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RESUMEN EJECUTIVO

El trabajo de titulacion consiste en la elaboracion de un plan de negocios para el estudio
de factibilidad de la puesta en marcha de un negocio de reposteria en la ciudad de “El
Coca”, en la provincia de Orellana, en el segundo semestre del afio 2018.

El primer capitulo consiste en la clarificacion de la idea del negocio el cual se espera
poner en marcha, se menciona lo que es la empresa, lo que se espera que sea en un periodo
de tiempo y cuales son las bases en cuanto a valores en los que esta se apoya para su
desarrollo, por tanto, se realiza un analisis de la empresa y también del entorno en el que
se espera tenga éxito. Se realizo una investigacion del entorno que nos muestra, cual es
la poblacion total, crecimiento econdmico, es aspecto laborar de los ciudadanos que son
parte fundamental para hacerse una idea de como se encuentra el desarrollo de la ciudad.

El segundo capitulo se centra en el andlisis de mercado, en esta parte de la investigacion
lo que se espera este tener datos relevantes, que nos permitan acercarnos a la realidad de
la puesta en marcha del negocio de reposteria en la ciudad de “El Coca”, se realizd una
encuesta online mediante una Tablet y se pidié la opinion mediante la misma a los
habitantes de la ciudad. Es interesante analizar las respuestas que se obtuvieron en las
encuestas, ya que muchas de estas aclaran el panorama de los productos a los que los
clientes les llamaria la atencién, es por tal motivo que la investigacién tiene una de sus
partes mas importantes dentro de este capitulo.

Los capitulos posteriores a este, tienen su enfoque mas en los legal y un poco de la
constitucion basica de la empresa que se espera poner en marcha, es una sociedad
anonima y por tanto se detallan los requisitos de la misma, inversion inicial, ademas, se
hace una breve descripcion de la razén social de la empresa, nombre y los productos que
busca destacar dentro de un mercado tan demandante y creciente en cuento a requisitos
en los productos.



INTRODUCCION

Se esta viviendo en la actualidad un cambio muy drastico en la economia del Ecuador,
muchos negocios abren y por no tener planificado de manera Optima sus operaciones 0
sea por algun error en el estudio del entorno se ven en la obligacion de cerrar sus puertas
al publico, muchas de esas veces no es culpa del producto sino de los directores, guias,
personas a cargo del proyecto.

Entrar en el negocio de los alimentos hoy en dia es muy sencillo ya que no existe mayores
impedimentos para poner en marcha estas empresas.

En el caso de esta propuesta de negocio se va a direccionar a la empresa que piensa iniciar
sus actividades comerciales de la forma correcta, es decir analizando de manera critica,
objetiva e informativa los puntos mas importantes sobre lo que un negocio de la industria
de alimentos necesita saber.
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1. GENERALIDADES

1.1. Antecedentes

La industria de alimenticia y de bebidas es un sector en el cual se puede impulsar
el éxito en los negocios. Cada vez las personas buscan que los alimentos

contengan mas cualidades y sean mas rapidos al momento del consumo.

Segun la organizacion mundial de Comercio, existen alrededor de 1356 miles de
millones de productos comercializados durante el afio 2011 a pesar de haber
obtenido un decrecimiento de 96.4 % en la inversion extranjera, a diferencia del
afio 2013 en donde se pudo observar un crecimiento de la inversion extranjera,
donde los sectores de agricultura, ganaderia y pesca, sectores de donde se obtiene

la materia prima representaron el 1.6% del total de inversién extranjera.

1.2. Objetivos del Capitulo

1.2.1. Objetivo general

e Clarificar la idea del negocio al cual se estd dirigiendo la
investigacion, mediante la definicidn de varios puntos en los cuales
se describen las caracteristicas principales del negocio y del entorno

en el cual esta involucrado.



1.2.2. Objetivos especificos

e Determinar cuél es la mision, vision, valores y objetivos acerca del

negocio que se pondra en marcha.

e Definir los factores del macro y micro entorno para dirigir las

estrategias o planes de accion para la implementacion del negocio.

1.3. Misién

1.3.1. Bell Pastis busca ser una empresa alimenticia competitiva enfocada a los
postres, pasteles y reposteria en general, que comercialice sus productos
inicialmente en la regién oriente del Ecuador, cumpliendo las expectativas

que tienen consumidores sobre nuestros productos ofertados.

1.4. Vision

1.4.1. Bell Pastis es una empresa que orienta sus esfuerzos a su crecimiento el
sector alimenticio, expandiéndose por todos los rincones del Ecuador
generando valor en sus productos y obteniendo reconocimiento de la marca
en los proximos cinco afios con el fin de convertirse en una marca retadora

en la industria de alimentos enfocados a reposteria.
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1.5. Valores

1.5.1. Esfuerzo.

e Empleo enérgico del vigor o actividad del animo para conseguir
algo venciendo dificultades. (Espafiola, 2017)

1.5.2. Perseverancia.

e Mantenerse constante en la prosecucion de lo comenzado, en

una actitud o en una opinidn. (Espafola, 2017)

1.5.3. Responsabilidad

e Que pone cuidado y atencion en lo que hace o decide.
(Espaiiola, 2017)

11



1.6. Datos generales de la empresa

1.6.1. Origen.

e Laempresanace como una idea para franquiciar el producto por
parte de una mujer latacunguefia en el afio 2017. La mujer que
se menciona obtiene ayuda para la creacion del nombre y el logo
de la empresa que con el pasar de los afios empieza a conocerse,
pero no en la medida que se desea, esto como motivacion hizo
que se realice esta propuesta con el fin de consolidar el nombre

como marca 'y a raiz de eso hacerla crecer.

1.6.2. Raz6n social.

e La razdén social no es mas que el nombre con el cual se
constituye la empresa, basandonos en el punto anterior,

finalmente damos a conocer a la empresa como “Bell Pastis”

12



1.6.3. Logo de la empresa.

1.7. Analisis del Entorno.

1.7.1. Introduccion.

La ciudad de “El Coca” pertenece a la provincia de Orellana

El Coca es una ciudad pequefia y casi totalmente desconocida para los
ecuatorianos, sin embargo, a raiz de que fueron encontrados varios pozos
petroleros en los afios 80, la ciudad fue creciendo mientras la inversion

extranjera iba en aumento. (Explorer, 2016)

En los dltimos afios (2015-2017) se han hecho diversas inversiones en el

sector turistico, se ha publicitado en gran parte la flora y fauna que en esta
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ciudad existe, esto no va de la mano con el crecimiento que la ciudad tuvo
por el petréleo, mientras mas se explotan los pozos petroleros la
contaminacion aumenta y la naturaleza que en esta habita desaparece.
(Explorer, 2016)

1.7.2. Andlisis de Macro entorno.

Cuando una empresa quiere formar parte de un mercado competitivo es
importante que se analicen todas las fuerzas externas no controlables por la
misma, con el objetivo de identificar cuales son mis amenazas o mis

oportunidades.

Entre las fuerzas externas mas influyentes tenemos:

1.7.2.1. Factores Econdmicos

Segun el banco mundial en el Ecuador dentro de los periodos 2006
y 2014 tuvo un incremento notorio en el PIB del 4.3% en promedio,
se puede atribuir esta variacion a los altos precios del petréleo y a
financiamientos que no provenian del sector publico, algo muy
valido de mencionar es también que la pobreza disminuyo en un
15%.

14



1.7.2.2.

La economia en la actualidad ha dado un giro dréstico en
comparacion con el periodo mencionado en el parrafo anterior, en
lo que va de este afio (2017), a falta de ahorros fiscales todo lo que
tiene que ver con el sector publico se ha visto afectada, ya que el
presupuesto gubernamental se ha recortado en gran parte. El
gobierno se encuentra apoyando a la generacion de ingresos no
petroleros. (Mundial, 2017)

A pesar de estas medidas tomadas, la estabilidad econémica no se
ha mantenido, por lo que se recurri6 a endeudamiento
principalmente con China. Si bien es cierto China es considerada
la segunda potencia mundial y tiene una gran apertura para los
paises que se encuentran en crisis, China busca apoyar a los paises
en situaciones emergentes pero enfocadas en sus sectores
estratégicos, en el caso del Ecuador, su apoyo econdémico ha sido a
las hidroeléctricas, sector minero y petrolero.

