del negocio
En el capitulo 1 ya se detall6 a los clientes, proveedores, personal, etc.

3.2. Anélisis de marketing

3.2.1. Concepto de producto

Problema
Las cafeterias existentes en la ciudad de Cuenca basicamente ofertan productos

relacionados con el servicio de cafeteria y acompafiado de productos derivados del maiz,
platano y trigo; de elaboracion tipica y tradicional, existiendo una oferta limitada de galleteria
gourmet, mismas que en la mayoria de los casos son productos industrializados con
tendencias a la estandarizacién; en pocos casos se ofrece galletas de tipo artesanal que
también son resultado de procesos sustentados en patrones estandares; no se observa en el
mercado objetivo galleteria que cumpla con exigencias personalizadas, en cuanto a
presentacion (disefio) estructura, y sabor. Ademas la oferta de servicios de cafeteria en el
centro histérico de la ciudad de Cuenca se encuentra diversificado en cuanto al namero de
oferentes y la calidad de servicio; en estas condiciones la competencia exige esfuerzos

adicionales.

Oportunidad
Cubrir la demanda insatisfecha que existe en el mercado, cubriendo las necesidades de

los clientes; ademas ser una fuente de ingreso permanente y generador de puestos de trabajo.

Idea de negocio
Implementacion de una cafeteria y galleteria gourmet en la ciudad de Cuenca.

3.2.2. Clasificacién del producto
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El producto/servicio propuesto pertenece a la categoria de productos de
COMPARACION, ya que en el proceso de compra el cliente compara calidad, precio, estilo,

etc.
3.2.3. Niveles del producto
Beneficio Central: Satisfacer la necesidad de alimentacion.
Producto Genérico: Cafeteria
Producto Esperado: Cafeteria comoda, con menu delicioso.

Producto Aumento: Cafeteria gourmet, con variedad de productos y con excelente servicio al

cliente.

Producto Potencial: Cafeteria gourmet con variedad de productos y con excelente servicio al

cliente con atencion y productos personalizados.
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3.2.4. Proceso de decision de compra del consumidor

llustracion 16. Decision de compra del consumidor

Proceso de decision
de compra

Universidad de Cuenca

Reconocimiento de
necesidad

Busqueda de
informacién

Evaluo las alternativas

Compra

Post-compra,
Evaluacion

éQuiénes
constituyen el
mercado?

¢Qué productos se
comprany por qué?

En la investigacidn de
mercado los
productos de mayor
aceptacion son: café,
postres, pasteles y

Atributos fisicos del
producto:

- Elaborado con
materia prima de
calidad

- Productos gourmet
- Productos frescos

- Presentacion
llamativa, con
muchos colores y
decoraciones
gourmet

- Etiqueta y marca

Accion de compra

Satisfaccion

La poblacién de clase galletas. llamativa Desempefio
media- alta y alta de i di .
o ciL:dad deyCuenca. Competencia directa: Atributos funcionales
40 cafeterais del producto:
.C0|:npetencia - Son deliciosos al
indirecta: 187 paladar
cafeterias
- Satisfacen la
necesidad de hambre
- Aporta vitaminas y
nutrientes
-Personalizacion
_J
Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: Autor
Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Pégina 35



3.2.5. Estrategia de marketing

La estrategia de marketing tiene como objetivo atraer clientes,

Universidad de Cuenca

lograr un

reconocimiento del producto y que se cree una identidad de la marca, que a su vez genera la

fidelizacion de los clientes; esto se lograra de la siguiente manera:

llustracion 17. Estrategia de Marketing

Estrategias de introduccion al
mercado segun el Ciclo de Vida del
Producto
En el modelo se aplica una
estrategia de prestigio rapido, ya
que se enfrenta a un mercado
reducido, y con dificil competencia,
ademads se pretende proyectar una
imagen exclusiva y selectiva, con
precio elevados. Es por ello que se
plantea una fuerte campafa de
marketing selectivo con una
inversion alta.

Se considera los costos de
lanzamiento e inaguracion.

Al aplicar una estrategia de prestigio
rapido los precios de los productos
serdn superiores a los de la
competencia.

El canal de distribucion sera directo,
es decir el producto/servicio se dara
directamente en la cafeteria sin
intermediarios; ofreciendo
productos de alta gama al mercado
objetivo.

En la cafeteria se ofrecerd
promociones para atraer y fidelizar
a los clientes; Ademas se contara
con una pagina en redes sociales
(Facebook)para que los clientes
posean mayor informacién de la
cafeteria y puedan realizar pedidos
o reservas, de esta manera se
realizara publicidad, y se creara
relaciones con los clientes. Las
promociones a realizarse son las
siguientes:

-Dias miercoles 2x1 en el café de su
eleccion
-Postre gratis en el dia de
cumpleafios de los clientes.

- Sorteos de 6rdenes de compra
cada 15 dias

Costo: $220,00

Costo: $738,24

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

3.2.6. Variables estructurales del producto

Logotipo

El logotipo es sencillo y llamativo, y a simple vista cuenta lo que es la empresa.

llustracion 18. Logotipo
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Nombre de la marca
El nombre es “Ooh lala”

Envase
Para los envases se realizo algunas pruebas y muestras como las siguientes:

llustracion 19. Modelos de envases

Siendo los siguientes envases los definitivas a ser utilizados, con variaciones en los

usos, en las diferentes ocaciones y festividades:
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llustracion 20. Envase definitivo

Etiqueta
En caso de pedidos para llevar, se contara con envases que ya se mostré anterior

mente, los mismos contaran con etiquetas que poseen la semaforizacion, nombre de la

cafeteria, contenido en gramos, direccion y teléfono, como se muestra a continuacion:

llustracion 21 Etiqueta

:
'
;

=g ‘

POSTRES Y DULCES

50 GRAMS

. .
2 .
- . - .
> .

I_)irecdén paseo 3 de Noviembre. Cel 0998773795
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Tamano, estilo y disefio

Como se muestra a continuacion se detalla las presentaciones, estilos y disefios de los

3 productos estrellas:

Tabla 3. Tamafios modelos y estilos de productos

Universidad de Cuenca

Postres
Presentaciones [Individual (1Porcién) |Mediana (10 Porciones) |Grande (20 Porciones)
Estilo Fondant Cremas Cheesecake
Disefios Infantiles Hombres Mujeres
Cafés
Presentaciones |Pequefio (9onz) Mediano (12 onz) Grande (15 onz)
Express Capuccino Mocaccino
Estilo Frapuccino Lattes Chocolate
Disefios Crema Caramelo Chocolate
Galletas
Presentaciones [Individual Mediana (Caja 10 und) |Grande (Caja 20 Und)
Glaseadas Chocolate Nuéz
Estilo Avena Canela Limdn
Infantiles Hombres Mujeres
Disefios Choco transfer Chocolateria Grageas

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Ademas se muestran algunas fotos de las presentaciones que se realizan actualmente:

llustracion 22. Fotos de productos reales

Fuente: Directa
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Publicidad y promocién
Como se detalld anteriormente se realizaran diferentes tipos de promocion, a

continuacion se muestras los disefios de las artes a ser utilizadas:

llustracion 233. Promocion 1

PORQUE NOS CUSTA CONSENTIRTE .\

-

()0‘3& ‘\"N\j\

» - =
.- ".-;;.

Celebra junto a nosotros

Promocién aplica todos los dias
2
o

Esta promocidn consiste en que los clientes el dia de su cumpleafios reciban un postre
de su eleccion gratis, generando de tal manera una fidelizacién de los clientes ademés de

incentivarles a consumir los productos de la cafeteria en un dia especial para ellos.

llustracion 24. Promocion 2

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Pégina 40



e, -

£

i Universidad de Cuenca
Esta promocion consiste en obsequiar un café por la compra de otro en todas las

presentaciones y sabores de café a los clientes, con la finalidad de atraer a los consumidores y

al mismo tiempo se genera que los clientes acudan a la cafeteria con mas personas y

consuman mas.

llustracién 25. Promocion 3

ORDEN DE
= COMPRA
1 0): % 1]
' EN TODOS
NUESTROS
PRODUCTOS

J

ABRIL
18-2019

EN COMPARIA
TODO SE
DISFRUTA MEJOR

Los sorteos se realizaran una vez al mes, consisten en sortear 6rdenes de compra de un
valor de $8, ya que este valor es un promedio que consume una persona en la cafeteria, los
sorteos se efectuaran mediante redes sociales, y por lo tanto se conseguira publicitar por

medio de las mismas a la cafeteria teniendo un mayor alcance de personas.

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Pégina 41



Universidad de Cuenca

3.2.7. Plan de medios

Tabla 4. Plan de medios

Plan de Medios

Objetivos

*Lograr impactos positivos en un corto periodo de tiempo sobre al menos
el 60% del mercado objetivo.

*QObtener reconocimiento de la marcay de la empresa logrando una
diferenciacién de la competencia.

Target

Poblacién cuencana de clase media-altay alta, de 20 a 74 afios de edad.

Estratégia

Se aplicard estratégias de prestigio rdpido, porlo que se utilizara medios
masivos que sean de alta cobertura en la ciudad de Cuencay que se
encuentre siempre al alcance del mercado.

En el plan se utilizard medios ATL, es decir medios masivos,
especificamente en redes sociales, ya que tienen un menor costo y un
mayor alcance.

Medio de
comunicacion

Costo Duracién

Facebook/Instagram
/Instag $960 1afio

3.3. Plan estratégico

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

3.3.1. Analisis estratégico

Mision y vision

llustracion 26. Mision y Vision

En el ano 2023 ser

Somos una empresa
gue oferta productos y
servicio de cafeteria de
una forma innovadora,
atravésdela
personalizacién, a
todos los cuencanos,
basandonos en
principios éticos, con
un enfoque econémico
y social, generando
beneficios continuos y
sustentables en el
tiempo, superando las
expectativas de los
clientes.

reconocidos como la
empresa lider del
mercado de servicios
de cafeteriay una
marca con capacidad,
habilidad, originalidad y
experiencia, de este
modo ser protagonistas
de una actividad
empresarial destacada,
manteniendo un
compromiso con el
desarrollo sustentable
de los miembros de la
organizacion, la
comunidad, el pais.

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado
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Valores

llustracion 27. Valores

* Forma de trabajar para alcanzar el éxito cumpliendo con todas las

Responsabilidad obligaciones de la manera mas oportuna posible.

¢ Crear en los empleados un sentido de pertenencia con la empresa para
gue puedan sentir como propios los objetivos de la misma.

Compromiso
v * Tanto empleados como trabajadores sientan la necesidad de brindar
colaboracion con los demas para que se pueda terminar una tarea
L especifica en beneficioso de la empresa.
Solidaridad P P

v

e La transparencia, el didlogo y la colaboracién son la base de todas las
actuaciones.

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado
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3.3.2. Anélisis FODA
Matriz EFI

Tabla 5. Matriz EFI

Matriz EFI para una cafeteria

Factores internos claves Ponderacion Clasificacion Puntacion
Ponderada
FORTALEZAS
Protafolio variado de productos, en el menu de la cafeteria 0,15 4 0,6
Ubicacidon en zonas estratégicas, donde se encuentra gran
) i 0,1 4 0,4
cantidad de personas de clase media-altay alta
Personal competente y comprometido 0,05 3 0,15
Instalaciones modernas y adecuadas 0,05 3 0,15
Materiales y tecnologia vanguardistas para ofrecer productos 0.05 4 02
y servicios de calidad ’ ’
Altainversidon en promocién y publicidad ($1123,15 anuales) 0,2 4 0,8
Cuenta con capital inicial ($22130) mas del 72% de la inversion
0,05 3 0,15
total
Buena relacién entre los socios y empleados de la empresa 0,05 3 0,15
DEBILIDADES
Débil posicionamiento en el mercado, por ser empresa nueva 0,05 1 0,05
Poco tiempo de vida del producto (2 afios) 0,07 2 0,14
Disponibilidad reducida de capital, no cubre toda la inversion
pon’® P 0,03 2 0,06
(Inversién total $30243,87)
Poca experiencia en brindar productos/servicios de cafeteria 0,05 1 0,05
Falta de alianzas estratégicas con otras empresas 0,1 1 0,1
TOTAL 1 3,00

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: Autor

Como la puntuacion es 3 podemos decir que la empresa tiene una posicion interna
fuerte, lo que resulta bueno porque para que una empresa triunfe primero tiene que estar bien

internamente para poder enfrentarse a las dificultades externas.
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Matriz EFE

Tabla 6. Matriz EFE

Matriz EFE para una cafeteria

Universidad de Cuenca

.. ... .. Puntuacion
Factores externos clave Ponderacién Calificacion
Ponderada
Oportunidades
Los consumidores buscan nuevas experiencias gastrondmicas 0,12 4 0,48
Patrones de consumo de la poblacién Cuencana (destinan 8,86% de su salario 01 3 03
a gastos en restaurantes y cafeterias) ’ !
Percepcion hacia la calidad del producto 0,08 3 0,24
Percepcion hacia el servicio al cliente 0,08 3 0,24
Porcentaje de la poblacion con un poder adquisitivo que le permite consumir
. 0,12 3 0,36
seguido este producto (13,1%)
Linea de crédito de facil acceso,impulso a emprendimientos por parte de 0.09 3 0.27
bancos y cooperativas, como es el caso del Banco del Pacifico ’ ’
Amenazas
Inestabilidad econdmica en el pais, por corrupcion y nuevos gobiernos 0,06 1 0,06
Barreras de entrada libres al mercado, no existen restricciones para ingreso
. 0,1
de nuevos competidores 0,1 1
Oferta de productos variados de la competencia 0,09 3 0,27
Oferta industrializada, como productos Nestlé,Universal,Bimbo,etc 0,08 2 0,16
Economias de escala por parte de los competidores, menores costos de 0.08 5 016
produccion por parte de la competencia ! !
Total 1,00 2,64

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: Autor

La ponderacion es de 2,64, lo que indica que se esta respondiendo medianamente ante

las oportunidades y amenazas que existen en la industria.
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Tabla 7. FODA cruzado

Universidad de Cuenca

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Factores Internos

Factores Externos

 Portafolio variado de productos

* Ubicacidn en zonas estratégicas

* Personal competente y comprometido
 Instalaciones modernas y adecuadas

* Maquinaria y tecnologia vanguardistas para ofrecer
productos y servicios de calidad

* Alta inversion en promocion y publicidad

* Cuenta con capital inicial

*Buena relacion entre socios y empleados

* Débil posicionamiento en el mercado

* Poco tiempo de vida del producto

¢ Disponibilidad reducida de capital

* Poca experiencia

e Falta de alianzas estratégicas con otras empresas

* Brindar degustaciones o promociones que permitan que
el clientes acepte los nuevos productos.

