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RESUMEN EJECUTIVO

En este documento se encontrara plasmado el desarrollo de las gerencias de
Design Thinking, Estudio de Mercado, Marketing, Estudio Administrativo y de
Responsabilidad Social Empresarial, Estudio Técnico y Estudio Financiero del modelo

de negocio de DARK KITCHEN.

Para respaldar esta informacion y desarrollar el modelo de negocio se realizo un
estudio, analizando a emprendedores de Dark Kitchen y a expertos en varias areas de
interés. A partir de éste se descubrid la importancia de la ubicacion del negocio y la
necesidad que existe de tener asesorias en areas clave al emprender en negocios

gastrondmicos.

El plan de marketing de Fantome se enfoca en el grupo objetivo de negocios
gastrondmicos entrantes que buscan un espacio para formalizar sus actividades. Asi
mismo, en franquicias que tengan hasta 10 afios en el mercado que presenten la

necesidad de un lugar de mayor cobertura para realizar envios a domicilio.

En el estudio técnico se especifican las variables por las cuales se determina La
Aurora como la ubicacion ideal para el negocio ya que tiene conexion directa con
diversas urbanizaciones, es una zona que concentra gran cantidad de usuarios de

delivery apps y presenta un crecimiento extraordinario a nivel comercial y urbanistico.

Se establecid un equipo detras del proyecto que estard respaldado como una
empresa correctamente constituida como una sociedad limitada segtin la Ley de
Compaiiias. A nivel de colaboradores existira un administrador encargado de los
servicios tercerizados y un asistente administrativo que gestionara los requerimientos de

clientes, agendamiento de visitas, gestion de cobros y pagos.

A través del estudio financiero se logré analizar la viabilidad y rentabilidad del
modelo de negocio, en el cual se pronostica una inversion inicial de $84.925,95 USD

con la finalidad de cubrir los costos de los activos fijos, diferidos y capital de trabajo.

PALABRAS CLAVE

Cocinas ocultas, Co-working, Administracion, Servicios, Oportunidad



CONSIDERACIONES ETICAS

En el presente modelo de negocios se toma desde inicio las consideraciones
éticas, cuya elaboracion se ha llevado a cabo a través de practicas de transparencia
que respetan las normas de propiedad intelectual de las ideas, asumiendo
comportamientos €ticos con las personas involucradas en la misma y respetando la
estructura de las fuentes bibliograficas, de acuerdo a las normas APA 7. Asimismo,

las metodologias y los procedimientos propuestos, desarrollados e implementados.
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1. ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION

Segun el Banco Central del Ecuador (2021) la emergencia sanitaria mundial
por causa del Covid-19 ha impactado directamente en el desempefio econdomico de los
paises del mundo afectando la movilidad de las personas y el normal funcionamiento
de establecimientos productivos y comerciales. Esto fue determinante para que en
2020 el Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador, en términos constantes, haya

totalizado USD 66.308 millones, lo que representa una caida de 7,8%.

En 2020 luego de los meses que mas impacto tuvo el pais debido a la
pandemia, los niveles de personas en situacion de pobreza en Ecuador tuvieron un
aumento es asi como pasaron de 4,3 millones a 6,4 millones. Mientras que las
personas en pobreza extrema pasaron de 1,5 millones a 2,3 millones (Angulo, 2021).
Es por esto que la tendencia de gustos ha cambiado luego de superar la crisis por el
COVID 19. Entre los factores que han tomado mas relevancia tenemos la comida
puesto que en un sondeo realizado por UNICEF (2020a) cuenta que las principales
barreras para que no se tuviera accesibilidad a alimentos saludables fue tener menos
para comprar con un 69% y el temor de enfermarse y contraer el virus 34%. Es asi
como se aument6 el consumo de comida chatarra y se logr6 observar una disminucion
en frutas y verduras. En el estudio realizado por UNICEF (2020b) se corrobord que
los héabitos de consumo post-pandemia afectaron a los jovenes y adultos del Ecuador,
empezando por sus habitos alimenticios. En una encuesta realizada, de 732