China esta presente no tnicamente en el Ecuador sino es uno de los
apoyos financieros mas importantes a nivel de América latina.
(Mejia, 2014)

Factores Sociales

En el Ecuador, de forma especifica en la ciudad de “El Coca” en el
canton Orellana donde se quiere lanzar al mercado la empresa Bell
Pastis, en el ultimo Censo se obtuvieron los siguientes datos de la
Tabla 1.
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De 95 y mas afos 115 0,1% 49 0,0%

De 90 a 94 afios 139 0,2% 41 0,0%
De 85 a 89afios 168 0,2% 127 0,19%
De 80 a 84 anos 260 0,3% 331 0,2%
De 75 a 79 anos 407 0,5% 596 0,4%
De 70 a 74 anos 626 0,7% 1.305 1,0%
De 65 a 69 afios 951 1,1% 1.787 1,3%
De 60 a 64 anos 1.384 1,6% 2227 1,6%
De 55 a 59 anos 1.669 1,9% 3.187 2,3%
De 50 a 54 afios 2.429 2,8% 4210 3,1%
De 45 a 49afios 3.030 3,5% 5.814 4,3%
De 40 a 44 afios 4115 4,8% 6.523 4,8%
De 35 a 39 anos 531 6,1% 8428 6,2%
De 30 a 34 anos 5815 6,7% 9.761 7,2%
De 25 a 29 afios 6.843 7,9% 11.901 8,7%
De 20 a 24 afios 8310 9,6% 12514 9,2%
De 15 a 19 afios 8.941 10,3% 14225 10,4%
De 10 a 14 afios 10955 12,7% 16.546 12,1%
De 5 a9 anos 12.198 14,1% 18.189 13,3%
De 0 a 4 afios 12.827 14,8% 18.635 13,7%
Tatal 86.493 100,0% 136.396 100,09

TABLA 1. (INEC, 2010)

Esta tabla nos muestra como ha crecido la poblacién en un periodo
de 10 afios, se espera que para los siguientes afios el crecimiento de
la poblacion en esta zona tienda a aumentar, por lo que el proyecto
de la implementacion del Negocio de Bell Pastis tenga menos
probabilidades de no llegar a tener el mercado suficiente para

mantenerse estable y expandirse entre la competencia.
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En cuanto a la poblacion econdmicamente activa y cuales son los
porcentajes de lo que desempefia esta poblacion hasta el ultimo
censo se lo puede observar en el grafico 1 y grafico 2

respectivamente.

1 Poblacién Total (PT)
M Poblacién en Edad de Trabajar (PET)
. ! Poblacién Econémicamente Activa (PEA)

M Poblacién Econémicamente Inactiva (PEI)

* La Poblacién en Edad de Trabajar y la PEA se calculan para las personas de 10 afios de edad y mas.

Gréfico 1. (INEC, 2010)

Empleado privado 9015 2286
Cuenta propia Cuenta propia 12930 6.827
Jornalero o pedn 5434 651
B Empleado del Estado Empleado u obrero del Estado, 5328 2677
M Empleado doméstico Municipic o Consejo Provincial
M Patrono No declarado 1.469 1.310
[ Trabajador no remunerado Empleada doméstica 129 1344
Empleado M Socio Patrono 720 368
privado No declarado Trabajador no remunerado 656 299
21,8% Sacio 308 133
Total 35.989 15.895

Gréfico 2 (INEC, 2010)

Luego de observar estas estadisticas proporcionadas por el INEC,
podemos notar que la poblacion de Orellana tiene en su mayoria
personas con ingresos medios-medios bajos por lo que debemos
direccionar nuestro producto a ese tipo de economia, establecer
estrategias de reduccion de precios y mejora de la eficiencia de la
utilizacion de materias primas para realizar los productos.
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1.7.2.3.

Factores Culturales

Los factores culturales, estan relacionados con el desarrollo
economico y social de las personas, grupos, instituciones, entidades
dentro de una sociedad, que su finalidad es buscar el bienestar
social. “la cultura es un medio entre la sociedad y la productividad”

(Guerrero, 2014).

Es importante mencionar que los factores culturales tienen una
relacion directa con los factores mencionados anteriormente, es
decir con los factores econémicos y sociales, ya que los resultados
de los mencionados hacen que los proyectos culturales se
propongan y ejecuten, estos factores ayudan a que el entorno social
mejore y se solidifique, por eso muchas personas buscan emigrar
ya que creen que en otros paises podrian tener mejores
oportunidades de salir a conseguir el éxito.

1.7.3. Anélisis del Mico entorno

El micro entorno no es mas que las fuerzas o factores controlables por la

empresa por lo que vamos a definir los de mayor interés a continuacion:

1.7.3.1.

Clientes.

Esta parte del micro-entorno es la mas importante y quiza una de
las més dificiles de satisfacer en su totalidad.
Los clientes son parte activa del mercado, son aquellos que buscan

consumir productos que satisfagan sus necesidades y deseos. Cada
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1.7.3.2.

vez estas necesidades y deseos son mas exigentes en cuanto a

calidad y precio.

Sin los clientes los proveedores no tendrian motivo alguno por el
cual aumentar la produccion y venta de materia prima y
suministros, si los clientes empiezan a consumir cada vez mas de
un producto los proveedores tienen mayores beneficios al momento
de que les hagan los diferentes pedidos de materia prima, mayor
consumo representa mayor produccion y por afiadidura mayores
ingresos para todos los agentes que intervienen en el proceso de

produccidn y venta.

La Empresa Bell Pastis, es una pasteleria que busca satisfacer a los
clientes con cualquier deseo o pensamiento hecho pastel, postre o
bocado, busca plasmar las ideas de los consumidores en arte
comestible, es por eso que tiene gran peso el que se busque dar un
extra en cada producto. Bell Pastis tiene como objeto estar en el

Top of Choice de los consumidores.

Proveedores

Los proveedores son parte fundamental del desarrollo de un
negocio, sin estos la materia prima muy dificil de conseguir, se
complicaria mucho mas las actividades de produccién de las
empresas lo cual les resta competitividad. Es importante tener
poder de negociacion con los proveedores, esto con el fin de no
depender Unicamente de uno o dos proveedores, mientras mas
proveedores se tenga en la agenda es mas probable que se llegue a
negociaciones mas cémodas, los proveedores siempre buscan

ofertar de mejor manera su capacidad de proveer de materia prima
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1.7.3.3.

lo cual nos beneficia en el sentido en que estos iran bajando un poco

Sus precios.

En el caso de Bell Pastis, los insumos 0 materia prima son de uso
cotidiano en la sociedad, por lo que no existird mayor preocupacion
en cuanto a conseguir un proveedor especifico. Se empezara con
un cierto nivel de materia prima, con el paso del tiempo y el
crecimiento de la empresa se espera que los pedidos de materia

prima cada vez se incrementen.

Los factores més importantes al momento de obtener un proveedor
son: la diferenciacion de los insumos, el volumen que se requerira

en los pedidos, los insumos sustitutos entre otros.

Competencia

El anlisis de la competencia trata de identificar cuando un sector
de la industria empieza a generar ganancias tan atractivas que el
resto de personas, empresas no tardan en llegar y convertirse en
competencia directa del producto o servicio que arroja tan grandes

ingresos.

Mientras mas atractivos se vean los sectores, las empresas van a
ver oportunidades y tratar de sacar el mayor provecho de estos.

En el caso de Bell Pastis, ofrece productos que son de consumo
frecuente, siempre las personas u organizaciones buscan celebrar
alguna fecha que se distinga del resto de dias y el producto no esta
Unicamente direccionado a elaborar pasteles, sino también postres

que las personas pueden consumir a diario.
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1.7.3.4.

La competencia analizada es limitada, ya que los locales que
ofrecen el mismo producto o productos similares no tienen la
organizacion ni el impulso necesario para que se aproveche al
méximo el mercado y es ahi donde se pretende ingresar con el

producto y la marca.

Dentro del ingreso de nuevos competidores, no existe intervencion
de las barreras de entrada ya que la ciudad de “El Coca” esta en
vias de desarrollo y existen otros sectores en los cuales estas
barreras de entrada si estan presentes, como, por ejemplo: Mineria
y petroleras, en estas Gltimas si se puede hablar de economias de
escala, restricciones gubernamentales, curva de experiencia y
demas. Pero si hablamos del sector de reposteria y pasteles, las
barreras son flexibles en cuanto al ingreso de este tipo de empresas

para el sector.