DO
. FO . L.

E * Patrones de consumo de la poblacion Cuencana * Brindar variedad en el menu para ofrecer nuevas * Generar alianzas estratégicas con proveedores,
< * Los consumidores buscan nuevas experiencias L. - . patrocinadores, instituciones,etc. Para brindar mejores
a tronémi experiencias gastronémicas a los clientes. o X
= gastronomicas *Capacitar constantemente al personal para brindar un senicios y atraer a los clientes.
E * Percepcidn hacia la calidad del producto excelente servicio al cliente * Buscar inversionistas para tener mayor capital y
2 * Percepcion hacia el servicio al cliente *Siempre mantenerse a la v;mguardia para que los ofrecer servicios de calidad.
o * Porcentaje de la poblacién con un poder adquisitivo lient i | icios ofrecid *Generar campafias de marketing efectivas para atraer a

que le permite consumir seguido este servicio clientes prefieran los servicios ofrecidos. nuevos clientes.

o Linea de credito de fécil acceso

* Inestabilidad econdmica en el pais FA
o ¢ Barreras de entrada libres al mercado *Diferenciarse de la competencia, para que el cliente se
E ¢ Oferta de productos variados fidelice con la marca. DA
z ¢ Oferta industrializada *Actualizar la variedad de los productos y brindar nuevas |* Capacitar al personal para que tengan mds experiencia
= * Economias de escala de los competidores opciones a los clientes. en el area y vencer a la competencia.
<

Fuente: Estudio de mercado

Elaboracion: Autor
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3.3.3. Plan estratégico de accion

Tabla 8. Plan estratégico de accion

Universidad de Cuenca

comprometido

Generar insentivos dentro de la empresa para
motivar a los empledos a mejorar su rendimiento.

empleados)) x 100

PERSPECTIVAS OBIJETIVOS ESTRATEGIAS INDICADORES RESPONSABLE
Generar alianzas estratégicas con proveedores,
instituciones, patrocinadores, etc. Para disminuir Margen de utilidad neta
- . G | tabilidad de | costos e incrementar nimero de ventas. G .
inanciera enerar la rentabilidad de laempresa tilidad net erencia
P Actualizar la variedad de productos y brindar = (%)*100
nuevas opciones a los clientes, para incrementar
las ventas.
Brindar degustaciones o promociones, que permita
quelel cliente conozca los productos y se fidelice Satisfaccion clientes = ((N° Clientes
. - . con la empresa. . o - . .
Clientes Fidelizar a los clientes con la empresa P satisfechos)/(N° Cantidad total de clientes Marketing
Generar campafias de marketing efectivas para encuestados)) x 100
atraer alos clientes.
Buscar inversionistas para tener mayor capital y
tener maquinariay equipos de ultima generacion, - ., o
dq . ¥ Iq P bri i o Participacidn en el mercado= ((N° ventas de la
S ara poder mejorar los procesos y brindar servicios o .
Procesos Internos Fortalecer la participacion en el mercado P p' ) P 4 empresa)/(N° ventas totales del mercado)) x Gerencia
de calidad.
100
Tener personal especializado en su drea de trabajo.
Capacitar constantemente al personal para que
. | ; Lenga maslexperlenaa en el dreaenlaque se Personal capacitado =
ontar con personal capacitado esenvuelve. ° : °
Crecimiento y Aprendizaje P P y ((N° empleados capacitados)/(N° total de Gerencia

Fuente: Estudio de mercado

Elaboracion: Autor
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3.3.4. Organigrama

Gerencia

Gerente

Marketing

Mercadodlogo

Universidad de Cuenca

Departamento Departamento Departamento
de Produccidn de Ventas Financiero
Chef Jefe de Ventas Jefe Financiero
Pastelero 2 Mesero 1 Mesero 2 Contador
llustracion 28. Organigrama
Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: Autor
3.4. Plan de operacion
3.4.1. Localizacion
Tabla 9. Andlisis de localizacion
FACTORES PESO SECTOR PUERTAS DEL SOL CENTRO DE LA CIUDAD SECTOR DEL ESTADIO
CALIFICACION [PONDERACION|CALIFICACION|PONDERACION |CALIFICACION|PONDERACION
1. Cercania al mercado 0,3 8 2,4 9 2,7 8 2,4
2.Parqueadero 0,1 9 0,9 3 0,3 7 0,7
3. Costo de arrendamiento 0,25 10 2,5 3 0,75 6 1,5
4.Preferencia del estudio de mercado 0,2 9 1,8 7 1,4 8 1,6
5. Facil acceso 0,15 9 1,35 7 1,05 8 1,2
SUMA 1 8,95 6,2 7,4

Fuente: Estudio mercado
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Elaboracion: Autor
La cafeteria se ubicaré en el sector puertas del sol

Macro Localizacion
Se establecerd en Sudamérica, Ecuador, Azuay, Cuenca, San Sebastian.

Micro Localizacion
La ubicacion de la cafeteria se establecera en la parroquia San Sebastian, en el paseo 3

de Noviembre y Los manzaneros; en el edificio “River Palace”.

llustracion 29. Fotos locales de arriendo
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3.4.2. Proceso productivo
Flujograma
El proceso productivo se detalla a continuacién; hay que aclarar que el proceso de los

postres, dulces y galletas es el mismo; la diferencia radica en las cantidades y materia prima,

pero para todo se utiliza las mismas maquinas y se sigue el mismo proceso.

llustracion 30. Flujograma

9 ) Engrasado

Recepcién e inspeccién de materia prima
de moldes

Almacenamiento de materia prima

Transporte al 4rea de mezdado

Cremadode la mantequilla
Adicion de azicar

Adicion de huevos

Transporte
amezdado Adicidn de harina y leche

Adicion desaborizantes agentesleudantesy
frutas

Vaciado de mezcla en molde

Transporte a homo
Horneado
Transporte a mesa de trabajo

Acabado

Almacenamiento

Fuente: Estudio mercado
Elaboracion: Autor
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Descripcion de proceso productivo

Recepcion e inspeccion de materia prima: Se recibe la materia prima a la que antes de
almacenarla, se le realiza una inspeccién para verificar sus caracteristicas y la calidad de las

mismas.

Almacenamiento de materia prima: Una vez que se verifican las caracteristicas de la

materia prima se procede a su almacenamiento.

Transporte al area de mezcla: La materia prima se transporta al area de produccion.

Cremado de la mantequilla: La mantequilla se deposita en una maquina batidora en donde

se bate a una velocidad de aproximadamente 590 rpm por unos 18 a 20 min.

Es fundamental utilizar tiempos, velocidades y temperaturas de mezclado que permitan que
los ingredientes realicen sus funciones correctamente. EI empleo de tiempos y velocidades
inadecuados pueden causar problemas que afecten al batido y, la calidad del producto final,

ocasionando desgaste en la maquinaria y elevados costos de operacion.

Adicion de azlcar: Se agrega el azicar y se mezcla a una velocidad de 140 rpm por un
tiempo de 2 a 4 min a una temperatura (que se mantendra hasta el final del proceso de

mezclado) de 21 a 23°C.

Adicion de huevos: Se agregan los huevos y se mezcla a unos 285 rpm por un tiempo de 2 a

4 min.

Adicion de harina y leche: Se agrega la harina y en seguida la leche mezclando a 140 rpm

durante 5 min.
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Adicion de saborizantes, agente leudante y fruta: Se agrega saborizante, agente leudante,

fruta picada y se mezclan a 285 rpm durante un tiempo de 2 a 4 min.

Engrasado de moldes: al mismo tiempo que el mezclado se realiza el engrasado de los
moldes en que se vertera la maza, el engrasado se hara con mantequilla, margarina o manteca

para evitar que el producto se pegue al molde.

Transporte a mezclado: Los moldes ya engrasados se a la maquina batidora que contiene la

mezcla de ingredientes.

Vaciado de mezcla en moldes: La mezcla contenida en la batidora se vierte en los moldes
engrasados, una vez que el molde contiene la mezcla, se elimina el exceso de ésta para que la

superficie quede uniforme.

Transporte a horno: Los moldes con mezcla se transportan manualmente al horno.

Horneado: La mezcla se deja hornear a una temperatura promedio de 180° C durante unos

50 min.

En esta parte del proceso de elaboracién del producto el calor transforma la mezcla y se
obtiene un resultado ligero, poroso, facilmente digerible y de sabor agradable, lo cual se logra
por una serie de reacciones que se llevan a cabo debido a la temperatura. Estas reacciones

ocurren en una secuencia propia y deben realizarse en condiciones controladas.

El tiempo y la temperatura del horneado, asi como la humedad relativa del aire existente
dentro del horno, son factores que deben ser cuidadosamente vigilados, para que esta etapa

del proceso de elaboracidn, se realice exitosamente.

Transporte a mesa de trabajo: Terminado de hornearse los productos se transporta

manualmente a la mesa de trabajo.
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Acabado: Paralelamente se prepara la cubierta que se pondra al cake, los ingredientes que
compondran dicha cubierta dependen del sabor y tipo de cake pudiendo usar aderezos como:

COCO nuez, azUcar, chocolate.

Almacenamiento: El producto terminado se traslada al lugar de almacenamiento.

A continuacion se muestra graficamente el proceso que se sigue en la fabricacion de galletas:

llustracion 31. Proceso productivo

L~
® vege 4wl

e ¢ - Aj

. ¢ vt U J_-

Elaboracion: Autor
Fuente: directa

Como se muestra en la imagen anterior, los procesos consisten en colocar ingredientes en

amasadora, batir, hacer formas, hornear, decorar, almacenar, y finalmente empacar.

Un dia tradicional de operaciones

Para el funcionamiento de la cafeteria se requieren un conjunto de actividades integradas,

continuas y coordinadas.
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Tabla 10. Un dia tradicional de operacion

Universidad de Cuenca

Dia Tradicional de Operacion

Actividad

Proceso

Verificacion del programa de produccidn

¢ Para determinar la cantidad de materia prima necesaria y obtenerla de
inmediato.

Revision de la maquinaria

e Verificar necesidades de mantenimiento.
o Efectuar reparaciones.
e Verificar la limpieza en todas sus partes.

Supervision del personal

e Supervisar la asistencia del personal en los puntos claves del proceso supliendo
las ausencias necesarias.
o Verificar el estado fisico del uniforme y equipo de seguridad.

Jornada de trabajo

* Se emplean turnos de 8:00 a.m. a 22:00 pm con una hora para alimentacion, en
todo el dia hay rotacion de personal en diferentes turnos y horarios.

e Se debe llevar un control de la cantidad elaborada de productos para evaluar el
cumplimiento de metas en el 4rea de ventas.

e Supervisar la satisfaccion de los clientes que fueron atendidos, asegurandose de
brindar un excelente servicio, conocer la opinién y sugerencia de los consumidores.

Limpieza de equipos

e Limpiar diariamente los equipos e utensilios.

Supervisar producto terminado

e Verificar que la calidad corresponda a lo estipulado.
e Separar los productos defectuosos.

Layout

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

El local elegido se arrendara por un valor de $600 mensuales, cuenta con: 85 mz2, dos

bafios, una bodega y dos parqueaderos. A continuacién se muestra la distribucion y disefio

esperado de la cafeteria.
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lustracion 32. Layout
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Cocina
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3.4.3. Calculo de la demanda de productos

Para comenzar con el calculo de la demanda anual de los productos, iniciamos con los
datos obtenidos en la encuesta, donde se determind que el mercado potencial mensual es de

2635 personas.