jovenes que participaron, 46,4% sentian que les habia costado no consumir comida



chatarra después de la pandemia debido a las facilidades de adquirir estos alimentos
en casa y unicamente 3 personas afirmaron consumir mas frutas y verduras que antes.
Una inspiracion para poder tomar la idea del negocio es debido a un articulo
periodistico escrito por Fleischmann (2021) donde menciona el auge de Foodgly
donde describen este emprendimiento como “una plataforma que desarrolla y opera
cocinas virtuales, creada especialmente para el mercado de entregas a domicilio en
América Latina”. Esta idea de negocio ha abierto mas de 25 cocinas ocultas, el

equivalente a 125 marcas de restaurantes, en ocho ciudades de América Latina.

Las organizaciones de entrega de alimentos listos para el consumo cambiaron
rapido, de la noche a la mafiana, para dar productos basicos como frutas, vegetales y
viveres (Mehta et al., 2020). En Centroamérica y el Caribe organizaciones como
Uber Eats, Glovo, y Rappi brindan sus servicios a diversos restaurantes,
farmacias entre otros rubros. Este tipo de organizaciones han observado un

incremento en su demanda debido al coronavirus (Caparroso, 2020).

Es importante primero definir qué es el emprendimiento que segin Moreano
(2015) asegura que el emprendimiento “alude especificamente a la actividad que se
deriva de emprender, es decir el hecho de realizar una accidon que genere el inicio de un
nuevo proyecto, sea este realizado con fines econdmicos o sociales.”; en tiempos de
crisis las familias necesitaban un nuevo sustento es por eso que se tomo la oportunidad
de darle un giro al emprendimiento comun y aplicar la teoria del emprendimiento

digital que segin Carreon (2015) esta teoria se refiere a:



“libertades y capacidades que anteceden a los agentes de cambio y
supone la emergencia de empatia, compromiso, innovacion y satisfaccion
que conforman un proceso orientado a la construccioén de una aldea
digital global. De esta forma, aquel que pretenda innovar dentro de este

mundo estd llamado a convertirse en el baston del cambio.

Es por esto que se tomo esta nueva oportunidad para crear y desarrollar el modelo de
negocio Dark Kitchen, basados en la expresion “Startup” que en marketing se refiere a
“nuevas empresas que se apoyan en tecnologia. Generalmente, compafiias asociadas a la
innovacion, al desarrollo tecnolédgico, al disefio o desarrollo web” (Arévalo, Coba &
Salas, 2019, p. 3). Para Blank (2012) los start ups son sociedades que estan disefiadas
para la creacioén de productos nuevos y servicios en condiciones de extrema
incertidumbre. El crecimiento del internet ha proporcionado una vista factible para este
tipo de empresa que tienen productos que involucran la tecnologia como competencia.
Este concepto en el pais es nuevo, pero en la actualidad cuenta con ciudades pioneras
que poco a poco estan creciendo y abriendo un nuevo espacio para el mundo

tecnologico, siendo las principales ciudades Quito y Guayaquil (Jaime, 2017).

La propuesta sale de la zona de confort de la generacion de negocios
gastrondmicos, es por esto que el proyecto se basa en el alquiler de un espacio de cocina
100% equipado y ubicado en una zona estratégica de la ciudad para que los
emprendedores que decidan tener este modelo de negocio conocido como Dark Kitchen

puedan hacerlo de manera mas facil. El uso de delivery sera la forma de entrega del



producto es porque hay que tener primero en cuenta su significado y basicamente “es el
proceso logistico de envio que antes generalmente lo realizaba el consumidor y ahora lo
puede realizar la empresa que da el servicio o produce por un costo adicional o sin é1”
(Correa & Figueroa, 2019, p. 1). Al usar este tipo de entrega los clientes pueden tener el
mayor alcance posible en el rango de Skm a la redonda de acuerdo a la cobertura de las
deliver apps. Otro factor que forma parte de esta idea de negocio es que también se
brindara un servicio de acompanamiento integral con asesoria especializada para que las
marcas de los clientes puedan crecer y posicionarse dentro del mercado y sean

sostenibles a lo largo del tiempo.

2. OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICOS DEL MODELO DE NEGOCIO
2.1. Objetivo general

e Identificar la aceptacion del alquiler de espacios de cocina completamente

equipados, que den servicio de incubacion de marcas, con el fin de generar

nuevos negocios gastronomicos en la ciudad de Guayaquil, en el afio 2021.

2.2. Objetivos especificos
e Demostrar la necesidad de la creacion de una oferta de negocios
gastronomicos distinta a la de un restaurante tradicional.
e Identificar herramientas para reproducir la propuesta de valor dentro de

todas las estrategias del negocio.

e Identificar la correcta seleccion de aliados estratégicos dentro del



sector gastrondémico.

e Determinar la zona geografica que mayormente beneficia al grupo objetivo

para generar sus negocios gastronomicos.

3. DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1. GERENCIA: DESIGN THINKING

Traduccion al inglés del término "pensamiento de disefio", basado en las
diferentes etapas de construccion que requieren los disefiadores de productos para lograr
obtener el resultado final adaptado a la exigencia y funcionalidad del consumidor final.
Este es un procedimiento que se lleva a cabo a través de diversas técnicas creativas que
se usan para encontrar una solucién a un problema real de un grupo de personas. Se lo
conoce como un generador de innovacion. Este método puede ser usado para desarrollar
productos, servicios, procesos, disefios y demas aplicaciones que tengan como pilares
principales la viabilidad del negocio y la factibilidad tecnologica (Design Thinking en

Espanol, 2021).

Existen 3 fases principales que componen el proceso de pensamiento de disefio;
ideacidn, inspiracion e implementacion. En la ideacion buscamos lograr una cercania
con el entorno del usuario usando técnicas como la observacion del contexto,
entrevistas focales y mapas conceptuales para asi poder definir su problematica de
forma que sea comprensible para ser aplicado en la siguiente fase de inspiraciéon donde
respondemos a la pregunta; ;qué solucion haré que se pueda resolver y como vamos a

realizar esa solucion? Para disefiar y pasar a la ultima fase decisiva de implementacion



y validacién de la idea donde se evalua al grupo objetivo en reaccion al producto final
prototipado para luego ser modificado y mejorado ("3 Elementos esenciales del Design

Thinking | Academia Gerencial", 2021).
Design Thinking se compone de las siguientes 5 etapas:

e EMPATIA: Se describe dentro del perfil del pensador de disefio a aquel que es
capaz de tener una amplia perspectiva donde se observen los puntos de inflexion

de los procesos de necesidad del grupo objetivo.

e DEFINICION: Etapa en la cual se define el problema del grupo estudiado

basados en los hallazgos clave de la fase de empatia.

e IDEACION: Aqui se filtran y desechan ideas con un intensivo brainstorming

que permite la innovacion.

e PROTOTIPADO: En esta fase se disefia la idea escogida para comprender

aquellos detalles que potencian y entorpecen su funcionalidad.

e TESTEO: Etapa final del proceso de pensamiento de disefio, donde la idea se

convierte en realidad, este es el tltimo “borrador” previo al desarrollo final.
Fuente: (ITMadrid., 2020)

A continuacion, presentamos en la siguiente ilustracion la estructura de inicio a

fin dentro del proceso del Design Thinking (Figura 1).



Figura 1

Proceso del Design Thinking

2. DEFINIR 4. PROTOTIPO

1. EMPATIA 3.IDEAR 5. TESTEO

Fuente: Elaboracion propia

La primera aparicion oficial del término pensamiento de disefio se hace en el
libro del estadounidense Herbert Simon, “la ciencia de lo artificial”, ganador del premio
nobel, en el afio 1969. 22 afios después, en 1991, nace IDEO, la primera consultora de
aplicacion lucrativa de pensamiento de disefio. Dentro de sus 4 creadores se encontraba
David Kelley, conocido mundialmente como el creador del mouse de Apple. Finalmente
la conceptualizacion del término fue realizada por el entonces presidente de la
compaiiia y actual CEO, Tim Brown, en base a su Harvard Business Review en el afio

2008, donde la técnica toma fuerza (;Qué es el Design Thinking?, 2017).