Productos Sustitutos

Para analizar a los productos sustitutos se presentard una
definicion: Productos sustitutos son aquellos productos los cuales
satisfacen las mismas necesidades que el producto a lanzar al

mercado y este puede alterar la oferta y demanda.

En el caso de Bell Pastis es muy importante tomar en cuenta los
productos sustitutos, que basicamente vendrian a ser las panaderias
y pastelerias convencionales, refiriéndose a las panaderias y
pastelerias que lo que buscan es elaborar sus productos de forma

estandar y sin crear o enfocarse en desarrollar un valor agregado en
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cada unidad que elaboran. Bell Pastis es una pasteleria en donde si
se espera la diferenciacion en cuanto a las caracteristicas de
elaboracion y producto final, es decir en la presentacion, imagen y
sabor, sobre todo el sabor ya que es el mas importante aspecto con

el que se quiere impactar al consumidor.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Objetivos del capitulo

2.1.1. Objetivo general

e Investigar y analizar informacion para conocer el mercado al cual ~ se
estd dirigiendo la propuesta de la implementacion del modelo de

negocio.

2.1.2. Objetivos especificos

e Obtener informacion real de la oferta y demanda que existe en el

mercado en el cual se quiere posicionar el negocio de reposteria.

e Direccionar los productos de acuerdo a las necesidades, gustos y

preferencias del mercado potencial.

e Aplicar diferentes técnicas de informacion de manera correcta para

evitar el sesgo de informacion.
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2.2. Andlisis del mercado

El analisis de mercado, ayuda a determinar si el proyecto es viable. En
el caso actual, la implementacién de un negocio de reposteria en la
ciudad de “El Coca”, se busca conocer cuales son los diferentes
segmentos del mercado, clarificar el mercado objetivo y cuales son las
motivaciones y comportamientos de compra de los clientes, para esto se
han definido tres temas de estudio importantes para a llevar a cabo el
analisis de mercado. Estas son: Demanda del mercado, Oferta del

mercado y Marketing Mix.

2.3. Andlisis de la Demanda

2.3.1. Segmentacion del mercado

En el mundo cada vez hay méas personas, lo cual incrementa las
necesidades, cambia las preferencias y caracteristicas en comun acerca
de la insatisfaccion de una necesidad entre los individuos. Es por este
motivo que las empresas no pueden enfocarse en satisfacer a todo un
mercado, siempre debe enfocarse en ciertos grupos de personas con
necesidades o deseos similares, por ejemplo, si hablamos de la necesidad
que tienen las personas al momento de comprar un vehiculo, existen
personas gque buscan un auto deportivo ya que son solo marido y mujer
y no piensan tener hijos, otras que tienen una familia de 6 por lo que
buscan una Van con los asientos suficientes para llevar a todos, o que tal
si se habla de una persona que necesita llevar materiales de construccion
por lo que en su necesidad quiere adquirir una camioneta y asi una

infinidad de casos.
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La segmentacion de mercado no es mas que definir a los consumidores
en grupos, responden a necesidades o elementos en comdn, es
importante que se conozcan los comportamientos de estos consumidores
que los hace diferentes de otros, esta diferenciacion se los llama
segmentos, en el caso del proyecto de negocio Ilamado Bell Pastis, busca
definir cudl es el segmento al que debe dirigirse de manera especifica,
pero en este caso se considera que el mercado objetivo no se encuentra
definido de forma concreta, lo que el marketing busca es ser integrador

y no discriminar ningun posible cliente. (Prettel Vidal, 2012)

Para empezar con el proceso de segmentacion se deben tomar en cuenta

un sin nimero de variables, pero entre las mas importantes tenemos:

o Segmentacion Demogréfica.

En este tipo de segmentacion entran caracteristicas como la
edad, el género, tamafio de familia, nivel de ingresos, estado
civil y muchas otras mas que se enfocan en las

caracteristicas de las personas. (Prettel Vidal, 2012)

o Segmentacion Geografica

La segmentacion geografica, busca dividir los territorios,
por ejemplo, dentro de un pais existen diferentes regiones y
diferentes costumbres por lo que esta segmentacion busca
identificar las caracteristicas mas importantes para poder
notar las necesidades y lanzar un producto que las satisfaga.
(Prettel Vidal, 2012)
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o Segmentacion psicoldgica

Este segmento es un poco mas complejo porque lo que
prima en este segmento es la actitud del consumidor frente
a una compra, el comprador en este caso puede adquirir el
producto por impulso, otro puede reflexionar sobre el
mismo antes de comprarlo 0 no, incluso hay quienes no
dejar de comprar un producto de cierta marca por el apego
que tiene ante esta. (Prettel Vidal, 2012)

o Segmentacion por beneficios

Esta segmentacion es aquella en la cual los consumidores
buscan beneficios Unicos por parte de un producto
especifico, un claro ejemplo es el de los desodorantes,
existen personas que buscan un desodorante por el olor
agradable que pueden obtener de estos, otros por salud un
medicado, personas que tienen largos periodos activos y
buscan uno que tenga un efecto méas prolongado y asi un sin

namero de beneficios mas. (Prettel Vidal, 2012)
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2.3.2. Mercado objetivo

e El proyecto de negocio Bell Pastis, esta dentro del sector alimenticio,
busca integrar al mercado no dividirlo, pero si nos queremos acercar a
lo que se conoce como mercado objetivo podemos decir que los
productos de la marca estan enfocados en las personas de cualquier edad,
capaces a nivel econémico de adquirir productos alimenticios en la rama
de reposteria, 0 aquellas personas que buscan regalar pasteles con
disefios a peticion del cliente como objeto de regalo, inclusive con

pedidos de disefios relacionados a fechas especificas.

2.4. Técnicas de investigacion

Para el caso de esta implementacion del modelo de negocio, se

utilizara dos técnicas de investigacion que son:

2.4.1. Observacion

e El publico encuestado se encuentra en la ciudad de “El Coca”, las
encuestas se realizaron a personas entre 15 y 65 afios de edad. Las
personas entre estas edades muestran caracteristicas acordes a la

segmentacion de mercado que se definié anteriormente.
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2.4.2. Encuesta

e El publico encuestado se encuentra en la ciudad de “El Coca”, las
encuestas se realizaron a personas entre 15 y 65 afios de edad. Las
personas entre estas edades muestran caracteristicas acordes a la

segmentacion de mercado que se definid anteriormente.

Tamafio de la muestra.

e Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC),
poblacién de la provincia de Orellana segin edades en el afio 2010 es
de:

EDADES # DE PERSONAS
65-69 1.787
60-64 2.227
55-59 3.187
50-54 4.210
45-49 5.814
40-44 6.523
35-39 8.428
30-34 9.761
25-29 11.901
20-24 12.514
15-19 14.225
TOTAL 80.577
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Con los datos proporcionados, podemos proceder a realizar el célculo
de la muestra, se realizar4 el calculo de una muestra de una poblacion
finita simple, con un nivel de confianza del 90% y un margen de error

maximo del 10%.

72 % D *q* N
n_ez*(N—l)-i-zz*p*q
z 1,645
p 0,50
q 0,50
N 80577
e 0,10
Total muestra 67,59

Luego de establecer el nimero de personas quienes se van a encuestar,

podemos encontrar a continuacion el formato de la encuesta.
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24.2.1. Modelo de Encuesta

ENCUESTA

1. ¢En qué rango de edad se encuentra?
15-20
21-30

30-45
46-65

2. Genero al que pertenece M F

3. ¢ Consume usted Pasteles o postres? Sl NO

4. En el caso de haber respondido “Si” en la pregunta #3. ;Con que frecuencia los

consume?
¢+ Al menos una vez por semana

+«»+ Al menos tres veces por semana

+«+ Cinco 0 més veces por semana

5. ¢Consume usted Pasteles o0 postres en alguna de las fechas a continuacion

mencionadas? Marquelas.

Cumpleafios___ Navidad

Dias festivos Ocasiones especiales
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6. Conoce alguna(s) pasteleria(s) cerca de su hogar donde usted pueda consumir este
tipo de alimentos Sl NO

7. En caso de que haber respondido (si) ¢Podria detallar cual (es) es (son)?

8. ¢Podria dar una calificacion de la pasteleria que coloco en primer lugar en la pregunta

anterior?

Bueno Muy Bueno___ Regular___ Malo

9. En cuanto a sabores, ¢Cual es su preferido en este tipo de alimentos?

«» Chocolate
< Vainilla

< Limdn

X/
L X4

Dietéticos_

s Oftros

10. En el caso de haber colocado la opcion “Otros”, podria mencionar cual(es)

X/
L X4
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11. De los siguientes alimentos ¢ Cual es su preferido?