Tabla 11. Mercado potencial

Poblacion N 31819
Poblacién que consume 91% 28955
Aceptacion 91% 26349
Mercado potencial 10% 2635

Elaboracion: Autor
Fuente: Encuesta

Por cuestiones de estudio, se calcula la demanda anual de los 3 productos estrella, que en
base a la encuesta son los de mayor preferencia por los consumidores teniendo el 76% de
preferencia, estos productos son: café con un 28%, galletas 18% Yy postres 30%. De esta

manera se prorrateo los resultados de los demas productos de la siguiente manera:

Tabla 12. Prorrateo de demanda

Prorrateo de Demanda
39,47% 9,47% 9%
36,84% 8,84% 9%
23,68% 5,68% 6%
100,00% 24%

Elaboracion: Autor
Fuente: Encuesta

De esta manera se dividid los porcentajes de cada producto para el 76%, luego se
multiplica por el 24% restante obteniendo esos resultados; y posterior los resultados se suman

a los primeros porcentajes, como resultado se obtiene:

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Pagina 56



Universidad de Cuenca

Tabla 13. Porcentaje de demanda de productos

Descripcion| Porcentaje
Postres 39%
Café 37%
Galletas 24%
Total 100%

Elaboracion: Autor
Fuente: Encuesta

A partir de esos resultados, se calcula la demanda anual de cada producto:

Tabla 14. Demanda anual de productos

CAFE
Demanda
Demanda total Porcentaje Cantidad mensual
2635 37% 1 975
Meses 12
Demanda anual 11699
GALLETAS
Demanda
Demanda total Porcentaje Cantidad mensual
2635 24% 1 632
Meses 12
Demanda anual 7589
POSTRES
Demanda
Demanda total Porcentaje Cantidad mensual
2635 39% 1 1028
Meses 12
Demanda anual 12331
DEMANADA TOTAL ANUAL 31619

Elaboracion: Autor
Fuente: Encuesta

3.4.4. Costos operativos
Mano de obra

En némina se considera a 5 personas, que desempefiaran diferentes actividades al mismo

tiempo. Se consideran el sueldo basico actual que es de $394 y todos los beneficios de ley.
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Tabla 15. Mano de obra

Noémina de personal Mensual No6mina Anual
Cargo Total de Ingresos Xlll Sueldo XV Vacaciones Fondode | Aporte TOTAL Total Anual
Sueldo Reserva | patronal
ADMINISTRATIVO
Gerente 800 66,67 31,25 33,33 66,67 97,2 1095,12 13141,4
TOTAL ADMINISTRATIVO 13141,4
OPERATIVO

Mesero 1 394 32,83 31,25 16,42 32,83 47,871 555,20 6662,452
Mesero 2 394 32,83 31,25 16,42 32,83 47,871 555,20 6662,452
Chef 700 58,33 31,25 29,17 58,33 85,05 962,13 11545,6

TOTAL OPERATAIVO 24870,504

TOTAL Mano de Obra 38011,904

Elaboracion: Autor
Fuente: Directa

Materia prima

Para determinar los costos totales de materia prima, se calcula los tres productos por
separado, los valores son referente a los precios actuales del mercado; se calcula los costos de

materia prima anuales:

Tabla 16. Costos de materia prima para un café

Costo de Materia Prima Para Producir 1 Café especial
Descripcion Unidades Cantitad C?St‘? Costo Total
Unitario
Leche Litros 0,15 0,75 0,1125
Café Capsula Unidad 1 0,54 0,54
Azucar Paquete 100 und 0,02 4 0,08
Crema Unidad 0,05 3,8 0,19
Chocolate liquido Unidad 0,01 1,8 0,018
Decorado unidad 1 0,05 0,05
Costo Total 0,9905
Demanda Anual 11699
Costo Total Anual 11587,954

Elaboracion: Autor
Fuente: Directa
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Costo de Materia Prima Para Producir 15 Unds de postres gourmet
Descripcion Unidades Cantitad | Costo Unitario | Costo Total
Crema de leche Litros 1 2,5 2,5
Ganache de chocolate Litros 0,5 5 2,5
Pastilla de chocolate Unidad 0,3 4 1,2
Azucar Libra 1 0,6 0,6
Frutilla Libra 1 2 2
Mora Libra 0,5 2 1
Arandanos Paquete 0,5 3,5 1,75
Gelatina sin sabor Unidad 1 0,85 0,85
Decorado Unidad 15 0,1 1,5
Costo Total 13,9
Demanda Anual 822
Costo Total Anual 11427,1705
Elaboracién: Autor
Fuente: Directa
Tabla 18. Costos de materia prima de galletas
Costo de Materia Prima Para Producir 30 Unds de Galletas
Descripcion Unidades Cantitad Costo Unitario | Costo Total
Harina Libra 2 0,35 0,7
Mantequilla Libra 0,4 2,2 0,88
Azucar Libra 1,5 0,6 0,9
Huevos Unidad 3 0,13 0,39
Esencias Unidad 0,12 1,5 0,18
Polvo de Hornear Onzas 0,25 0,5 0,125
Bicarbonato Onzas 0,1 1 0,1
Leche Litros 0,25 0,85 0,2125
Decoracion Unidad 30 0,05 1,5
Costo Total 4,9875
Demanda Anual 253
Costo Total Anual 1261,60515

Elaboracion: Autor
Fuente: Directa
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Costos indirectos de fabricacion

Tabla 19. Costos indirectos de fabricacion

Universidad de Cuenca

CIF
Descripcion Costo Mensual Costo Anual
Servicios Basicos 100 1200
Arriendo 600 7200
Mantenimiento Maq y eq 50 600
Cartdén/plasticos (monsalve) 75 900
Publicidad (facebook/instagram) 40 480
TOTALCIF 10380

Elaboracion: Autor
Fuente: Directa

Costos publicidad y marketing

Los costos anuales de publicidad en redes sociales ya estan considerados en los CIF, sin

embargo tenemos costos de inauguracion y costos de promocion los cuales se detallan a

continuacion:

Tabla 20. Costos de publicidad y marketing

Detalle Valor

Publicidad 40
Degustaciones lugares publicos 50
Decoracidn 25
Promociones 2x1 galletas dia de inauguracién 30
Sorteos (3 érdenes de compra de $8) 24
TOTAL 169

Elaboracion: Autor

Fuente: Directa
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Tabla 21. Costos de promocion

Costos de Promocion

Detalle Valor Descripcion
Se considera unas 8 érdenes de café los dias
Dias miercoles 2x1 en el café de su eleccidn 380,352 miercoles, lo que reprensenta 4 dias al mesy
48 al aho.

Se considera una media de un cumpleafiero

Postre gratis el dia del cumpleafios 166,8 i . )
& P cada dos dias, considerando 15 dias al mes.
Se considera sortear 1 6rden de compra de $8
Sorteo de drdenes de compra 96 cada mes, es decir 12 rdenes de compra al
ano.
TOTAL 643,152

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Para los costos de las promociones, se consideran los costos unitarios de los productos.
3.4.5. Determinacion de precio

Para el calculo de los precios de los productos, no se determino en base a un porcentaje de
utilidad, sino a los precios establecidos en el mercado al que se enfoca el negocio. De esta

manera se obtiene los siguientes precios y margenes de utilidad:

Tabla 22. Precios de los productos

Descripcion | Costo Unitario| Porcentaje Utilidad Total
Café 0,99050 203% 3,00
Postres 0,92667 278% 3,50
Galletas 0,16625 350% 0,75

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

3.4.6. Inversion inicial

Como inversion se ha detallado: maquinaria y equipos, muebles y enseres ademas de

otros rubros necesarios; como se muestra a continuacion:
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Tabla 23. Maquinaria y equipo

Descripcion Costo
Horno Industrial 7000
Cafetera 2000
Amasadora 3000
Batidora Industrial 1200
Utencilios 300
Frigorifico 1700
Liqguadora 180
Microondas 200
Freidoras 500
Planchas Tostadoras 350
Wafflera eléctrica 250
TOTAL 16680

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Tabla 24. Muebles y enseres

Descripcion Costo
Muebles 800
Computadora 800
Cajaregistradora 300
Mesas y sillas 2000
Vajilla 250
TOTAL 4150

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Tabla 25. Inversion inicial

Actividad Costo

Maquinaria y equipos 16.680,00

Mueblesy enseres 4.150,00

Disefiador de interiores 800,00

Capital de trabajo 6.204,58
Inaguracién 169,00

Subtotal 28.003,58

Imprevistos 8% 2.240,29
TOTAL 30.243,87

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado
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Como se habia dicho anterior mente, se cuenta con maquinaria y equipos, como se

detallara a continuacion, considerandose las mismas como capital propio:

Tabla 26. Capital propio

Capital propio
Horno Industrial 7000
Amasadora 3000
Batidora Industrial 1200
Utencilios 300
Liquadora 180
Microondas 200
Wafflera eléctrica 250
Dinero Efectivo 10000
TOTAL 22130

Elaboracion: Autor
Fuente: Directa

Por lo que se considera que se posee $22130 como capital propio, y $8113,87 es el valor

que se deberéa financiar mediante un banco.

3.4.7. Estudio Ambiental

Se realizd un analisis mediante la ficha propuesta por el ministerio del ambiente, donde
muestra que el negocio propuesto no genera dafios ambientales, ademas se requiere un
certificado ambiental donde como se muestra a continuacion es de emision inmediata y no

tiene costo.
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Consulta de Actividades Ambientales

Para conocer la Actividad Ambiental a la que pertenece su proyecto, el proceso que commesponde (Registro Ambiental o Licencia Ambiental),

el tiempo de emision y los costos que genera, haga clic en buscar.

SERVICIOS DE ALIMENTACION
CERTIFICADO AMBIENTAL
No tiene. (Tiene un costo si existe remocion de cobertura vegstal nativa)

Fuente: Ministerio del ambiente

Ademas en la ficha ambiental que fue realizada, el proyecto se ubica en clase 2 donde

indica que es neutral al ambiente, por lo tanto es viable ambientalmente.

3.5. Analisis econdmico y financiero

3.5.1 Financiamiento

Como ya se detallé anterior mente para el modelo de negocio se realizard un préstamo de
$8500, después de un andlisis a las instituciones financieras que brindan préstamos se concluyé que
la mejor opcidn es el Banco del Pacifico, ya que tiene programas de apoyo a pequefias industrias y a
emprendimientos a jovenes a través del programa “emprendedor pacifico”, donde se obtiene
créditos de una manera facil y a una tasa del 9,92% anual. Mediante el simulador de crédito en la

web se realizé la tabla de amortizaciéon como se muestra a continuacion:
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Tabla 27. Tabla de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION
1 2 3 4 5
SALDO INICIAL 8.500 7.106 5.573 3.888 2.036
PAGO TOTAL 2.238 2.238 2.238 2.238 2.238
PAGO INTERES 843 705 553 386 202
PAGO CAPITAL 1.394 1.533 1.685 1.852 2.036
SALDO FINAL 7.106 5.573 3.888 2.036 |- 0

Elaboracion: Autor
Fuente: Banco del Pacifico

3.5.2. Proyecciones

Para el analisis del proyecto se ha considerado 5 afios de estudio, por lo que para los
flujos se proyectaron los datos tomando en cuenta el crecimiento poblacional de Cuenca y el
indice de precio al consumidor (IPC), ya que son los datos que ayudaran a tener una
informacidn mas real en cuanto a la situacion del pais y van de acuerdo al modelo de negocio
propuesto; no se considera la inflacién puesto que en los ultimos meses la inflaciéon del

Ecuador es negativa o minima, por lo cual no se obtendria resultados reales en el tiempo.

De esta manera se ha calculado las proyecciones de 5 afios desde 2019 hasta 2023 del

crecimiento poblacional y el IPC y se obtiene los siguientes datos:

Tabla 28. Proyecciones anuales

1 2 3 4 5
IPC 0,0251 0,0130 0,0129 0,0127 0,0126
Crecimiento poblacional 0,0184 0,0180 0,0177 0,0174 0,0171

Elaboracion: Autor
Fuente: Banco Central del Ecuador, INEC

A partir de las proyecciones antes descritas se parte a realizar el analisis del proyecto,

donde se obtiene los siguientes datos:

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Pagina 65



Tabla 29. Resultados proyectados

Universidad de Cuenca

Rubro\Afios 1 2 3 4 5
VENTAS 83.983 87.680 90.422 93.208 96.035
Materia prima 24.277 24.888 25.212 25.537 25.862
Materiales 24.277 24.888 25.212 25.537 25.862
Mano de obra 24.871 25.496 25.829 26.161 26.494
Directa 24870,50 25.496 25.829 26.161 26.494
Costos indirectos 2.700 2.768 2.804 2.840 2.876
Servicios Basicos 1.200 1.230 1.246 1.262 1.278
Mantenimiento Maqy eq 600 615 623 631 639
Plastico 900 923 935 947 959
Gastos 24.691 25.100 25.239 25.363 25.470
Sueldos 13.141 13.472 13.648 13.823 13.999
Publicidad 480 492 498 505 511
Arriendo 7.200 7.381 7.477 7.574 7.670
Internet 300 308 312 316 320
Promocion 643 659 668 677 685
Gastos por Depreciacion 2.083 2.083 2.083 2.083 2.083
Gastos Financieros 843,20 704,87 552,81 385,67 201,95

Elaboracion: Autor

Fuente: Estudio de mercado

Tabla donde se detalla los resultados proyectados para 5 afios, en la cual se muestra

las ventas, costos operativos y los gastos de la empresa.

3.5.3. Estado de resultados

A partir de los datos obtenidos se parte a realizar el estado de resultados, donde se

puede observar que en los 5 afios de estudio se cuenta con una utilidad neta positiva.