Para introducirnos a la problematica a través de esta metodologia se desarrolld
una investigacién donde se reconocio la existencia de un problema en el sector

gastrondmico que estaba experimentando cambios para dos grupos de usuarios a raiz



del COVID-19: los ya establecidos en el mercado y los nuevos. En el afio 2020 los
restaurantes tradicionales sufrieron el golpe de la pandemia, en base a los registros de
Francesca Ferrero, presidenta de la Asociacion de Restaurantes del Guayas, el impacto
fue del 56,8% ($ 2.822,4 millones menos en ventas) y se perdieron entre 15.000 y
20.000 plazas de trabajo, estimando un 45% menos en facturacion para los restaurantes

ubicados tan solo en la ciudad de Guayaquil (El Universo, 2021).

Para este mismo afio, las aplicaciones de venta a domicilio lograban
posicionarse como la alternativa ideal para sostener el flujo de ingresos de estos
restaurantes tradicionales, y como resultado los restaurantes fisicos deciden transformar
sus modelos de negocio para trabajar de forma colaborativa con las aplicaciones de

envios a domicilio y convertirse en restaurantes digitales (Cueto, 2020).

Esto quiere decir que no hay restaurantes fisicos, ni sillas, ni mesas, ni
camareros. Funciona con un sistema de pedidos en linea, normalmente este es una
aplicacion de pedidos a domicilio, que llega a los clientes a través de sus repartidores
que pueden movilizarse en bicicleta, moto o carro. A este concepto se lo conoce como

Dark Kitchen, cocina fantasma o cocina oculta (What's a dark kitchen?, 2021).

El vicepresidente de la Agremiacion de Restaurantes de Pichincha, Andrés
Camacho, es duefio de una cocina fantasma que alberga 5 marcas distintas de comida
dentro un mismo espacio. Comenta que para los restaurantes tradicionales los costos de
un local fisico que pueden llegar a extraer un 25% de su facturacion, esto junto a la

inestabilidad de la pandemia y el resultado que representa para la economia de los

clientes (Gonzalez, 2020).



En Ecuador se cerr6 el 2020 con un aproximado de $2.300 millones en ventas
via online, segun las estadisticas de la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico, un
33,5% mas que en 2019, dentro de la cual la categoria de mejor desempefio fueron los
alimentos y bebidas con ventas a través de las aplicaciones méviles de un 44%. Se

estima que para el afio 2021 el crecimiento serd mayor a un doble digito (CECE, 2020).

Esto refleja que el usuario ecuatoriano esta consumiendo y realizando compras
digitales con mayor frecuencia. En Ecuador los usuarios que usan Android e iOS,
registraron entre las primeras 5 opciones de aplicacion de compra de alimentos y
bebidas a PedidosYa, Rappi, UberEats, Mc Donald 's y KFC (Del Alcazar Ponce, 2021).
En la categoria de shopping, Super Easy, aplicacién nacional perteneciente a Mi

Comisariato, fue la 9na aplicacion mas descargada en 10S (SimilarWeb, 2021).

Esto demuestra que los habitos de consumo post-pandemia afectaron a los
jovenes y adultos del Ecuador, empezando por sus hébitos alimenticios, lo que antes
significaba para algunos una opcion del dia, pasa a convertirse ahora en una necesidad
frecuente. En una encuesta realizada por la U-Report Ecuador, de 732 jévenes que
participaron, 46,4% sentian que les habia costado no consumir comida chatarra después
de la pandemia debido a las facilidades de adquirir estos alimentos en casa y
unicamente 3 personas afirmaron consumir mas frutas y verduras que antes. Incluso se
afirma que las personas aseguran que la causa de esto se da por la dificultad econémica
de sus familias para poder comprar alimentos nutritivos con regularidad (U-Report

Ecuador - UNICEF, 2020).
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3.1.1. Empatizar

Se define como empatizar a situarse o asimilar la situacion ajena como propia.
Es la capacidad de sentir identificacion con lo que siente alguien mas y es usado dentro
del proceso de pensamiento de disefio para entender la realidad de sus usuarios (Friis

Dam and Yu Siang, 2020).