++ Pastel
« Galletas
« Helado

+» Bocaditos

12. En una fecha especial para Ud. ;Le emocionaria que le regalasen un pastel con
algun disefio en particular que a usted le guste? Por ejemplo, en forma de caballo, auto,
balon de football.

Sl

NO

13. ;Cbémo le gustaria a Ud conocer el producto?

Volantes

Pruebas de producto gratis

Redes sociales

Mediante publicidad mdvil alrededor de la ciudad
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2.4.2.2. Tabulacion de la Encuesta

e Pregunta 1. “;En qué rango de edad se encuentra?”

Cantidad
De 15-20 afios 6
De 21-30 afos 27
De 31-45 afos 28
De 46-65 afos 9
TOTAL 70

Edad de los encuestados

46-65 15-20
13% 9%

21-30
38%

31-45
40%

1520 =21-30 =31-45 46-65

Como se puede apreciar en el grafico, la mayoria de encuestados tenian

edades entre los 31 y 45 afios.
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e Pregunta 2. “Genero al que pertenece”

Masculino 38

Femenino 32

Total 70
Género

Femenino

469
% Masculino

54%

= Masculino = Femenino

Se obtuvo como resultado que la muestra encuestada fue ligeramente en

mayoria de personas del género masculino que el femenino.
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e Pregunta 3. “;Consume usted Pasteles o postres?”

Si 64
No 6
Total 70

¢Consume usted Pasteles?

No
9%

Si
91%

=Si = No

En su mayoria (91% de los encuestados), consumen pasteles o postres

dentro de la ciudad de “El Coca”
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e Pregunta 4. “. En el caso de haber respondido “Si” en la pregunta #3.

(Con que frecuencia los consume?”

Al menos una vez por semana 35
Al menos tres veces por semana 21
Cinco o mas veces por semana 8

Frecuencia de consumo
Cinco o mas
veces por semana
12%

Al menos una vez

or semana
Al menos tres P
55%
veces por semana
33%
= Al menos una vez por semana = Al menos tres veces por semana

= Cinco 0 mas veces por semana

Podemos notar que el consumo de los encuestados es alto, sin embargo, Bell
Pastis podria repotenciar el consumo con productos que sean bajos en
calorias debido a que gran parte de los encuestados decian que no querian
consumir mucho de este tipo de alimentos por motivos de salud, es decir

que tienen en su mente que estos alimentos no son saludables.
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e Pregunta 5. “;Consume usted Pasteles o postres en alguna de las fechas

a continuacion mencionadas?”.

Cumpleanos 46
Navidad 5
Dias festivos 5
Ocasiones Especiales 8

En que fechas consume postres, pasteles.

Ocasiones
Especiales
12%

Dias festivos

Navidad
8%

Cumpleafios
72%

m Cumpleafios = Navidad = Dias festivos Ocasiones Especiales

Como es de conocimiento cultural, el consumir pasteles en la celebracion
de un cumpleafios es muy comun, pero existe una caida en otro tipo de
fechas, Bell Pastis debe tratar de enfocarse en otro tipo de fechas a parte
del cumpleafios de alguna persona y tratar de vender sus productos con
algln tipo de incentivo.
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e Pregunta 6. “;Conoce alguna(s) pasteleria(s) cerca de su hogar, donde

usted pueda consumir este tipo de alimentos?”’

S| 64
NO 0

Conoce alguna pateleria cercana

NO
0%

S|
100%

=S| =NO

El total de encuestados tiene conocimiento de un lugar donde pueda

adquirir este tipo de alimentos.
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Pregunta 7. “En caso de que haber respondido (si) ¢Podria detallar cual

(es) es (son)?”

Panaderia cercana 37
Dulces ideas Coca 7
Panaderia "El pillarefio" 9
Panaderia "Flor de Trigo" 11

Lugares donde se puede adquirir estos productos

Panaderia "Flor de
Trigo"
17%

Panaderia "El
pillarefio"
14% Panaderia cercana

58%

Dulces ideas Coca
11%

= Panaderia cercana ® Dulces ideas Coca

= Panaderia "El pillarefio” Panaderia "Flor de Trigo"

Esta pregunta nos muestra que las personas no tienen un lugar especifico
donde comprar estos productos, les parece indiferente el comprar en ciertos
lugares, aqui se puede aprovechar esta ausencia de lugar especifico con la
marca de los productos Bell Pastis, incluso se espera llegar a impactar en

un nivel mas emocional con la marca.
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Pregunta 8. “¢Podria dar una calificacion de la pasteleria que coloco en

primer lugar en la pregunta anterior?”

Bueno 43
Muy bueno 13
Regular 8
Malo 0

Calificacion de las pastelerias mencioandas en la
pregunta anterior

Regular Malo
13% 0%

Muy bueno
20%

Bueno
67%

= Bueno = Muy bueno = Regular Malo

En conclusion, las personas encuestadas califican los productos en un
promedio de “Bueno”, no hubo muchos encuestados que contestaron “Muy
bueno” que es la opcidon que mejor califica a los productos, eso quiere decir

que la calidad no destaca aun en las personas.
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Pregunta 9. “En cuanto a sabores, ;Cual es su preferido en este tipo de

alimentos?”
Chocolate 36
Vainilla 12
Limon 13
Dietéticos 12
Otros 7

Sabores preferidos
Otros
9%

Dietéticos
15%

Chocolate
45%

Limon
16%

Vainilla
15%
= Chocolate = Vainilla— = Limon Dietéticos = Otros

Como es habitual las personas se inclinan por el sabor a chocolate, Bell
Pastis puede enfocarse en un dulce de chocolate, pero también enfocarse
en un mercado dietético para aquellos que por salud no puedan consumir
productos altos en azUcar, calorias y demas, por ejemplo: las personas
con diabetes.
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Pregunta 10. “En el caso de haber colocado la opcidn “Otros”, ;Podria

mencionar cual(es)?”

Maracuya 4
Mango 3
Frutilla 1
Mora 2
Otros sabores
Maora
Maracuya
40%
Frutilla
10%

Mango
30%
= Maracuya = Mango = Frutilla Mora

Las personas que respondieron “Otros” mencionaron algunos sabores que
también llegan al gusto del consumidor, la empresa Bell Pastis debe tomar
en cuenta estos sabores ya que la idea es tratar de captar los gustos del

mercado para que la clientela se expanda y no se la discrimine.
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Pregunta 11. “De los siguientes alimentos ¢ Cuél es su preferido?”.

Pastel 24
Galletas 14
Helado 9
Bocaditos 17

Alimentos preferidos de la lista mencionada

Bocaditos
27%

Pastel
37%

Helado
14%

Galletas
22%

m Pastel m Galletas = Helado Bocaditos

En esta pregunta se mencionan los productos de la competencia en los
cuales la empresa Bell Pastis entraria a competir, segun los encuestados
el pastel esta entre sus preferidos y cabe recalcar que ese producto es el

que mas fuerza tiene y va a ser ofertado por la empresa Bell Pastis.
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e Pregunta 12. “;En una fecha especial para Ud. ;Le emocionaria que le
regalasen un pastel con algun disefio en particular que a usted le guste?
Por ejemplo, en forma de caballo, auto, balon de football.”

Sl 61
NO 3

Le gusta la idea de pasteles con diferentes formas

NO
5%

95%

=S| = NO

A simple observacion se puede deducir que la idea de un pastel en forma
no tradicional de lo que al cliente le guste, no esta fuera de las posibilidades
de incrementar el mercado de la empresa Bell Pastis.
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e Pregunta 13. “;Como le gustaria a Ud conocer el producto?”

Volantes 5
Pruebas de producto gratis 46
Redes sociales 10

Mediante publicidad movil
alrededor de la ciudad

Medio de publicitar el producto preferido por los clientes

Mediante publicidad movil
alrededor de la ciudad Volantes
5% 8%

Redes sociales
15%

Pruebas de producto
gratis
72%

= Volantes = Pruebas de producto gratis

= Redes sociales Mediante publicidad movil alrededor de la ciudad

Segun esta encuesta Bell Pastis tiene que dar a conocer su producto
mediante pruebas de producto gratis, ya que es ahi donde los consumidores
pueden comprobar la diferencia de Bell Pastis con la competencia que
existe dentro de la ciudad.
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2.4.2.3.