Tabla 30. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS
ANOS 1 2 3 4 5
INGRESOS 83.983 87.680 90.422 93.208 96.035
() COSTOS 51.848 53.151 53.845 54.538 55.232
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 32.136 34.528 36.578 38.670 40.804
() GASTOS OPER Y NO OPER 24.691 25.100 25.239 25.363 25.470
(=) UTILIDAD ANTES DE REPARTIR 7.445 9.428 11.339 13.307 15.334
() 15% PART TRAB 1.117 1.414 1.701 1.996 2.300
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 6.328 8.014 9.638 11.311 13.034
(-) 22% IMPUESTO RENTA 1.392 1.763 2.120 2.488 2.867
UTILIDAD NETA 4.936 6.251 7.518 8.823 10.166

Elaboracion: Autor

Fuente: Estudio de mercado
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3.5.4. Flujo de efectivo

Tabla 31. Flujo de efectivo
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Rubro\Afos 0 1 2 3 4 5 6
INGRESOS: 83.983 87.680 90.422 93.208 96.035 10.415
Ventas 83.983 87.680 90.422 93.208 96.035
Valor Residual 10.415
EGRESOS 30.244 76.538 80.760 82.261 83.722 85.186 5.167
a) INVERSION 30.244
Costos imprevistos 2.240
Adquisiciones 21.799
Capital de Trabajo 6.205
b) OPERACION 75.695 77.546 78.531 79.515 80.500
Materia prima 24.277 24.888 25.212 25.537 25.862
Mano de obra 24.871 25.496 25.829 26.161 26.494
Costos indirectos 2.700 2.768 2.804 2.840 2.876
Gastos 23.848 24.395 24.686 24.977 25.268
c) FINANCIAMIENTO 843 705 553 386 202
Gastos Financieros 843 705 553 386 202
Participacion de trabajadores 1.117 1414 1.701 1.996 2.300
Impuesto a la Renta 1.392 1.763 2.120 2.488 2.867
FLUJO NETO DE EFECTIVO:| -30.244 7.445 6.919 8.161 9.486 10.849 5.248

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Para el flujo de efectivo se considera el valor residual como el valor restante después

de la depreciacion de muebles y enseres, y maquinaria y equipo como se detalla en la

siguiente tabla:

Tabla 32. Depreciaciones

DETALLE VALOR ADQ | VIDA UTIL |DEP ANUAL | DEP ACUM |VALOR RESIDUAL
Maquinaria y equipo 16.680 10 1668 8340 8.340,0
Muebles y enseres 4.150 10 415 2075 2.075,0

TOTAL: 2083 10.415

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Con los resultados obtenidos en el flujo de efectivo, se calculé el valor actual del flujo

y el valor actual acumulado donde se obtiene lo siguiente:
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Tabla 33. Valor actual flujo de efectivo

| 0 1 2 3 4 5 6
VA FLUJO -30.244 6768 5.719 6.132 6.479 6.737 2.962
VA ACUMULADO -30.244 - 23476 - 17.757 - 11625 - 5146 1.590 4,552

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

3.5.5. VAN, TIR, PRI

Para el célculo del VAN se considera una tasa de descuento del 10%, puesto que esta
superaria la tasa pasiva del pais que es el 5,84%, aclarando que la misma depende del criterio

que tenga el inversionista, en estricto apego a las viabilidades del proyecto.

A continuacion se detalla los resultados obtenidos:

Tabla 34. VAN, TIR, PRI

Tasa de descuento 10,00%
VAN 4.552
TIR 15%
PRI 5 afios

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Con los resultados obtenidos se puede observar que el VAN es positivo con un valor
de $4552 lo que muestra que se recupera la inversion, se obtiene el retorno que se esperaba

con la tasa del 10% y ademaés se gana $4552, lo que muestra que el proyecto es rentable.

Ademas la tasa interna de retorno es del 15% la misma que es mayor a la tasa de

descuento, otro indicador que muestra que el proyecto es bueno.

El periodo de recupero de la inversion es de 5 afios; realizando un anélisis del
proyecto es un tiempo aceptable al considerar que es un proyecto que parte de cero y ademas

genera utilidades desde el primer afio y es generador de puestos de trabajo.
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3.5.6. Punto de equilibrio

Para el estudio del modelo es importante conocer cuél es el punto de equilibrio en

cantidades y en dolares, por lo cual se aplicé las siguientes formulas:

CF
PE =
@ Margen de contribuciéon pp
PE($) = _
®="""o
Ventas
CF + interés
PE(Financiero) = —————

MCpp

MCpp = MC unit * volumen de ventas c/producto

Como la empresa cuenta con 3 productos estrellas se debe considerar el margen de

contribucion de cada producto, como se muestra a continuacion:

Tabla 35. Margen de contribucion de producto 1

Café

Cantidad 11699
Costos fijos
Mano de obra 38011,904( 3,2491319
CIF 10380| 0,88724809
Internet 300| 0,02564301
Costos de promocion 643,152| 0,05497451
Total 49335,056| 4,21699751
Costos variables
Materia prima 11587,95 0,9905
total 11587,95 0,99
TOTAL 60923,01 5,21
Precio 3,00
Margen contribucidn 2,01
% 37%
MC 0,74396455

Elaboracion: Autor

Fuente: Estudio de mercado
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Tabla 36. Margen de contribucion producto 2

Galletas

Cantidad 7589
Costos fijos
Mano de obra 38011,904( 5,00907835
CIF 10380| 1,3678408
Internet 300/ 0,03953297
Costos de promocion 643,152| 0,08475236
Total 49335,056| 6,50120449|
Costos variables
Materia prima 1261,61 0,16625
total 1261,61 0,17
TOTAL 50596,66 6,67
Precio 0,75
Margen contribucién 0,58
% 24%
MC 0,13965

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Tabla 37. Margen de contribucion producto 3

Postres

Cantidad 12331
Costos fijos
Mano de obra 38011,904( 3,08250975
CIF 10380| 0,84174819
Internet 300| 0,02432798
Costos de promocion| 643,152 0,0521553
Total 49335,056| 4,00074122
Costos variables
Materia prima 11427,17( 0,92666667
total 11427,17 0,93
TOTAL 60762,23 4,93
Precio 3,50
Margen contribucién 2,58
% 39%
Y[ 1,004692

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado
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Aplicando las férmulas que fueron detalladas anteriormente se obtiene los siguientes

resultados:

Tabla 38. Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio

MCpp 1,8883

Demanda total 31619

PE(Q) 26127 Unidades
cv 24276,73

Ventas 83983,43

PE(S) 69394,68 Délares
PE(Financiero) 26.573 Unidades

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado

Lo que indica que se deben vender 26127 unidades de los productos para cubrir todos
los costos, y segun el andlisis la empresa tendria una demanda total anual de 31619 unidades,
lo que muestra resultados favorables para la misma; de la misma manera se observa que se
debe obtener un total de ingresos de $69394,68 anuales para cubrir todos los costos, y la
empresa mediante el estudio generaria un total de ingresos de $83983, siendo favorable de la
misma manera; y por ultimo el punto de equilibrio financiero es de 26573 unidades, esto es la
cantidad de productos que se deben vender para cubrir todos los costos y gastos, de la misma

manera muestra resultados favorables.

3.6. CANVAS

Para concluir con el estudio del modelo se presenta el lienzo o CANVAS aplicado a la
empresa, mismo que fue realizado mediante el analisis completo de la misma para poder

obtener los mejores resultados, como se muestra a continuacion:
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llustracion 34. CANVAS

PROYECTO: Cafeteria y galleteria "*Ooh la la"

ASOCIACIONES CLAVE
* Clientes

* Instituciones

MIES

MIPRO

Proveedores

* Cooperativas

JEP

Jardin Azuayo

* Bancos

Pacffico

Austro

* Convenios promocionales
con empresas (Pacificard,
Diners, Multicines)

ACTIVIDADES CLAVE
-Actividades de construccion de
redes

-Tener buena relacion con el
cliente

-Proveedores de interés para la
estabilidad del negocio
(Envases, etiquetas, materia
prima)

-Desarrollo de productos nuevos
-Publicidad, promociones,
encuestas de satisfaccion.

RECURSOS CLAVE
- Recursos materiales

- Recursos Humanos

- Recursos financieros

PROPUESTAS DE
VALOR

-Alimentos gourmet
elaborados con materia
prima de calidad
-Alimentos frescos
-Excelente servicio al cliente
y atencion personalizada
-Lugar exclusivo
-Ambiente tranquilo y
moderno

-Variedad de productos
-Nuevas experiencias
gastrondmicas

RELACIONES CON
CLIENTES

-Tener base de datos
actualizadas sobre los clientes
-Brindar informacion real a los
clientes

-Ofrecer algo de valor al cliente
o recompensar la lealtad
-Asistencia personalizada

CANALES
-Canal directo
-Redes sociales
-Ferias

SEGMENTOS DE
MERCADO

-Cuenca

-Zona urbana
-Género Femenino de
18 afios en adelante
-Género Masculino de
18 afios adelante
-Profesionales
-Estudiantes

-Clase media-alta y alta

ESTRUCTURA DE COSTES

- Marketing

-Costos fijos

-Costo financiero
-Costo de produccion

-Materia prima, mano de obra, CIF

FUENTES DE INGRESOS
-Prestacion de servicios y ventas en la cafeteria

Elaboracion: Autor

Fuente: Estudio de mercado
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Capitulo 4

Resultados de la Investigacion

4.1. Analisis de impactos y viabilidad del modelo de negocio

4.1.1. Viabilidad Econdmica

El modelo de negocio como ya se vio anterior mente es viable econdmicamente, ya

que los resultados del VAN, TIR y PRI son favorables.

4.1.2. Viabilidad Financiera

El proyecto si es viable financieramente, ya que cuenta con los recursos para llevarlo
a cabo, teniendo en cuenta que el capital propio es elevado siendo el 72% de la inversion
inicial, y se cuenta con una linea de crédito de facil acceso, la misma que permitira poseer el

total de la inversién.

4.1.3. Viabilidad Técnica

Para el funcionamiento de la empresa se cuenta con la colaboracion de una chef
especializada en reposteria, que cuenta con varios cursos Yy talleres, ademéas de una
administradora para la direccion de la empresa; siendo una fortaleza que ayudara a tener éxito

en el proyecto.

4.1.4. Viabilidad Operacional

Partiendo del estudio de mercado realizado para la evaluacion del proyecto se cuenta
con una gran base para establecer pilares sélidos, y contar con la informacion necesaria para
tener éxito en el negocio propuesto. El estudio realizado determina que se cuenta con una

viabilidad operacional.
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Para llevar a cabo el proyecto se cuenta con viabilidad legal ya que dentro de los

pardmetros legales cumple con las normativas que la legislacion establece, de acuerdo a la

naturaleza del negocio cuyas actividades no incumplen con las normas vigentes.

4.2. Andlisis de riesgos del modelo

El andlisis de los riesgos que se realiza al modelo de negocios ayuda a identificar

aquellos escenarios desfavorables y buscar alternativas de solucion que ayude a mitigar los

posibles riesgos planteados.

Tabla 39. Andlisis de riesgos

Valor de
Caodigo Tipo de riesgo Posibles riesgos Probabilidad Impacto -
R1 Financiero Disminucion de las ventas 2 5 10
R2 Financiero Incremento en el valor de inversién 1 4 4
R3 Legislativos Incrementos de impuestos 3 4 12
. Prohibiciones en productos de
Legislativos . .. )
R4 importacién (Chocolateria) 2 5 10
L Incrementen costos de desarrollo e
Tecnoldgicos . o,
R5 innovacion 3 5
R6 Humanos Falta de capacitacion de los empleados 1 5 5
R7 Humanos Poco trabajo en equipo 1 5 5
. Tener dificultades para diferenciarse
Competencia .
R8 de la competencia 1 4 4
. Ingreso de competidores muy fuertes -
Competencia
R9 al mercado 4 5
R10 Mercado Cambios en lademanda 3 3 9
Baja aceptacién alos
Mercado productos/servicios por parte de los
R11 consumidores 2 5 10
Elaboracién: Autor
Fuente: Estudio de mercado
5 [R6,R7 |R1,R4,R
4 |R2,R8 R3
3 R10
IMPACTO
2
1
1 2 3 5
PROBABILIDAD
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Como se puede observar todos los riesgos son medios o altos, teniendo en cuenta que

el proyecto inicia desde cero, cualquier cambio o alteracion puede ser perjudicial, es por eso

que el modelo de negocio es muy sensible al riesgo.

Tabla 40. Mitigacion de riesgo

Tipo de riesgo

Posibles riesgos

Medidas de Mitigacion

Desarrollar nuevas estrategias de

importacion (Chocolateria)

Financiero Disminucidn de las ventas ventas, y realizar campanas de
marketing
. . . L, Tener un margen moderado de
Financiero Incremento en el valor de inversidn . )
imprevistos
Adaptarse financieramente a
Legislativos Incremento de impuestos nuevas regulaciones para mantener
el rendimiento de la empresa.
o Prohibiciones en productos de Mantener un portafolio de
Legislativos

proveedores Ecuatorianos

Tecnoldgicos

Incrementen costos de desarrollo e
innovacién

Destinar un porcentaje de las
utilidades para costos de
innovacién

Humanos

Falta de capacitacién de los empleados

Generar constantes cursos de
capacitacion para el personal

Humanos

Poco trabajo en equipo

Dar incentivos a los empleados por
metas cumplidas

Competencia

Tener dificultades para diferenciarse de
la competencia

Mantener técnicas de reposteria
actualizadas para ser vanguardistas
en el mercado

Competencia

Ingreso de competidores muy fuertes al
mercado

Generar constantes promociones
para fidelizar a los clientes

Generar campafias de marketing

consumidores

Mercado Cambios en la demanda efectivo para atraer a nuevos
clientes
Baja aceptacion alos .
. Realizar constantes encuestas de
Mercado productos/servicios por parte de los

satisfaccion al cliente

Elaboracion: Autor
Fuente: Estudio de mercado
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4.3. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

El estudio de mercado realizado en la ciudad de Cuenca en relacion a la oferta y
demanda de galletas gourmet y el servicio de cafeteria se establece que existe por un
lado una oferta directa representada por 40 locales y en lo que se relaciona a la oferta
indirecta se ha determinado la existencia de 187 establecimientos; en relacion a la
demanda existente en el mercado se llega a determinar la existencia de 281950
potenciales clientes de estos servicios, que si se considera la frecuencia con la que
demandan los servicios se proyectaria a un aproximado de 1500000 consumos en el
afio; con lo que se evidencia que un negocio con las condiciones de la cafeteria “Ooh
la la” contaria con demanda potencial insatisfecha necesaria para asegurar la
sostenibilidad del proyecto.