Calculo de la demanda

Como dato mencionamos que la demanda potencial es un volumen
maximo de un producto solicitado en un mercado dentro de un

periodo de tiempo que se expresa en unidades fisicas y monetarias.

Para la estimacion de la demanda vamos a tomar algunos datos

importantes con los cuales llegaremos a una demanda potencial.

Segun un estudio realizado por el INEC (afio 2009) muestra un gran
porcentaje del PIB que pertenece a la industria manufacturera en
donde representa un 13.99% fuera de la refinacion del petréleo, y de
este porcentaje el 7.83% pertenece a la industria de alimentos y
bebidas, del 13.99% el 55.9% es el valor agregado que la industria
alimenticia aporta. (Carrillo, 2009)

Para aclarar concluimos que del total del PIB un 7.83% es gracias a
la industria alimenticia y de bebidas.

El incremento que se ha dado durante los ultimos afios a partir del
2009 ha sido notable, dentro de la industria manufacturera el que
mayor aporte da este es el sector alimenticio, las tasas de variacion
que se han tenido han sido positivas hasta el afio 2015 (EKOS, 2017)

Segun a la revista EKQOS, en abril del 2017 nos muestra unos graficos

en donde se descompone el aporte de la industria de alimentos frente
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al PIB correspondiente al 2015. EI mismo grafico que se muestra a

continuacion:

B Crocolates y confites
. Productos de molineria

- Productos de panaderis

Fuente: Banco Central del Ecuador

Gréfico tomado de la pagina web de Ekos Negocios publicado en abril del 2017 (EKOS, 2017)

Como datos mas directos, tenemos que, dentro de la provincia de
Orellana, para el afio 2012 se obtuvo un ingreso por ventas de
alrededor de 222 millones y de este total un 12.8% pertenece a la
industria manufacturera, es decir alrededor de 28 millones y
medio.

Estos datos dan una pauta de como la industria alimenticia en la

ciudad de “El Coca” ha crecido con respecto a los afios anteriores.
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Para el calculo de la demanda vamos a realizar la siguiente

estimacion:

De un total de 136,396 habitantes de la provincia de Orellana, se
espera captar al menos un 1% durante el primer afio, es decir unos

1300 clientes de los productos.

Para el precio, se espera tener un precio promedio de 1 ddlares
americanos por unidad y una cantidad de consumo de al menos

dos veces por semana, lo que quiere decir unas 8 veces al mes

Entonces:
Q = Demanda potencial.

n = NUmero de compradores posibles para el mismo producto
(1300)

p = Precio promedio del producto segun el mercado (1 USD)

g = Cantidad promedio de consumo per cépita en el mercado (8

veces al mes)

Calculo:

Q=n*p*q

1300 * 1 * 8 = 10400 Ddlares mensuales.
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2.4.24.

Andlisis de la Oferta

Oferta, en un mundo econémico, se conoce como la cantidad de
bienes, servicios y cualquier elemento que satisfaga alguna
necesidad, que las empresas estan dispuestas a poner en un

mercado.

e Después de las encuestas realizadas, se obtuvo como resultado,
gue no existe una competencia muy clara, debido a que no
existe un local que se dedique Unicamente a vender pasteles,
postres y bocaditos, la oferta radica en las panaderias de barrio,
estas ademés de vender pan como producto principal, ofrecen

al mercado pasteles y postres.

e Como principales ofertantes segln las encuestas realizadas

tenemos:

1. Dulces Ideas Coca.
2. Panaderia y pasteleria “El Pillarefio”

3. Panaderia y pasteleria “Flor de trigo”
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2.4.25. Cuantificacion de la oferta actual

e Para la cuantificacion de la oferta, se parte de los datos obtenidos
en las encuestas, es decir, existen tres negocios similares que los

encuestados mencionan.

Segun las encuestas los negocios que logramos obtener como dato

son:

= Dulces Ideas Coca.
= Panaderia y pasteleria “El Pillarefio”

= Panaderia y pasteleria “Flor de trigo”

e Una gran parte de las personas encuestadas no dieron un nombre
especifico, sino que hacen referencia a la panaderia mas cercana.
En este punto Bell Pastis, tiene que entrar con fuerza predicando
una marca, que exprese confianza y sea agradable a los ojos de las
personas. Bell Pastis debe llamar la atencion de la gente, pero sin
que estd mal interprete el objetivo de tener una marca, ya que un
mal entendido en la oferta tiene costos altos, la idea no es esa, sino
de llegar a las personas como una marca con fuerza y nueva para
satisfacer las necesidades alimenticias en esta rama de los postres y

pasteleria.

La oferta no es mas que las fuerzas que impulsan a los vendedores a
que pongan sus productos a disposicion de los demandantes, dentro de
un mercado competitivo. (Cabafies, Lorca, & Garcia Masia, 2003)
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2.4.2.6. Andlisis de la oferta frente a la Demanda

e La demanda potencial calculada, frente a la oferta de una
competencia existente que no se encuentra sélida, nos brinda una
brecha en la cual se puede incursionar con los productos y sobre

todo posicionarse como marca.

2.5. Marketing Mix

Para el caso de esta implementacion del modelo de negocio, se

utilizara dos técnicas de investigacion que son:

Marketing Mix se conoce como un conjunto de estrategias que
pretenden cumplir satisfactoriamente con intercambios de productos,
servicios y todo aquello que pueda generar un beneficio mutuo entre un
vendedor y un comprador que se encuentren dentro de un mercado.
(Harold, Juliao, & Ortiz, 2014)

En el caso de Bell Pastis, se busca integrar diferentes estrategias de
marketing con el fin de despertar en la mayoria de los posibles
consumidores necesidades las cuales Bell Pastis tenga toda la capacidad
de satisfaccion. Estas estrategias se basan en 4 aspectos fundamentales

que son:
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PRODUCTO PRECIO

+ Variedad « Precio de lista

« Calidad * Descuentos

« Disefio » Bonificaciones

= Carasteristicas * Periodos de pago
+« Nombre de marca « Planes de crédito
- Empaque

+ Servicios

CLIENTES

MARKETING MIX

POSICIONAMIENTO

PROMOCION PLAZA
= Publicidad Canales
- Propaganda Cobertura
« Promociones » Ubicaciones
de ventas = Distribucién
- Relaciones publicas = Inventario
= Ventas personales » Transporte
* Marketing directo * Logistica

Fuente: Tomado de: “Marketing: conceptos y aplicaciones de Silva, Harold; Juliao, David,

Ortiz, Mauricio; Martinez, Domingo; Gonzalez, Jaime; Giraldo, Mario”

2.5.1. Disefo de Productos

Producto es cualquier bien o servicio que esta destinado a satisfacer una
necesidad especifica este se oferta dentro de un mercado competitivo
para que los posibles clientes (compradores) lo adquieran para su uso o

consumao.

Bell Pastis busca satisfacer al mercado en el ambito alimenticio, con
productos de reposteria, los productos especificos a ofertar son: pasteles,

bocaditos y postres.
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2.5.2. Anélisis de Precios

2.5.3. Plaza

Como su nombre lo indica, el anlisis de precios es la cantidad
monetaria que los consumidores tienen que desembolsar para poder

adquirir los productos ofertados

Bell Pastis busca ser competitivo en cuanto a calidad mas que en
precio, pero esto no quiere decir que se van a elaborar productos que
Unicamente sean de alto precio por los atributos que ofrece, sino
también productos de calidad similar a los que existen en el mercado

con precios que sean realmente competitivos.

Como se puede observar en el grafico del punto 2.4, plaza se refiere
a todos los esfuerzos que la empresa debe realizar para poner los

productos a disposicion de los consumidores.

Bell Pastis al estar ubicada en una ciudad como “El Coca”, qué no
tiene mayor extension territorial ni poblacional, si hablamos de plaza
podemos mencionar que la empresa contara con un local fisico dentro
de la ciudad, y con entregas a domicilio mediante un vehiculo propio

de la empresa.
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2.5.4. Promocion

Promocion esté ligado con toda aquella actividad que sirva para dar
a conocer el producto dentro del mercado y hacer que las ventas del
mismo sean efectivas, en muy pocas palabras es todas esas
actividades que hacen que el producto sea comprado por el mercado

meta.

Bell Pastis va a promocionar su producto de la manera mas efectiva
posible para la cultura de esta ciudad, segun el sondeo de mercado la
publicidad mas efectiva es haciendo pruebas del producto, es decir,
pasteles, bocaditos y postres de forma gratuita en sitios donde exista
mayor afluencia de gente y obviamente en el local fisico con el que

Se va a contar.
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3. DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1. Introduccion.

El Modelo de negocio, es una representacion de lo que es la empresa, lo
que hace, como lo hace, de donde obtiene sus ingresos, muchos lo
denominan el ADN del negocio, en este se muestra cada parte que
compone a la empresa y se lo puede hacer mediante redaccion o plasmarlo
en un grafico. (Osterwalder & Pigneur, 2010)

3.2. Tipos de Modelos de Negocios

Como se menciona en el punto anterior, modelo de negocio en resumidas
palabras es saber cOmo la empresa va a generar 0 esta generando ingresos.

Existen varios tipos de modelos de negocio, entre los mas usados tenemos:

e Joint Venture

e Franquicias

e Licencias

e Contratos de Administracion

e Contratos de manufactura

En el caso de Bell Pastis, al ser una marca nueva, busca establecerse a lo largo

del tiempo y utilizar el modelo de franquicia para su expansion.
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3.2.1. Definicion de modelos de negocios

Un modelo de negocio es una descripcion en la que se explica
cémo la empresa busca crear valor (para si misma), como lo
proporciona hacia afuera (para sus clientes) y también como

capta valor (desde fuera, hacia adentro).

3.2.2. Componentes del modelo de negocio

La finalidad del modelo de negocio es describir y gestionar modelos de

negocio para de esa forma generar estrategias que permitan cada vez estar

mas cerca del éxito al momento de introducirse en un mercado competitivo

e innovador, aqui se describen nueve pasos a los que el autor referido,

“Alexander Osterwalder”, os denomina como “Moddulos”

3.2.3. Modulo 1. “Segmentos de mercado”

Cuando se habla de segmentacién, como se ha mencionado en
puntos anteriores, es hacia qué grupo o grupos especificos la
empresa va a dirigirse de forma directa. La empresa necesita de
clientes los cuales proporcionen una rentabilidad y mantengan a

esta viva dentro de un mercado competitivo.

Es importante que una empresa defina estos segmentos para
elaborar una estrategia de penetracion en dichos segmentos,
porque no a todos los segmentos se los puede satisfacer de la
misma forma, es decir, con la misma estrategia, como ejemplo
podemos decir que, existen segmentos en los cuales su indice de
rentabilidad es diferente, su capacidad econdémica les permite
pagar por aspectos diferentes o también si para llegar a este
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existen diferentes canales de distribucion. (Osterwalder &
Pigneur, 2010)

3.2.4. Modulo 2. “Propuestas de Valor”

En palabras sencillas, una propuesta de valor es el conjunto de
productos, servicios, experiencias y demas elementos
comerciales que se puedan ofrecer a los clientes, que van a
generar valor a un segmento de mercado, es decir ; Qué es lo que
hace que mi producto se destaque frente a los ofertados por la
competencia?, ¢Qué tan bueno en mi producto satisfaciendo
necesidades de los consumidores?, (Cual es la ventaja que
proporciona mi producto?, estas son las preguntas fundamentales

al momento de describir una propuesta de valor.

Las propuestas de valor pueden ser nuevas e innovadoras, como
también pueden ser parecidas a otras que ya existen dentro del
mercado, pero adicionandoles alguna caracteristica que atraiga
al producto ofertado por la empresa. (Osterwalder & Pigneur,
2010)

3.2.5. Mobdulo 3. “Canales”

Los canales describen como la empresa se va a comunicar con
los diferentes segmentos establecidos, es decir como va a ser el
contacto con el cliente, como se piensa entregar una propuesta

de valor.
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Es importante tener en cuenta que cuando se habla de “contacto
con el cliente”, se le estd creando una expectativa que se ve
plasmada al momento del primer contacto con este, por eso es
importante generar una experiencia enriquecedora en donde se
exponga los productos o servicios de la empresa pero no
unicamente eso, sino también un servicio después de haber
realizado una adquisicion del producto, mostrar al cliente la
propuesta de valor que posee la empresa y en que la diferencia
de las otras. (Osterwalder & Pigneur, 2010)

3.2.6. Moddulo 4 “Relaciones con los clientes”

Las relaciones con los clientes es la forma en que la empresa
busca establecer lasos con los diferentes segmentos de

mercados definidos.

Para la puesta en marcha de lo que es la relacion con el cliente
existen diversos aspectos que son importantes, a continuacion,
se mencionan algunos como: Captacion y fidelizacion de los
clientes, la estimulacion de ventas, la asistencia personalizada y
una de las mas importantes es Conocer el producto que se espera

comercializar.

A medida que pasan los afios existe una mayor dificultad para
establecer una relacion estable, duradera y fuerte entre cliente-
empresa, existen muchos factores que influyen en esta. Lo mas
adecuado en la actualidad es atender el comportamiento de cada

uno, sus habitos y actitudes.
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Este tipo de estudio del cliente facilita el establecer una relacion
duradera que prevalezca en el tiempo. (Osterwalder & Pigneur,
2010)

3.2.7. Modulo 5 “Fuentes de Ingresos”

Al mencionar las fuentes de ingresos, se refiere nada mas que a
los flujos de caja que la empresa espera generar en cada
segmento. Los clientes son la razon de que las empresas estén
activas, si se habla en términos menos técnicos se podria decir
que son “las arterias” que alimentan a la empresa. (Osterwalder

& Pigneur, 2010)

Los directores de las organizaciones en este punto se preguntan
cual es el precio que los clientes estan dispuestos a pagar por
adquirir sus productos o beneficios, ¢(Cuanto es lo que cada
segmento pagaria?, ¢Existe algun tipo de negociacion con el

cliente?

Existen dos mecanismos de fijacion de precios: Fijo y
Dinamico. En el siguiente gréafico, tomado del libro de
Osterwalder, podemos observar las diferencias que existen en

la fijacion de precios.
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Mecanismos de fijacién de precios

Fijo Dinamico
Los precios predefinidos se basan en variables estaticas Los precios cambian en funcion del mercado
Lista de precios fija  Precios fijos para productos, servicios y otras Negociacion  El precio se negocia entre dos o mas socios y depende
propuestas de valor individuales de las habilidades o el poder de negociacién
Segtin caracteristicas  El precio depende de la cantidad o la calidad de la Gestiondela  El precio depende del inventario y del momento de la
del producto  propuesta de valor rentabilidad  compra (suele utilizarse en recursos perecederos, como

habitaciones de hotel o plazas de avién)

Segtin segmentode  El precio depende del tipo y las caracteristicas de un Mercadoen  El precio se establece dindmicamente en funcién de la
mercado  segmento de mercado tiemporeal  ofertay la demanda
Segiin volumen  El precio depende de la cantidad adquirida Subastas  El precio se determina en una licitacién

Gréfico tomado del libro, “Generacion de Modelos de Negocio” de Osterwalder e Yves Pigneur.

3.2.8. Moddulo 6 “Recursos Clave”

e Los recursos clave son elementos que ayudan a las empresas a
crear y ofrecer valor en cada uno de sus productos, los recursos
clave son parte fundamental para alcanzar los objetivos de las
empresas, estas impulsan las ventas que como resultado dan
incrementos en los ingresos, por esto es importante que cada
empresa tenga muy claro cuales son sus recursos clave para

poder llegar al mercado en la manera que se precisa.

e Es importante tener en claro que los recursos clave de una
empresa son muy diferentes de otra, por ejemplo, existen
recursos fisicos como la calidad de la materia prima,
instalaciones, redes de distribucién, para elaborar los productos
0 en el caso de conocimientos podemos decir que esta el
intelecto, habilidad mental que son muy dificiles de desarrollar,
pero pueden generar una ventaja notable dentro de un mercado

competitivo. (Osterwalder & Pigneur, 2010)
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3.2.9. Mobdulo 7 “Actividades Clave”

Asi como se hablé de los recursos clave en el punto anterior,
aqui se mencionan las actividades Clave, basicamente son todas
aquellas acciones que cada organizacion debe poner en la mesa
para poder sostener a la empresa en su camino al éxito, las
actividades clave van de la mano con los recursos clave, porque
estas también ayudan a que la empresa reciba ingresos, genere
valor en sus productos dentro del mercado. (Osterwalder &
Pigneur, 2010)

¢En qué difieren las actividades clave de los recursos clave? La
pregunta es muy sencilla de responder, los recursos clave son
los activos de las empresas para generar valor, las actividades
clave es el “Como” se utilizan de la mejor manera los activos o
recursos con los que la empresa cuenta, para poder llegar a un

mercado y se competente dentro del mismo.