El estudio de mercado asi como el analisis financiero y técnico realizado en el modelo
de negocio planteado, considerando una inversion inicial de $30243,87 con la
ubicacion planteada que es en el Paseo 3 de noviembre y Unidad Nacional, asi como
el equipamiento y la gestion administrativa propuesta se afirma que el proyecto
formulado es viable.

El modelo de negocio establecido mediante la metodologia CANVAS ha permitido
identificar los elementos que corresponden a los aspectos de: asociaciones clave,
actividades clave, recursos clave, propuestas de valor, relacion con los clientes,
canales de distribucién, segmentos de mercado, estructura de costos y fuentes de
ingresos; con los que se cuenta con un esquema que permitiria su aplicacion de forma

eficiente y exitosa.

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas Pagina 76



0
= Universidad de Cuenca

Recomendaciones

e Como resultado del estudio de mercado se determina que existe un alto potencial para
el funcionamiento exitoso del emprendimiento “galleteria y cafeteria Ooh la la” por lo
gue se recomienda su pronta implementacion.

e Con la finalidad de conseguir el financiamiento planteado se recomienda que se
realicen las gestiones de solicitud de crédito y del aporte accionario para contar con la
liquidez que permita realizar las adquisiciones y los deméas tramites para la creacion
del negocio propuesto.

e Es importante adquirir, contratar y gestionar todos los recursos que exige la
implementacidn del negocio para poder generar un proceso administrativo sustentado

en el modelo de negocio estructurado y expuesto en este trabajo.
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AnNexos

Anexo 1
Modelo de encuesta

La siguiente encuesta tiene como objeto realizar un estudio de mercado para la
implementacién de una cafeteria-galleteria en la ciudad de Cuenca, herramienta que servira
para realizar un plan de negocios como trabajo de titulacion de la carrera de Administracion
de Empresas de la Universidad de Cuenca. Agradezco por su colaboracion.

Datos del encuestado
Sexo: F[_] M[_]
Edad: 18-25 afios
26-35 afos
36-45 afos
46-59 afnos

Juood

60 en adelante
Lugar de residencia:
San Sebastian [ | HuaynaCapac [ | ElBatén [ ] Hermano Miguel [__]
Yanuncay [ ] ElVecino [ ] Bellavista [ ] Totoracocha [ |

Monay [ ] ElSagrario [_| Machangara [__]| Sucre ]

San Blas [ ] Cafaribamba [ | Gil Ramirez Davalos [ |
Ingreso familiar en délares:

500-800 [ ]

801-1200 [ ]

1201-2000 [ ]

2001 en adelante [ ]
Numero de integrantes de su familia: ..............
Nivel de instruccion:

Primaria [ ]

Secundaria [ ]

Tercer nivel [ ]

Cuarto nivel [ ]
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1. ¢Ud. Consume servicios de cafeteria?

e Si

gl

e NoO

2. ¢Con qué frecuencia Ud. consume los servicios de cafeteria a la semana?

e 1 [ ]
o 2 ]
o 3 [ ]
o 4 [ ]
e 50mMmés [ ]

3. ¢Con quién Ud. acude a la cafeteria?
e Solo

e Familiares

oo

e Amigos

4. En qué orden de importancia considera Ud. las razones de su preferencia de
cafeteria, colocar del 1 al 6 siendo 1 mas importante y 6 menos importante.

e Precio
e Calidad
e Servicio

e Ambiente de la cafeteria

e Ubicacion

oo

e Variedad de productos

5. Ud. en cada visita a una cafeteria regularmente consume un monto en dolares de:
e 25 [ ]
e 6-10 [ ]
e 11-20 [ ]

e Masde20 [ |
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6. El precio que Ud. paga por cada producto que consume en la cafeteria esta
supeditado a los siguientes factores; colocar del 1 al 5 siendo 1 mas importantey 5
menos importante.

Servicio
Presentacion
Calidad
Cantidad

[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]

Marca

7. Generalmente que producto Ud. Prefiere consumir cuando acude a una cafeteria

Cafe
Pasteles
Galletas
Sandwiches

Helados

Joooon

Té

8. Siendo una cafeteria nueva de estilo gourmet con productos de alta gama
¢Estaria Ud. dispuesto a consumir en ella?

Si

No

[ ] [ ]

9. En que sector de la ciudad le gustaria que se instale una nueva cafeteria de esta
categoria

e Centro de la ciudad

e Zona Puertas del Sol

RN

e Zona del Estadio
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10. ¢ Mediante qué medios de comunicacion le gustaria disponer de informacién de la
cafeteria?

e Diarios |:|

e Redessociales [ ]

e Radio |:|
o Television [ ]
e Oftro:

Gracias por su colaboracion.

Anexo 2
Resultados de la encuesta

Como se determind anteriormente la muestra, las encuestas fueron aplicadas a 380 personas

obteniendo los siguientes resultados:

Datos del encuestado

Género de los encuestados

B Femenino

® Masculino

Fuente: Elaboracion propia
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Las personas encuestadas son en su mayoria de género femenino con un 62% equivalente a

234 mujeres encuestadas; y 146 hombres.

Rango de edad de los encuestados

60 EN ADELANTE
46-59 ANOS
36-45 ANOS
26-35 ANOS

18-25 ANOS

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Fuente: Elaboracion propia

Las personas encuestadas son de diferentes edades, pero en su mayoria con un 36% son
jévenes que se encuentran en un rango de edad de 18 a 25 afos, y seguido de un rango de
edad de 26 a 35 afios con un porcentaje de 27%, por lo que se puede concluir que la mayoria

del publico objetivo es joven. Y con un porcentaje de 3% se encuentran los adultos mayores.

Lugar de residencia de los encuestados
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Fuente: Elaboracion propia
De las personas encuestadas los lugares de mayor residencia son las siguientes 4 parroquias:

San Sebastian, Sucre, El Batan, Huayna Cépac, con porcentajes de 18%, 14%, 13%, y 12%

respectivamente.

Porcentaje de rango de ingreso
familiar de los encuestados

= 500-800
801-1200
m1201-2000

W 2001 en adelante

Fuente: Elaboracion propia

Con porcentajes altos del 44% y 30% los rangos de ingresos familiares son superiores a
$1200, lo que muestra que son personas que cumplen con las caracteristicas del publico

objetivo.

Numero de integrantes de la familia

Personas encuestadas

Numero de integrantes
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Fuente: Elaboracion propia

Con un porcentaje del 35% la mayoria de los encuestados tiene una familia de 4 integrantes,

y con un 6% en su minoria los encuestados tienen una familia de 6 integrantes.

Nivel de instruccion de los
encuestados

M Primaria

B Secundaria

Tercer nivel

M Cuarto nivel

Fuente: Elaboracién propia

Con un 65% la mayoria de los encuestados tiene un nivel de instruccion de tercer nivel, y
ningun encuestado tiene nivel de instruccion primaria, lo que cumple con las caracteristicas

del publico objetivo del modelo de negocio propuesto.
Preguntas de la encuesta

1. ¢Ud. Consume servicios de cafeteria?

Consume servicios de cafeteria

u Si

= No

Fuente: Elaboracion propia
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De las personas encuestadas el 91% si consume servicios de cafeteria, resultado que permite
determinar la demanda actual; el 9% restante que son 36 personas que no consumen el
servicio por lo que no estan dentro del publico objetivo y no pudieron seguir adelante con la

encuesta.

De esta manera a partir de esta pregunta se considera 344 personas como el total de la

muestra, con la finalidad de obtener resultados reales.

2. ¢Con qué frecuencia Ud. consume los servicios de cafeteria a la semana?

Frecuencia de consumo semanal

ml

2
m3
m4

M50 mas

Fuente: Elaboracion propia

La mayoria de los encuestados consumen servicios de cafeteria 1 y 2 veces por semana con
un 41% y 36% respectivamente, y con un porcentaje de 4% los encuestados consumen 5 o
mas veces por semana servicios de cafeteria, datos que servirdn para determinar la
produccion que tendré la misma y a su vez ayudara a enfocar de mejor manera las estrategias

de marketing.

3. ¢Con quién Ud. acude a la cafeteria?
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Con quién acude a la cafeteria

H Solo
B Familiares
Amigos

Fuente: Elaboracion propia

Con un porcentaje de 46% las encuestas muestran que la mayoria de las personas acude a una
cafeteria con amigos, sin embargo los porcentajes de 34% con familiares y 20% solos,
muestra que también las personas acuden a una cafeteria en diferentes ocasiones, informacion

que ayudara en el analisis de marketing a realizar posteriormente.

4. En qué orden de importancia considera Ud. las razones de su preferencia de

cafeteria, colocar del 1 al 6 siendo 1 mas importante y 6 menos importante.

Razones de preferencia de cafeteria

1 2 3 4 5 6

¥ Precio  ® Calidad Servicio Ambiente de la cafeteria  ® Ubicacion  ® Variedad de productos

Fuente: Elaboracion propia
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Es indispensable conocer a que le da importancia el cliente al momento de elegir una
cafeteria, razon por la que en la pregunta se da un valor de 1 a lo mas importante y 6 a lo
menos importante; y la mayoria de encuestados prefiere una cafeteria en el siguiente orden de

importancia:

La mas importante la calidad siguiendo de servicio, variedad de productos, ambiente de la

cafeteria, precio y ubicacion respectivamente.

5. Ud. en cada visita a una cafeteria regularmente consume un monto en dolares de:

Monto de cosumo en dodlares

6a10 11a20 Mas de 20
Rango en dolares

Personas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia

La mayoria de encuestados con un 47% regularmente consume de $11 a $20, seguidos de un
porcentaje de 36% que consume més de $20, lo que muestra que es el segmento de mercado

al que esta dirigido el modelo de negocio.

6. El precio que Ud. paga por cada producto que consume en la cafeteria esta
supeditado a los siguientes factores; colocar del 1 al 5 siendo 1 méas importante y 5

menos importante.
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El precio que paga en la cafeteria esta
supeditado a los siguientes factores

1 2 3 4 5

m Servicio ® Presentacion m Calidad Cantidad = Marca

Fuente: Elaboracién propia

En orden de importancia el precio que paga la mayoria de encuestados por los productos que
consumen en una cafeteria estan supeditados a: calidad, presentacién, servicio, marca y

cantidad; prevaleciendo la calidad como el factor mas importante.

7. Generalmente que producto Ud. Prefiere consumir cuando acude a una cafeteria

Productos de preferencia de consumo

m Café

M Pasteles

= Galletas
Sédndwiches

H Helados

mTé

B Otros

Fuente: Elaboracion propia
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En la encuesta se ha mostrado una variedad de productos de cafeteria, y entre los productos
estrella encontramos postres, cafés y galletas con 30%, 28% y 18% respectivamente, estos
resultados ayudan a conocer los gustos y preferencias del consumidor y servira para dar

mayor peso a los productos preferidos por el cliente.

8. Siendo una cafeteria nueva de estilo gourmet con productos de alta gama

¢Estaria Ud. dispuesto a consumir en ella?

Estaria dispuesto a consumir en una
nueva cafeteria

uSi

¥ No

Fuente: Elaboracion propia

Con un porcentaje elevado del 91% las personas estarian dispuestas a consumir en una nueva
cafeteria, lo que se convierte en el nivel de aceptacion por parte del consumidor,
traduciéndose en la posible demanda de servicio de cafeteria que se propone en el modelo de
negocio.

9. En qué sector de la ciudad le gustaria que se instale una nueva cafeteria de esta

categoria
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Sector de preferencia

M Centro de la ciudad
M Zona Puertas del Sol

1 Zona del Estadio

Fuente: Elaboracién propia

El sector para instalar una nueva cafeteria de mayor preferencia por los encuestados con un
41% es zona puertas del sol, seguido del sector del estadio con un 38%. Informacion que
ayudara a determinar mas adelante donde sera el lugar 6ptimo para el funcionamiento de la

cafeteria.

10. ¢ Mediante qué medios de comunicacion le gustaria disponer de informacion de la

cafeteria?

Medios de comunicacion de
preferencia

DIARIOS REDES SOCIALES RADIO TELEVISION OTRO

Fuente: Elaboracion propia
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Con un 74% el medio de comunicacion de mayor preferencia por los encuestados son las

redes sociales, mostrando de esta manera la importancia de conocer las preferencias de los

clientes para poder aplicar una campafa publicitaria efectiva.

Anexo 3

Descripcion de cargos

Ficha de descripcion de cargos

Nombre del cargo

Cargo superior inmediato

Cargo subordinado

Descripcion del cargo

Gerente

Ninguno

Chef, Jefe de Ventas, Jefe
financiero, mercaddlogo

Responsable de dirigir laempresay asus
subordinados.

Chef

Gerente

Pasteleros

La persona sera responsable de controlary
dirigir a sus subordinados en el area de
produccidn, controlando que la produccién se
efectué de manera correcta de acuerdo a las
normas establecidas.

Jefe de Ventas

Gerente

Meseros

Persona encargada de los equipos de ventas 'y
gestionar con otras empresas o
comercializadoras para entregar el producto
que ofrece la empresa.