3.2.10. Mé6dulo 8 “Asociaciones clave”

Las empresas siempre necesitaran de otras organizaciones 0
personas externas, en el sentido de suministro, eliminar riesgos

distribucion o simplemente por un beneficio mutuo.

Dentro de este modulo podemos decir que existen 4
diversificaciones en cuanto a asociaciones que las

mencionamos a continuacion:
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o Alianzas estratégicas.

Es un acuerdo de unién que se da entre dos 0 mas
empresas U organizaciones para lograr un fin

determinado.

o Competicion.

Son asociaciones entre empresas que compiten entre
si, pero que tienen una estrategia para apoyarse de

manera mutua.

o Joint Ventures.

Son empresas conjuntas para crear negocios NUevos.

o Relaciones cliente-proveedor.

Esta es de suma importancia, las empresas mejoran
estas relaciones con el fin de tener seguridad en
cuanto a la materia prima o suministros que se los
obtiene de fuera de la organizacion. (Osterwalder &
Pigneur, 2010)
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3.2.11. Médulo 9 “Estructura de Costes”

Esta parte es una de las mas importantes de la organizacion, ya
que se describen cuales van a ser todos los costos con los que
va a correr la empresa, esto detalla cuales son esos costos
necesarios segun el plan de puesta en marcha de la empresa, por
tal razon se la debe detallar de una manera minuciosa y bien

estructurada.

3.3. Estructuracion del modelo de negocios

En base a los conceptos mencionados en el punto 3.2 vamos a proceder a elaborar

la estructura que corresponde al modelo de negocio de la empresa Bell Pastis.

3.3.1. Segmentos de Mercado de la empresa Bell Pastis.

Los segmentos de mercado que la empresa Bell Pastis tiene son

dos:

o Productos de consumo diario.

Este segmento se enfoca en elaborar productos que los
clientes consuman a diario, por ejemplo, se puede
mencionar los postres individuales, tortas por pedazos
de sabores variados, helados con fruta natural e

inclusive pan casero en horno de lefia.
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o Productos elaborados con un fin de obsequio.

La finalidad de estos productos es de satisfacer otro tipo
de necesidad o requerimiento del cliente, en donde se
elaboran productos a imagen o imaginacién de cada
individuo, se elaboran pasteles bajo pedidos especificos,
por ejemplo, pasteles con forma de cancha de football,
cupcakes con formas de personajes de caricaturas, logos
de empresas hechas de pastel y un sin nimero de disefios

que se ajustan a lo que el consumidor final requiera.

3.3.2. Definicion de los componentes del modelo seleccionado

3.3.2.1. Cadena de valor.

La Cadena de Valor, es donde se reflejan todos los procesos y
actividades que la empresa realiza con el fin de poder identificar
cuales son nuestras ventajas frente a la competencia y como

crear valor.
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Infraestructura del Negocio
Planificacion, Finanzas, Contabilidad, Gestion de la calidad.

Gestion de Recursos Humanos
Reclutamiento, Gestion por competencias, Contrataciony Formacion.

Desarrollo Tecnologico
Mejoras en los procesos, Inversién en maquinaria de alto desempeno.

Aprovisionamiento
Relaciones con los proveedores, manejo optimo de inventariosy materias primas .

Logistica
Interna

- Compray
almacenamiento de
materias primas

- Control de inventarios

Operaciones

- Elaboracién de

productos

- Perfeccionamiento de

los productos

- Desarrollo de

productos de sabores
tradicionales y no
tradicionales

Logistica
Externa

- Entrega del producto a

los clientes finales.

- Envios a domicilio

Mercadeo
y Ventas

- Publicitar el productoen

ferias tipicas de la
ciudad.

- Realizar pruebas del

producto a los
consumidores de manera
gratuita.

- Promociones de

producto por
lanzamiento.

- Base de datos de

Servicio

- Retroalimentacié

n por parte de
clientes.

clientes con su
historial de
compras
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3.3.2.2.  Segmentos de mercado.

Los clientes para los cuales queremos generar valor se resumen
en todos, la idea de montar la empresa es para satisfacer los
requerimientos de las personas que demandan estos productos

para el consumo diario y para eventos en especial.

Los Segmentos de Mercado de la empresa Bell Pastis son dos:
El primero es un mercado para personas que consuman
alimentos de reposteria de forma habitual, que sean de consumo
frecuente por lo que se elaboran productos como, postres, pan 'y
helados. El segundo es para personas las cuales busquen dar un
alimento de consumo habitual, pero como un obsequio, es decir,

un postre, cupcake, pan, entre otros con formas especificas.

3.3.2.3.  Propuestas de Valor

Las propuestas de valor que se crea para los clientes se pueden
comenzar por los atributos del producto, los alimentos tienen
formas, sabores y consistencia no convencional debido a los
atributos de su materia prima y sobre todo de la habilidad de los

que lo elaboran.

Los productos de pasteleria estdn a disposicion de cualquier
persona y para cualquier tipo de evento, no existen limitaciones
en cuanto a la creatividad o complejidad del disefio de los postres

0 pasteles.
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3.3.2.4. Canales

Los canales que Bell Pastis ofrece se encuentran a nivel
telefonico, correo electronico o en su pagina de Facebook

Las entregas se las realizara en el local fisico o a través de un
mensajero que estard a disposicion de las solicitudes de los
clientes, la ciudad de “El Coca” no tiene una gran extension con

relacién a otras ciudades como Cuenca, Quito y Guayaquil.

El valor en las entregas a domicilio cuando el producto es
personalizado o para algin evento especifico, es nulo, pero si

existe un recargo por productos de consumo diario.

3.3.2.5. Recursos clave

La materia prima que se obtiene es a bajo costo, debido a que
en las ciudades pequefias el costo de los productos es un poco
menor, pero la calidad es 6ptima para la elaboracion de los

productos.

Uno de los recursos mas importantes es el espacio fisico, ya que
aqui las personas pueden degustar el producto, tener en
referencia clara de donde pueden conseguir alimentos como

pasteles, postres, helados, para el dia o para eventos.
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El hecho de establecer una marca es un paso importante, porque
eso genera confianza en las personas hacia Bell Pastis, lo cual
es un beneficio mutuo, porque Bell Pastis cumple con los
requerimientos de los clientes y ellos se apegan a la marca.

3.3.2.6. Actividades clave

La ubicacion del local debe ser en un sitio estratégico, céntrico,
la adecuacion del mismo debe contar con colores que
simbolicen a la marca y que a la vez son calidos para los que
disfruten de alimentos en el interior del local.

Una de las actividades que también tienen cierto peso, es la de
la seleccion del personal, si bien es cierto la pastelera tiene un
titulo de maestra artesana, pero eso no lo es todo, el personal
que atiende dentro del local debe estar capacitado al menos en

los aspectos basicos de trato con el cliente.
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CAPITULO IV

CONSTITUCION, INVERSION Y ESTRUCTURA DE COSTOS DE LA EMPRESA
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4. CONSTITUCION, INVERSION Y ESTRUCTURA DE COSTOS DE LA

EMPRESA

4.1. Constitucion de la empresa Bell Pastis

e La empresa Bell Pastis, se va a constituir como una compafia de

responsabilidad limitada, por lo que vamos a mencionar a continuacion

cuales son los pasos a seguir:

Poseer una razon social o nombre el cual sea Unico, Debera ser
aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la
Superintendencia de Compafiias, o por la Secretaria General de la
Intendencia de Compafiias de Quito, o por el funcionario que para
el efecto fuere designado en las intendencias de compaiiias de
Cuenca, Ambato, Machala Portoviejo y Loja (Art. 92 de la Ley de
Compafiias y Resolucion N°. SC. SG. 2008.008 (R. O. 496 de 29
de diciembre de 2008).

La presentacion al Superintendente de Compafiias o a su delegado
de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compaiiia, a las que se adjuntaré la solicitud, suscrita por abogado,
requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la

Ley de Compafiias).

Tener un numero minimo de 2 socios, pero no mas de 15.

Realizar la inscripcion del contrato social en el registro mercantil.
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V. No debe estar constituida por padres e hijos no emancipados,

tampoco entre conyuges.

VI.  Realizar el pago total del capital, en este caso es de cuatrocientos
dolares americanos, en una institucion financiera. (Compafiias,
2018)

4.2. Inversion

La inversién que se detalla a continuacién comprende tanto lo que se debe
invertir en maquinaria, como el capital de trabajo que se prevé ayude al
negocio durante los siguientes tres meses a partir de la apertura de su

actividad comercial.

Continuando con lo mencionado en el parrafo anterior, se muestra el
siguiente cuadro en donde esta reflejado la inversidn total que tiene como

resultado un total de USD. 10674 dblares americanos:
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ACTIVO FUO

PRODUCTO PRECIO UNITARIO [ CANTIDAD | VALOR TOTAL
EQUIPOS

Batidora Kitchen Aid 500 2 1000
Horno industrial marca Andino ( 8

puertas) 1000 1 1000
Computador 250 1 250
Impresora de facturas 250 1 250
Exhibidor de pasteles 1000 1 1000
Exhibidor de helados 700 1 700
Televisor Led 32 pulgadas 300 1 300
Equipo de Sonido 150 1 150
MOBILIARIO

Mesas con sillas (4 personas) 125 5 625
Sillas individuales 15 10 150
Bancos 15 5 75
Vajilla 35 10 350
Vasos de vidrio 0,8 30 24
Licuadoras 2 80 160
Muebles adicionales - 1000 1000
INDUMENTARIA

Uniformes 10 4 40
Utiles de aseo - 40 40
Extinguidor 60 1 60
TOTAL INVERSION ACT FIJOS 7174
| CAPITAL DE TRABAIO | | | 2500
| TRAMITES LEGALES | | | 1000

TOTAL INVERSION 10674
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4.3. Estructura de costos.

4.3.1. Proyeccion de productos en general.

PROYECCION DE GASTOS PARA EL PRIMER MES

COSTO

ELEMENTO COSTO VARIABLE | COSTO FUO TOTAL
MATERIA PRIMA 2500 2500
MANO DE OBRE DIRECTA 385 385
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICA 250 500 750
GASTOS DE COMERCIALIZACION 100 385 485
GASTOS DE ADMINISTRACION 385 385
GASTOS NO OPERACIONALES 100 100
TOTAL 2950 1655 4605

4.3.2. Proyeccién de costos de productos estrella.
PROYECCION DE GASTOS PARA EL PRIMER MES (PASTELES)

COSTO

ELEMENTO COSTO VARIABLE | COSTO FUO TOTAL
MATERIA PRIMA 1500 1500
MANO DE OBRE DIRECTA 385 385
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICA 250 500 750
GASTOS DE COMERCIALIZACION 100 385 485
GASTOS DE ADMINISTRACION 385 385
GASTOS NO OPERACIONALES 100 100
TOTAL 1950 1655 3605

75




PROYECCION DE GASTOS PARA EL PRIMER MES (POSTRES)

COSTO

ELEMENTO COSTO VARIABLE | COSTO FUUO TOTAL
MATERIA PRIMA 1000 1000
MANO DE OBRE DIRECTA 385 385
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICA 250 500 750
GASTOS DE COMERCIALIZACION 100 385 485
GASTOS DE ADMINISTRACION 385 385
GASTOS NO OPERACIONALES 100 100
TOTAL 1450 1655 3105

4.4. Punto de equilibrio.

e Parael calculo del punto de equilibrio se va a proceder con la siguiente

formula:

Punto de quilibrio =
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e Aplicando la formula al escenario propuesto para Bell Pastis se tiene:

1655

| _ 2950
10400

Punto de quilibrio =

Punto de quilibrio = USD. 2310

e Elvalor de USD. 2310 es lo que la empresa como minimo debe vender
para cubrir Gnicamente sus costos de produccién durante el periodo de
un mes.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5. CONLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

e Lapoblacidon en la provincia de Orellana tiene un crecimiento acelerado,
cada vez existe mas demanda de productos alimenticios, sin embargo, no
existe una marca o un negocio en particular el cual sea un competidor

directo.

e Existe mucha ausencia de postres o pasteles que fusionen sabores
culturales caracteristicos de la ciudad, estos productos son atractivos para
los turistas, que es una fuente de ingresos fuerte para la ciudad de “El
Coca”, es por eso que concluimos que esta porcion de mercado se

encuentra insatisfecha.

e Laempresa Bell Pastis, tiene una oportunidad de crecimiento debido a los
mercados gque busca satisfacer, no existe una empresa que realice poster

o0 pasteles en formas especificas o de acuerdo a las peticiones del cliente.

e Le empresa tiene una inversion accesible, es decir que no se corre mayor

riesgo al momento de hacer el financiamiento e inversion.

e La empresa no cuenta con mayores barreras de entrada, en esta ciudad
que se encuentra en vias de desarrollo, se espera que los negocios sigan

creciendo junto con su comunidad y costumbres culturales
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5.2. Recomendaciones

La empresa debe buscar entrar en la mente del consumidor como una
marca emocional y que sea agradable para los clientes, es decir que debe
enfocarse en satisfacer las necesidades de los clientes de manera oportuna

y eficaz para generar valor en la mente del consumidor.

La empresa a demas de elaborar productos de sabores convencionales, se
enfoca en satisfacer los sabores exo6ticos que no se toman en cuenta, tanto
para los consumidores locales, como para turistas nacionales y

extranjeros.

Al decir que la inversion es accesible, no estamos diciendo que se deba
perder el interés en sacar el negocio adelante, si bien es cierto la inversion
es razonable, pero con la adecuada direccion de los procesos y la
comercializacion, se espera sea cubierta en el mismo afio de apertura de

la misma.

Se debe aprovechar la oportunidad de la creacién y puesta en marcha de
la empresa, con el fin de crecer y expandirse en otras ciudades del
Ecuador, por lo que se recomienda tomar en cuenta cuales son los
productos estrella en cuanto a sabores, por parte cultural de otras

ciudades.
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ANEXOS

Anexo 1. Redes Sociales

° Bell Pastis cuenta con una pagina de Facebook, donde se ofertan sus diferentes

productos.

» Ladireccidn es https://www.facebook.com/bellpastis/?ref=br rs

Bell Pastis

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacién Configuracién Ayuda ~

e

Bell Pastis
@bellpastis
Inicio
Informacién . .
Opiniones
5 = Panaderia al por mayor en Quito
Videos Responde a los mensajes nuevos D AR
Publicaciones automaticamente )
Conunicad Conﬁgurva respuestas athmahcas en Messenger
para mejorar la experiencia de las personas que °
se ponen en contacto con tu pagina. Puedes
Promocionar A A
- saludarlas, compartir mas informacién sobre tu B
Administrar promociones pagina o avisarles que estas ausente.

» Se la puede encontrar también digitanto “Bell Pastis” en el

buscador
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Anexo 2. Productos Elaborados

. Como se menciond anteriormente Bell Pastis realiza pasteles en formas a gusto
de los clientes, por tal razén aqui se muestran imagenes de algunos de los

pasteles mas apegados a lo que “personalizado” hace referencia:

Pastel en forma de auto de formula 1.
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Pastel de super héroes.
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Pastel en forma de tiburdn.

Cupckaes de varios sabores.
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Anexo 3. Desarrollo de la provincia de Orellana.

La provincia de Orellana que es un icono en cuanto a cultura, naturaleza y
gastronomia, presenta algunos proyectos de desarrollo muy interesantes, que los

menciona la alcaldia de la misma, algunos de los cuales los mencionamos a

continuacion:

El Coca en Desarrollo
— @ —

Este es un espacio informativo, aqui usted encontrara noticias de las gestiones, obras o eventos que realiza la Alcaldia de Francisco de Orellana semana a semana en beneficio de este Cantén

amazénico. Nuestro principal objetivo es que usted esté informado detalle a detalle de lo que realizamos como Institucion.

Avanza de la construccién de la Adultos mayores reciben atencién Pague sus impuestos mes a mes
Feria de Nacionalidades domiciliaria

Con el fin de evitar inconvenientes en el pago de

Un avance del 18% registra la construccion de la El Proyecto Integral de Atencion al Adulto Mayor las planillas de agua potable, la Alcaldia de
infraestructura donde funcionaré la Feria de las que el Gobierno Municipal Francisco de Orellana Francisco de...
Nacionalidades. la Alcaldia de... eiecuta en convenio conel...

Tomado de www.orellana.gob.ec

Esta informacidn se la puede obtener de la pagina oficial de la alcaldia de la

provincia de Orellana.
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