Jefe financiero

Gerente

Contador

Persona encargada de elaborar en conjunto con
las otras unidades que conforman la empresa,
para cada ejercicio fiscal; el presupuesto de
ingresos y egresos, asi como el plan
operacional de la empresa.

Contador

Jefe financiero

Ninguno

Persona encargada de colaborar, analizary
proponer los métodos y procedimientos para
realizar los registros contables, tributarios y
financieros de la empresa.

Pastelero

Chef

Ninguno

Son las personas encargadas de la fabricacion
de los productos que ofrece la cafeteria,
realizando todos los procesos establecidos
para la fabricacion de los productos.

Mesero

Jefe de Ventas

Ninguno

Saber identificar las necesidades de los
consumidores; logrando que el cliente se
siente satisfecho de la atencidn prestada,
ofreciendo y déndole una buenainformacién
de las comidas y bebidas que estan
disponibles; organizar las mesas, tomar
pedidos.

Mercaddlogo

Gerente

Ninguno

Generar una respuesta a las multiples
necesidades que surgen en los diferentes
mercados.

Fuente: Estudio de mercado

Elaboracion: Autor
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Anexo 4
Ficha ambiental

FICHA DE EVALUACION AMBIENTAL

Universidad de Cuenca

(UCA - CFN)
PUNTAJE: | 43 CATEGORIA AMBIENTAL:| _ CRITERIO:
PORCENTAJE: | 43%
CLASE 2 Neutral al ambiente

| VALORACION PRELIMINAR

|1. De acuerdo a la Tabla No. 1 (Valoracion ambiental por actividades productivas) adjudique el respectivo puntaje al proyecto:

VALORACION :
CONTAMINACION AL AIRE
2. Sefiale la fuente principal de enegia del proyecto:

Calificacion

a Electricidad 4 4
b Gas 6 8
c Blnker 5
d Gasolina 5
e Diesel 5
f Maera 5
g Ninguna

Puntaje 10

3. Ruido en el area comprendida del proyecto es:
Calificacion

a Muy alto 8
b Alto 6
c Medio 4
d Bajo 2 2
e Ninguno

Puntaje 2

CONTAMINACION AL AGUA

4. Especifique el tipo de sustancias que contienen el aguas de desecho (provenientes del proceso de limpieza, bafios, etc.)

Calificacion
a Detergentes S
b Colorantes 8
c Acidos 7
d Lejias 6
e Preservantes 4
f Saborizantes 2 3
g Materia organica 4 4
h Plaguicidas 8
i Otros compuestos: _lubricantes, etc.) 10
j No hay aguas de desecho
Puntaje 6
5. Describa el camino de las aguas de desecho
Calificacion
a Alcantarillado 4 4
b Calle 8
c Rio 8
d Quebrada 8
e Tanque séptico 4
f Recicladas 2
g No hay aguas de desecho
Puntaje 4
DESECHOS SOLIDOS
6. Especifique el tipo de desechos sélidos generados
Calificacion
a Papel 5 5
b Plastico 7 8
c Textiles (retazos) 7
d Metales 8
e Desechos orgénicos 3 5
f No hay desechos sélidos [e]
Puntaje 15
7. Especifique el destino de los desechos sélidos
Calificaciéon
a Recolector de basura 2 2
b Alcantarillado 6
[ Calle 8
d Rio 8
e Quebrada 8
f Quemados 4
g Enterrados 3
h Reusados o reciclados 1
i No hay desechos sélidos
Puntaje 2

(carne,cascaré, aceites, otras)
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SALUD Y SEGURIDAD LABORAL
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8. En el caso de proyectos agricolas, especifique el color de etiqueta del producto més toxico utilizado:

Calificacion
a Roja: altamente téxico 10
b Amarillo: moderadamente téxico 8
c Azul: ligeramente téxico 6
d Verde: sin peligro 4
Puntaje

9. Especifique las medidas de proteccion laboral aplicadas (PROYECTOS AGROPECUARIOS)

Ponga X Si
utizan la medida
de proteccion :

Ropa - mandil

Guantes

Mascarillas

Gafas

Orejeras

Casco

Botas

sla|=|o|a]o |o]»

Extinguidor de incendio

olo|l~Nlo|loalsw|n e

i Examenes médicos

=
o

j Otra proteccion usada

SUMA

10. A su criterio y considerando el tipo de actividad por usted analizada califique las medidas de proteccién presente en este proyecto:

Puntaje 2|puntos
Muy bueno 2 2|puntos
Bueno 5 puntos
Regular 7| puntos
Malo 10) puntos

Para aquellos proyectos en lo:

s que NO se hace uso de agroquimicos, la ficha sera
calificada sobre 80 puntos ( 8 preguntas contestadas). Al valor obtenido se dividird

CATEGORIAS AMBIENTALES Y PORCENTAJES DE LOS PROYECTOS

CATEGORIA

IMPACTO

PORCENTAJE

| Beneficioso al ambiente

0% - 25 %

Neutral al ambiente

25% - 50 %

Impactos ambientales potenciales negativos moderados

50% - 75%

\Y Impactos ambientales potenciales negativos significativos 75% - 100%
Tabla 1
VALORACION AMBIENTAL POR ACTIVIDADES PRODUCTIVAS
2 Puntos 4 Puntos 8 Puntos 12 Puntos 20 Puntos
. Pesca . Agricultura .Curtiembres|
. Comercio en general . Cria de animales . Tabaco . Textiles, excepto | Minasy - Caza - Extraccion
e X o canteras
excepto plaguicidasy acabados textiles . Fabricacion de calzado . .
K . L explotacién
sustancias toxicas e Imprentas . Elaboraci6n de productos de
inflamables plasticos y cauchos .
minerales
auriferosy
otros
. Alimentos . Extraccién de maderas .
. Recubrimien
Turismo en general, hoteles
to de piezas
y restaurantes, excepto a . : - :
X . Elaboracién de productos minerales no metélicos metdlicas
aquellos a instalarse en " N
. . . (yeso, cal, arcilla, etc.) (galvanizad
areas de importancia
ecologica o cromado,
adonizado)
. Aserraderosy |. Acabados textiles (uso de todo tipo de
. Importancias (hardware y . o - . elaboracién de |colorantes) Fabricacion
. Fabricacién de maquinaria y equipos .
software) productos de y reciclado
madera de baterias.
. Tefiido de pieles . Reciclado
. Fabricacion de aparatos eléctricos . Papel y cartén de .
sustancias
peligrosas
. Accesorio . Fundiciones de |. Elaboracién de productos quimicos . Cria de
para metales (hierro, animales
vehiculos acero,cobre, introducidos
aluminio, etc.) 0 exoticos.
. Fabricacion de |. Comercio y envasado de sustancias
. Reciclaje en general . Distribucién y transporte de mueble.s, téxicas e inflamables
Lo - -2 herramientasy
gas . Depuracion y distribucién de agua
productos
metalicos
. Construccién . Transporte . Salud . Educacion . Turismo, hoteles y restaurantes a ser
instalados en areas de importancia
R R BHA L LA GiiCEDBDRR, ecolégica T ——
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Anexo 5

Simulador de crédito

e

CONDICIONES Y CO STO TOTAL DEL CREDITD
{Emulaclon gs Cradito)

Universidad de Cuenca

Lo resuianon de La smuaEon as mmo o8 vakones que es|an consigrados en en esia Fop de Condoones y Cosio Total gel oedin, son de camacier
miormaiivo y N consiuyen una pre-apmbacion del crdin. lo conlieva responsatibdad alguna del Benco del Pacion 5.4, para s enbega de recursos sobre:

EERCOCEL FACIFICO BE

[T IEGRENTO OE CREDITG:
COMERGCIAL E
CONEUMD: (|
WIVIENDA (|
T EE TAR: TAEA DE INTERES NOMINAL TA %A DE INTEREE EFECTIVA
Flia D DEL CREDITO:
VARIABLE 450 952
FLAZD OF FAGO DEL
MORATIZACICH: FRANCERA =) 60 mcssa
ALEMANA O
[ PERIGOICIOAD OE FRGD: TEEX LAOEL GEL COATD
30 DEL CR ) a8z
17F En s da s an gl e s mss ma o olems maakena s A b Feche en s me procduecs o senameanin e e respecva ohigaEan, gua
axlatiarean b regubcanes del Dinedona del Rencs Cenkrel del Ecuidar
MONTOS FINANCLADO S
CONCEFTOD VALORES EXPLIGACION
MOHTO DEL CAFITAL EOLICTADD HEO0, 00 VALDR DEL GREDITD BOLIGITADD
FOR EL CLIENTE
[ CCRT RGN BOLCR PV WALCH GUE EE DESCUCHTA Fom com raBgeion |
EOLCA
I~ NOHTD Do BE00,00
MOMENTC DEL OTORSAMIENTO DEL CREDITD
CUOTA A BOCIA0A AL PAGD OEL CREDTD T8 52
RELACION ENTRE EL VALOR TOTAL ¥ 1,26
EL MONTO DEL CAPITAL SOLICITADD
u 10708 B
(BUMA DE CUOTA E) EEGUN TAELA DE AMORTIZACION.
CARGA FINANCIERA 208 80 MONTO GUE RE BULTA DE LA IFEREMCIA ENTRE
(WALOR TOTAL DE LOE INTERE 3E 3} L& BUMATORIA DE L& B CUOTAS DEL CREDITO v EL
MONTD LiGUIDg:
[~ WALDR TOTAL £ CANCELER PO EL CREDITG o700 60 WELDH REFERENCIEL EN RELACION COMEL |
GUE EL GLIENTE CAMCELARA AL FINALIZAR EL
FLAZD CONCEDIDD, IRCLUWENDD TODDELDE
RUERD E FINANCIERDE ¥ COETDE vV OAETDE
ABOCIADOE AL FREATAMD
FORMA DE REAJUETE 3497 FUNTOE PORCENTUALEY BOERE TAEA
REFEREMCIAL FIAADA POR EL BANCDO CENTRAL
FRECUENCIA DE REAJUETE [TRNCA] FERIOOD EX EL CUAL 3E REALZARE EL IA..IIJEij
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I*} Liom aggos pentiding, on kon casos oo ksas reajumiabion, muoden oumaniario o reducine, saqin la lea vigenio § de conlom dad con k sstableodo en o
teumnifia do ablgncioe

GASTOS & PAGAR A& TERCEROS SEGURO S OBLIGATORIOS

CONCEPTO coaTo FERIDDICOAD EXPLICAZION
[ REBURD D 0,00 m—mnmw—. g
O IORAVAMEN EFTABLECIDD EM LA TABLA DE EL FiL0TOR DEL QALCULD
AMOATIZACION VARIAR EN 24,15 DE GUE EL CLIENTE
RE UL TE EXTRAPRMADD
0,00 WERTUAL, OE ACUERDO & L0 | WORTO AIEOURADD DERENT |
TODO AIEGD EATABLECIDD EM LA TABLA OE 0.4900/1800
(HEENGID ¥ AMOATIZACION
LIMEA | ALIADILY)
TR 100 SURALIONRA, DEOILAMENTL ACEFTALA POM EL BANGL, LA

3 BEGLR TR0 0 GO THA TR
INFORMACION RESPECTO DE DICHD BEGLIRD NC DERERA SER COMPLETADA,

El chnimo doclars hntser noc o e sxplicacionng doaon plaas 4o s 8 iguienies inmino ulliindon on lae opomokonas do cnsdin

i RACRTO PIRAMCIAL - 8 ol valod qun o Baros eaneis 6 sslaiug del d snie

& RCATO LVGANCIC - B8 ol wilof o S @ s Bank w0 o sl pens goss am s con o cesnog de e aperaonn asl onso pene 6l ressmbolso oe gaslos e e
oy T el s b sololsce,

+ TASA DE INTERES EFECTIVA.- B8 |6 bsa do niends gua i abinrs coma eaulads da 1ol dserios pagos pandicos [mans uslas, o, | gus o6 camial o
Wl haon & deutr @ o 1R dal as0 d6 vIgencia dal prestama

« TASA DE INTERES vARABLE - Es aque b lasa de inands que serd reviesda cada ciern fomis dutanio 8 vigenca de la operacitn de credio en base a
ue minfnfcia

o TASA DE I TERES BE WORA, - Insa de mosn an g dam apleamsn un recange e kasin o 1070 (0.1 Vieces| @ |6 taaa [ ue B0 sncushins winfls ia operecion
w mcrna e de IREU Fde relrems del page. seg s & nimens do dias gue bayan Ensenimibdon desds is lecha de venomisnc hasin ol pago de is mesa, oo
Famindin chi b s ol il

DIASDE RETRASO |y gRGEinaD wa sTa
il i
118 Gy
T6-30 T

B o
Bl 107

o GRS TN . Wilkonas i SO0 Peissann Ml e U6 (el menlncede de |6 opamiie, (e S0 e (g gus s (s @ sl amiio sge, demotos
ol naa s, mpusaion, aval o, pgo o Regisin, eni obos atnaes

Er CLIAYAGILIL & s 17 oles el mias da L eo dil @b 2010

SIMULADOR DE CREDITO B2) Banco del Pacifico

@ PYME PACIFICO

Criterios De Simulacién

Monto Solicitado 8500.00

Plazo (meses) 605

Sistema de Amortizacién  Francés ¥

atras ) simular ) Cancelar

Pars conocer las condiciones, costo total del crédito y |a tabla de smortizacin proyectads, por favor genere los archives de los botones: Exportar a excel y Condiciones y Costo Total del Crédito
Informacién General De La Simulacién

Segmento: COMERCIAL Tasa de interés: 8,50 Moneds: DELARES DE LOS ESTADGS UNIDOS DE
Producto: PYME PACIFICO Plazo (mes 0 AMERICA
Fecha de simulacidn: 2019/03/17
Sistema de Amortizacion: Francés Fecha de vendmiento: 2024/02/19
Ver v Exportar a Excel... Condiciones y Costo Total del Crédito
— ]
10 2020-01-11 §54.10 § 1/8.52 S /336,30 s U s u.uu § .00 §1/8.52
11 2020-02-10 $7,346.30 412032 $58.20 $178.52 $7,225.98 $0.00 $0.00 $0.00 $178.52
12 2020-03-11 $7,225.98 12122 $57.30 $178.52 $7,104.76 $0.00 $0.00 $0.00 $178.52
13 2020-04-10 $7,10476 § 12242 $56.10 $178.52 $6,982.34 $0.00 $0.00 $0.00 $178.52
4 20200510 $6,982.34 §123.32 $55.20 $178.52 $6,859.02 $0.00 $0.00 $0.00 $178.52
15 2020-06-09 $6,850.02 §124.22 §5430 $178.52 56,7340 $0.00 $0.00 $0.00 suzasz [
16 2020-07-09 $6,734.80 $125.12 $53.40 $178.52 56,609.68 $0.00 $0.00 $0.00 $178.52
17 2020-08-08 $6,609.68 $12632 $52.20 $178.52 $6,483.36 $0.00 $0.00 $0.00 $178.52
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SIMULA QR

ver

Exportar a Excel.

Fecha

2022-03-01
2022-03-31

Capital

$4,033.20
$3,886.48

$31.80
$30.90

$ 178,52
$178.52

Total cuota Seguro

$3,886.48
$3,738.86

Universidad de Cuenca

$0.00
$0.00

o del Pacifico

- Toteta P

$17852
$ 17852

38
39
40
41
42
43

as
a8
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
&0

Anexo 6

2022-04-30
2022-05-30
2022-06-29
2022-07-29
2022-08-28
2022-09-27
2022-10-27
2022-11-26
2022-12-26
2023-01-25
2023-02-24
2023-03-26
2023-04-25
2023-05-25
2023-06-24
2023-07-24
2023-08-23
2023-09-22
2023-10-22
2023-11-21
2023-12-21
2024-01-20
2024-02-19

Magquinaria

Amasadora de pan rapida de 80lb con

temporizador

Amasadora de pan rapida de 80lb con temporizador

Descripcion:

$3,738.86
§3,590.04
£3,440.02
$3,288.80
$3,136.38
$2,982.76
$2,827.94
$2,671.92
£2,514.70
$2,355.98
£2,196.06
§2,034.84
§1,872.62
$1,708.80
$1,543.78
$1,377.56
£1,209.84
$1,040.92

$870.50

$692.58

$525.76

$35L.44

$175.62

§152.42
$153.62
$ 154,82
$156.02
§157.22
§158.72
£158.92
$ 16112
16232
$ 163,82
$ 165.02
$ 166,22
§167.72
§168.92
£ 17042
$ 17162
17312
$174.32
$ 175,82
17562
$ 8,500.00

$29.70
$28.50
$27.30
$26.10
§24.90
$23.70
$22.50
$2130
$19.80
$18.60
$17.40
$16.20
$ 1470
$13.50
$12.30
$10.80
$9.60
$8.10
$6.90
$5.40
$4.20
$2.70
$1.50
$2,200.80

$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
§178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
§178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$177.12
$ 10,709.80

$3,500.04
$3,440.02
$3,288.80
$3,136.38
$2,982.76
$2,827.94
$2,671.92
$2,514.70
$2,355.98
$2,196.06
£2,034.94
$1,872.62
$1,708.80
$1,543.78
$1,377.56
$1,200.84
£1,040.92
$870.50
4 698,58
§525.76
§351.44
§175.62
$0.00

$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$ 0.00

$0.00
£0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
£0.00
£0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
£0.00
£0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$ 0.00

$0.00
£0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
£0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
£0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$ 0.00

$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$178.52
$177.12_~
$ 10,709.80

$512.00

= Equipamiento de cocina Ecuador

Electric Waffle Bak:

Double Heads

Méquina para waffles eléctrica de 2
cuerpos Anbert

M4quina para waffles / wafflera

Electric Waffle Baker

FY-1

eléctrica de 1 cuerpo

$296.00

t. Call Now B Messag

m
|
|

Freidora Electrica de 1 canasta Anbert

modelo

$299.00

WEF-101
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Z71_Me interesa:
Frigorifico 4 Bandejas
Mixto

Copiar clave de Seguridad:
 csWPnK Id
Enviar |

<7} Catalogo de Productos

Vitrinas y Exhibidores
Frigorificos
Congeladores
Autoservicios
Estanterias y Gondolas
Cocinas Industriales
Hornos

Nathaly Geovanna Gomezcoello Rojas

Universidad de Cuenca

(593 2) 2807613 / 2807614 / 2421921 / 2591098 / 259121

Servicios Empresa Locales Novedades v Contacto

WhatsApp 0987491165 {© Quito - Ecuado|

Frigorifico de 4 bandejas con
congelador

panoramico en acero.
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Anexo 7
Productos realizados
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Anexo 8
Protocolo

PERTINENCIA ACADEMICO-CIENTIFICA

La creacion de un negocio, en la mayoria de los casos, es la concurrencia de la inspiracion y
el financiamiento, lo que de ninguna manera garantiza el éxito del emprendimiento,
estadisticamente, se ha determinado que 8 de cada 10 empresas fracasan antes de cumplir 5

afios de funcionamiento y que el 90% no se pueden mantener hasta los 10 primeros afos.

Entre las principales causas del fracaso empresarial, se encuentran las siguientes:

¢ No tener un Plan de negocios escrito
e Modelo sin ingresos

e Oportunidades de negocio limitadas
e Demasiada competencia

e No tener propiedad intelectual

e Un equipo inexperimentado

e Subestimar los recursos necesarios

¢ No tener suficiente marketing

e Darte por vencido muy rapido (Zwilling, 2016)

De este estudio se evidencia que la principal causa de fracaso de los emprendimientos es el
iniciar sus actividades sin contar con un plan de negocio, que incluye el respectivo modelo
sobre el cual se generarian las diferentes acciones empresariales, minimizando los riesgos

posibles.

El modelo de negocio que se plantea relaciona las 4 areas troncales dentro de la formacion de

un administrador de empresas, por una parte se pretende la formulacion del estudio de
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mercado para la creacion de la microempresa en el que se aplicara principalmente marketing,
que estudiara el comportamiento del consumidor, gustos y preferencias, desarrollo del
producto, estrategias de promocion y ventas; también se aplicara produccion y proyectos de
inversion, en la cual se realizaran estudios de factibilidad, costos de produccién; al igual que
se aplicara finanzas que incluird elementos relacionados a la inversion, financiamiento; v,
administracion financiera que aporte con elementos suficientes para una efectiva toma de
decisiones; en relacion a talento humano se planteara la estructuracion de herramientas que
posibiliten una efectiva administracion de los subsistemas de reclutamiento y seleccion,
induccidn, evaluacion de desempefio, capacitacion y desvinculacion; formulando manuales

organicos, estructural, posicional y funcional.

El modelo de negocios se constituye en un trabajo interdisciplinario, que busca relacionar
como minimo cuatro areas de conocimiento de la carrera de Administracion de Empresas:
marketing, logistica y produccion, finanzas, talento humano de manera conjunta, con un fin

especifico: ganar una ventaja competitiva frente a los oferentes del mercado objetivo.

El estudio de mercado es un conjunto de actividades que determina de forma cuantitativa y
cualitativa (caracteristicas) al mercado; los factores que influyen en la demanda de un bien
especifico (gustos, preferencias, valores, precios, ingresos, competencia etc.); es por ello que
en el desarrollo del modelo de negocio es de vital importancia llevar a cabo el estudio de
mercado ya que no solo es importante conocer lo que el mercado demanda, sino saber
satisfacer sus necesidades y de esta manera poder ganar una ventaja competitiva frente a los

demas oferentes.

Desde esta perspectiva la influencia de las areas como talento humano, marketing,
produccion y finanzas, ayudan a efectuar un correcto estudio de mercado, ya que todos se

interrelacionan y permitiran tener un estudio completo de la realidad del mercado a la que se
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enfoca el emprendimiento, y ademas permitira efectuar un plan de negocios completo con
todas las consideraciones y de esta manera poder cubrir la demanda insatisfecha en el

mercado, con una oferta mas adecuada a las principales necesidades del mismo.

JUSTIFICACION

La formulacién del modelo de negocio para la creacion de la cafeteria y galleteria “Ooh la
la” en la ciudad de Cuenca, tiene como objeto el planteamiento de un modelo de negocios,
enfocado en lo administrativo, estratégico y de gestion que permita conceptualizar una
microempresa que oferte servicios de cafeteria y productos de galleteria gourmet elaborados
de forma artesanal, negocio que se enmarcaria en el sector productivo y de servicios
alimenticios, dentro de la categoria 156 y C1071 de acuerdo a la clasificacién del SRI. De
una investigacion preliminar realizada en el centro histérico de la ciudad de Cuenca, se ha
podido observar que las cafeterias existentes basicamente ofertan productos relacionados con
el servicio de cafeteria y acompafiado de productos derivados del maiz, platano y trigo; de

elaboracion tipica y tradicional.

Existe una oferta limitada de galleteria gourmet, existiendo alrededor de 60 cafeterias
dirigidas a la clase media y alta de la ciudad de Cuenca, de las cuales Unicamente 12, ofertan
galletas gourmet de la calidad como las que se pretende elaborar, las mismas que fueron
identificadas mediante observacion directa e investigacion de registros existentes en el
Ministerio de Industrias y Productividad de Cuenca y de la Camara de Comercio de Cuenca;
se determina que esta oferta es generalmente demandada por personas de un nivel econémico
medio y alto que de acuerdo a la informacion proporcionada por el INEC corresponde
aproximadamente a 45376 familias (181505 habitantes) que equivale al 35,9% de la
poblacion; que es el mercado objetivo al que se pretende llegar; de acuerdo a esta

informacion se puede inferir que existe una demanda insatisfecha de estos productos de
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aproximadamente un 35% del segmento de mercado planteado; los mismos que consumen

productos procesados industrialmente, que constituirian sustitutos de la oferta planificada.

Por lo tanto se parte de la necesidad de cubrir la demanda insatisfecha que existe en el
mercado, mediante el modelo de negocios planteado que permita la aplicacion de
conocimientos tedrico-practicos adquiridos en la Carrera de Administracion de Empresas, la
misma que se constituira en una fuente de ingreso permanente y en una generadora de

puestos de trabajo.

Ademas se ha tomado en consideracion que el 52% de emprendimientos falla por problemas
en el modelo de negocio, por lo que es fundamental contar con una herramienta que permita
identificar este modelo de manera clara y de esta forma lograr que el modelo no quede fuera

del negocio proyectado, y tener éxito en el mismo.

Se plantea la generacion de esta microempresa en consideracion de que se cuenta con la
experiencia, el conocimiento y parte del equipamiento necesario; lo que representa una
ventaja importante frente a los posibles competidores que pretendan acceder al mercado
objetivo; debiendo resaltar que el negocio contaria con la asesoria de una chef con vasta
experiencia sobre el giro del negocio planteado; ademas de la cafeteria en la que también se
brindaria servicios y productos con valor agregado; la ventaja competitiva mas importante
sera la oferta de galletas gourmet elaboradas artesanalmente cumpliendo con los mas altos

estandares de calidad.

Para el funcionamiento del emprendimiento se contara con la participacién de la proponente
en calidad de administradora propietaria, adicionalmente se establecera dos areas
completamente definidas, la primera un taller de produccion artesanal de la linea de

galleteria, que seré dirigida por la chef que a su vez tendra una participacién en calidad de
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accionista. La otra area consistird en la cafeteria con atencion directa al publico que sera
dirigida por la administradora propietaria, y que ademas contara con personal contratado para

atender los servicios de cafeteria y de atencion al pablico (meseros/as).

El modelo de negocio se formularia en aproximadamente 6 meses, lo que corresponde a la
exigencia académica, por tratarse de una modalidad de titulacién. Pero no se descarta una
segunda fase, que corresponderia a la implementacion de esta idea de negocio en el centro
histdrico de la ciudad de Cuenca o sus zonas de influencia, toda vez que se considera que la
afluencia de los potenciales clientes es muy considerable en las areas descritas; la

implementacion del proyecto se tiene previsto para el segundo semestre del afio 2018.

PROBLEMA CENTRAL

Problema Central

Las galletas ofertadas en la ciudad de Cuenca en la mayoria de los casos son productos
industrializados con tendencias a la estandarizacion; en pocos casos se ofrece galletas de tipo
artesanal que también son resultado de procesos sustentados en patrones estandares; no se
observa en el mercado objetivo galleteria que cumpla con exigencias personalizadas, en
cuanto a presentacion (disefio) estructura, y sabor. Ademas la oferta de servicios de cafeteria
en el centro historico de la ciudad de Cuenca se encuentra diversificado en cuanto al nUmero
de oferentes y la calidad de servicio; en estas condiciones la competencia exige esfuerzos

adicionales.

Problemas Especificos

e No existe oferta de galletas artesanales con caracteristicas personalizadas.
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e No se tiene identificado competencias distintivas para poder generar una competencia
eficiente. (para garantizar una competencia exitosa es necesario incluir dentro de los
aspectos productivos, comerciales, servicios, y/o diferenciacién, estrategias que
posibiliten captar el segmento de mercado objetivo de forma eficiente. Y se vuelve un

problema porque las cafeterias de la ciudad no lo estan haciendo.)
OBJETIVOS
Objetivo General

Disefiar una propuesta de modelo de negocio para la creacion de la galleteria-cafeteria “OOH

LA LA” en la Ciudad de Cuenca en el periodo 2018”
Objetivos Especificos

e Realizar un analisis de mercado para determinar la situacion actual tanto de la oferta
como de la demanda en el mercado objetivo de los productos y servicios a ser
ofertados.

e Determinar la viabilidad del proyecto para la creacion de la microempresa propuesta.

e Disefiar una propuesta de modelo de negocio para la creacion de la galleteria-cafeteria
“O0OH LA LA” en la Ciudad de Cuenca en el periodo 2018, bajo la metodologia

CANVAS.
DESCRIPCION DE LA METODOLOGIA A UTILIZAR.
Tipo de Investigacion

La investigacion que se realizard serd aplicada, donde se utilizara variables Cualitativas y

Cuantitativas, las cuales permitiran analizar la situacion actual del sector productivo y de
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servicios de comida en la ciudad de Cuenca y determinar la viabilidad de la creacion de la

empresa.

La metodologia a utilizar se compone de dos fases, por una parte todo lo relacionado a
levantamiento de informacion, es decir en primer lugar se realiza una planificacion de la
recoleccion de informacion, identificando los posibles objetos de estudio, delimitacion del
area de estudio; posteriormente se formulan preguntas de investigacion, para en base a eso

construir los formatos de recoleccién de datos del area que se va a estudiar.

La siguiente fase consiste en el analisis de la informacion recolectada, para lo que se utilizara
herramientas estadisticas, que permitan analizar el mercado, para de esta manera poder llevar
a cabo el desarrollo del modelo de negocio, en el cual se va a ejecutar el estudio de mercado,
delimitar la demanda del producto, ejecutar el estudio técnico, estudio medioambiental,

estudio financiero; que delinearan la viabilidad de la aplicacion del mismo.

Tratamiento de la informacién

Para el estudio se utilizara la herramienta estadistica para la estimacion de datos SPSS, la cual
permitird obtener la informacion suficiente que se requiere para disefiar el modelo de
negocios para la creacion de la cafeteria-galleteria Ooh La La en la ciudad de Cuenca,
ademas para la evaluacion de los resultados se utilizara cuadros, graficos y tablas estadisticas
para el mejor desarrollo del modelo. La presentacion de este estudio se realizara en formatos

de Word y Excel.

Fuentes de informacion

Para llevar a cabo la investigacion del modelo planteado se utilizara las siguientes fuentes de

informacion:
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Fuentes Primarias:

- Entrevistas a proveedores de las diferentes herramientas que se necesitan para
implementar el modelo.
- Encuestas a un determinado nimero de poblacién, que se determinard mediante el

calculo de muestra; para poder realizar un estudio de mercado.

Fuentes Secundarias

- Trabajos de investigacion relacionados al tema
- Libros: Evaluacion de proyectos, marketing, produccion

- Articulos cientificos

Fuentes Terciarias:

- Ministerio de Industrias y Productividad
- Banco Central del Ecuador
- INEC

-SRI

MARCO TEORICO

Para una mejor comprension del modelo de negocio, es conveniente presentar algunos

conceptos que son claves en el desarrollo del trabajo:
Galleteria artesanal

La galleta (del francés galette) es un producto alimenticio pequefio y plano, dulce o salado,

horneado hecho normalmente a base de harina, huevos, azlcar, y/o mantequilla, aceite de
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cocina u otros aceites o grasas. Puede incluir otros ingredientes como pasas, avena, virutas de

chocolate, amaranto o nueces, elaborado artesanalmente. (Wikipedia, 2017)

Plan de Negocios

Un plan de negocios es una guia para el emprendedor o empresario. Se trata de un documento
donde se describe un negocio, se analiza la situacion del mercado y se establecen las acciones
que se realizardn en el futuro, junto a las correspondientes estrategias que seran
implementadas, tanto para la promocion como para la fabricacion, si se tratara de un

producto. (Deficion.de, 2014). (Ferreira-Herrera, 2015)

Modelo CANVAS

Es una herramienta para el analisis de ideas de negocio, desarrollada por el consultor suizo
Alexander Osterwalder en el afio 2004 en su tesis doctoral. Es un método que describe de
manera ldgica la forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan valor.

(Osterwalder, The Business Model Ontology , 2004)

Canvas es un lienzo que permite la rapida evaluacion de una idea. Se compone de nueve

bloques:

v Segmento de clientes.
v Alianzas clave.

v Propuesta de valor.

v’ Actividades.

v’ Canales.

v Flujo de Ingresos.

v' Estructura de Costos

v" Recursos clave.
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v" Relaciones con los clientes.

(Ferreira-Herrera, 2015, pags. 12,13)

Estudio de mercado.

“Consiste en la determinacion cuantitativa de su tamafo y en la determinacion cualitativa de
sus caracteristicas. Es un estudio socioeconomico de los factores que influyen en la demanda
de un bien especifico (gustos, preferencias, valores, precios, ingresos, competencia etc.) no
solamente debemos realizar un estudio cuantitativo o en cuanto a sus estratificacion
socioecondémico o demografica, sino sobre las caracteristicas del operador de los numerosos
sistemas y consumidores que conforman el segmento de mercado, asi como los valores y
perjuicios que condicionan sus comportamientos de compras. Por ello es indispensable

conocer como piensan satisfacer sus necesidades”. (Rodriguez, 2002)

Estudio técnico.

“Es un proceso interactivo al cual las demds investigaciones intervienen varias veces hasta
que finalmente se determina el concepto entero de factibilidad. Los estudios técnicos
evidencian los conocimientos profundos de los planificadores en cuanto a las caracteristicas

sobresalientes”. (Erossa, 2005, pag. 31),

Marketing

Es una orientacion empresarial que reconoce que el éxito de una empresa es sostenible si se
organiza para satisfacer las necesidades actuales y futuras de los clientes, consumidores o

usuarios de forma mas eficaz que sus competidores. (Ancin, 2008, pag. 30)

Plan de marketing
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Un plan de marketing es el punto mas alto del proceso de decision de aprovechar una
oportunidad ofrecida por el mercado. Congrega todas las actividades empresariales dirigidas
hacia la comercializacion de un producto, el cual existe para atender las necesidades
especificas de los consumidores. En resumen, el plan de marketing establece todas las bases y

directrices para la accién de la empresa en el mercado. (Ambrosio, 2000, pag. 8)

Producto.

Para Stanton (1992) el producto es un conjunto de tributos tangibles e intangibles, que
incluyen el envase, el color, el precio, la calidad y la marca y que también puede ser un bien

tangible, un servicio, un lugar, una persona o idea.

Segln Kotler (1992) un producto es algo que pueda ser ofrecido a un mercado con la
finalidad de que sea adquirido, utilizado y consumido con objeto de satisfacer un deseo o una

necesidad.

Servicio.

“El servicio al cliente es todo esfuerzo encaminado a atender al cliente y a resolver sus
inquietudes, sugerencias, dudas o reclamos. Es decir, el servicio al cliente es todo momento

de contacto entre el cliente y la empresa”. (Dario, 1995, pag. 6).

“Los servicios que caracterizan entre otras particularidades porque no transfieren la
propiedad de algo sino el derecho al disfrute, los servicios poseen caracteristicas que no

demos olvidar cuan tengamos que proyectar estrategias de marketing:

. Intangibilidad
. Inseparabilidad
. Heterogeneidad
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. Caducidad ...” (Serrano & Serrano, 2005)

Desarrollo de productos.

“Es una tarea que consiste en introducir o adicionar valor a los satisfactores, a fin de que
cambien o incremente sus caracteristicas para cubrir o acrecentar el nivel de satisfaccion de
las necesidades y deseos de quienes los consuma. También se lo puede decir que es la tarea
sistematica que tiene como propdsito generar nuevos satisfactores ya sea modificando algun
producto existente o generando otros completamente nuevos y originales. El desarrollo de
producto es una tarea vital y estratégica para cualquier organizacion y parte del hecho de que
todo producto tiene un ciclo de vida. Si la empresa no reemplaza con nuevos productos
aquellos que llegan a su etapa de retiro, dejara de ser rentable y perderd su razon de ser”.

(Kirchne & Eugenio, pag. 5).

Sistema de costeo.

“La implantacion de un sistema de costeo a un ente econdmico lo que busca es determinar de
manera razonable los costos incurridos en la fabricacion de los productos o bienes para la
venta, en la prestacion de servicios a terceros o en el desarrollo de actividades internas de la
empresa de tal forma que estos sirvan de herramienta administrativa a los gerentes en el
mejoramiento de la organizacion u una oportuna toma de dediciones. El sistema de costeo se
puede manejar en forma manual o0 mediante un procedimiento sistematizado, cumpliendo con

los requisitos y requerimientos de las diferentes areas . (Aguirre, 2004, pag. 22).

Comportamiento del consumidor.
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“Se lo define como el comportamiento que los consumidores muestrean al buscar, comprar,
utilizar, evaluar, y desechar los productos y servicios que consideran satisfaran sus
necesidades, este comportamiento es enfocado en que los individuos tomen decisiones para
gastar su dinero y su esfuerzo en articulos para su consumo, esto incluye lo que compran,
cuando y en donde compran, cuan a menudo compra Yy lo usa. Que el comportamiento de
consumir diferencia dos tipos de sujetos el consumidor personal que compra bienes y
servicios para consumo propio, el segundo es el consumidor organizacional incluye personas,
grupo y organizacion que compran productos con su unico propdésito el de mantener en

marcha la organizacion”. (Kanuk, pag. 8)

RESULTADOS ESPERADOS

El desarrollo de la investigacion planteada permitird disefiar un modelo de negocio que
demuestre la factibilidad de la creacion de la microempresa “Ooh la la”, cuyo eje central sera
el servicio de cafeteria y la produccién de galleteria gourmet artesanal, basandose en la
metodologia CANVAS para generar el modelo de negocio que se planteara para el futuro
emprendimiento, con lo que se profundizara en los aspectos que plantea este lienzo, llegando

a determinar asi las principales areas generadoras de valor.

Para cumplir con este propdsito se utilizara la estructura del modelo de negocio planteado por
la Facultad de Administracion de Empresas de la Universidad de Cuenca; modelo que es

descrito a detalle en el esquema tentativo.
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ESQUEMA TENTATIVO

1. Capitulo 1:

Estudio de mercado
1.1. Identificar oportunidades
1.1.1. Laoportunidad del negocio
1.1.2. Zonas de produccion o comercializacion
1.1.3. Canales de comercio actuales
1.1.4. Descripcion de la oportunidad
1.2. Delimitar las oportunidades
1.2.1. Segmentacion del mercado
1.2.2. Identificacion de los actores
1.2.3. Determinacién de la muestra
1.2.4. Identificar la oferta actual
1.2.5. Identificar la demanda actual

2. Capitulo 2:
Identificacion y desarrollo de la viabilidad del negocio
2.1. Construccion de linea base
2.2. Definir la cadena de valor del negocio
2.2.1. Andlisis de objetivos, producto y alcance de negocio
2.2.2. Anélisis del entorno interno y externo
2.2.3. Puntos criticos y propuestas de un plan estratégico de accion

3. Capitulo 3:
Modelo de negocio
3.1. Plan de modelo de negocio
3.1.1. Anélisis del entorno
3.1.2. Entorno micro
3.1.3. Anélisis de marketing
3.1.4. Plan estratégico
3.1.5. Plan de operacion
3.1.6. Analisis econdémico y financiero

Universidad de Cuenca
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4. Capitulo 4:

Resultados de la Investigacion

4.1. Anadlisis de impactos y viabilidad del modelo de negocio

4.2.Anélisis de riesgos del modelo
4.3.Conclusiones y recomendaciones

5. Bibliografia

6. Anexos

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Universidad de Cuenca

ACTIVIDA
D

MES 1

MES 2

MES 3

MES 4

MES 5

MES 6

1

2

3

1

2

3

Generacion
de la idea de

negocio

Presentacion
del tema de
trabajo  de

titulacion

Aprobacién
del tema de
trabajo  de

titulacion

Presentacion
del protocolo
del trabajo

de titulacion

Aprobacién
del protocolo
del trabajo

de titulacion

Levantamien
to de

informacion
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de campo
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Sistematizaci

on de la
informacion
del capitulo

1 “Aspectos
Generales

del negocio”

Redaccion
del capitulo
1 “Aspectos
Generales

del negocio”

Revision del
capitulo 1
“Aspectos
Generales
del negocio”

por parte del

director de
tesis
Identificacio
n y

desarrollo de
oportunidade
s de negocio

capitulo 2

Redaccion
del capitulo
2”

Revision del

capitulo 2
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por parte del
director de

tesis
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Sistematizaci
on de la
informacién
del capitulo
3

Redaccion
del capitulo
3 “Modelo

de negocio”

Revision del
capitulo 3
“Modelo de
negocio” por
parte del
director de

tesis

Redaccion
del capitulo
4
“Resultados
de la

Investigacion

2

Revision del
capitulo 4
“Resultados

de la

Investigacion
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del director

de tesis

Ajustes  del

modelo X
Revision

general  del

modelo por

parte del

director de

tesis X
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