Dentro del proceso de empatia se evidenciaban una serie de inconvenientes por
resolver, el hallazgo mas importante fueron las problematicas que afrontan los
emprendedores a la hora de abrir un negocio gastronomico de forma profesional y la
improvisacion como respuesta a este problema. Se utilizaron herramientas como
observaciones, entrevistas, encuestas, investigacion de las motivaciones y mapas
conceptuales, esto nos permite tener un proceso claro de extraccion de informacion para
reconocer los puntos de sensibilidad del usuario, conformado por un grupo de
emprendedores (de 24 a 35 afios) en etapa inicial de negocio, esto quiere decir que

tienen de 0 a 3 afios de experiencia en el mercado.

Para reconocer las trabas que se le presentan al emprendedor ante la apertura del
negocio gastrondomico profesional, tenemos la siguiente tabla (Tabla 1) que fue extraida
de una serie de cotizaciones realizadas a empresas de venta de equipos de cocina en la

ciudad de Guayaquil como TERMALIMEX S.A., FRITEGA S.A., entre otras.

Asi mismo conversamos con la franquicia de bienes y raices Century 21 Smart
para precios de alquileres, tomando en cuenta plataformas como Plusvalia Ecuador.
También se consulté con varios emprendedores gastrondmicos un estimado o una media

de sus gastos fijos, estos incluyen el inventario de ingredientes, y necesidad de personal
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para su funcionamiento. Por ultimo, varias agencias publicitarias, entre ellas la agencia

aliada al proyecto, Tabu Studio, nos proporcionaron sus paquetes de manejo de redes

sociales para la necesidad y perfil de cada tipo de restaurante.

Tabla 1

Comparativo Dark Kitchen VS Restaurante Tradicional

RESTAURANTE
REQUERIMIENTOS DARK KITCHEN
Q TRADICIONAL
Superficie minima requerida 20 m2 60-200 m2
Costo de alquiler promedi
Osto Ce alquiler profiiedio Desde $500 Desde $1.500
mensual
Costos basi luz, \
ostos basicos (luz, agua Desde $150 Desde $350
gas. Internet)
Staff i ld . .
: _necesauo (sueldos a 1-3 miembros Desde 3-15 miembros
considerar)
Gastos de difusién y Desde $300 Desde $600

marketing (social media)

Equipos de produccion

Desde 10 mil dolares (mesas, sillas,
uniformes, menn. trampa de grasa,
campana extractora de olores)

Desde 5 mil dolares (cocina, mesa
de frio, congeladores, utensilios)

Valores de inventario inicial

Desde $500 Desde $1.000

Valor total estimado

Desde $7.650 Desde $15.850

Fuente: Elaboracion propia

La tabla anterior permite ejemplificar los tipos de gastos que debe enfrentar el

emprendedor, ya sea que decida abrir una cocina tradicional o fantasma. Estos valores

estimados representan responsabilidades y riesgos que debe tomar para poder crecer

profesionalmente. En la mayoria de los casos el desarrollo del negocio se realiza en
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soledad, esto quiere decir que el grupo objetivo se encuentra desempefiando mas roles

de los que se quisiera.

Luego de observar que el grupo objetivo tiene problemas para financiarse a
largo plazo como emprendedor independiente, quisimos ofrecer de forma concreta la
creacion de un espacio de alquiler que les permita desarrollar sus negocios sin tener que
comprometerse a si mismo econdémicamente, esto nos permite responder con la
necesidad de aperturarse en el mercado. Para poder aumentar sus conocimientos y como
valor agregado se le entregara asesoria personalizada y apoyo en las areas donde el
usuario no tiene experiencia, para permitirle andar solo, esto quiere decir que le damos

la oportunidad de crecer, consolidarse y mantenerse en el tiempo.

Para entender cémo se puede realizar esta idea que responde a la necesidad
anteriormente planteada se escogid desarrollar un coworking gastrondémico con servicio
de incubacioén de marcas como proyecto, idea que serd desarrollada mas adelante (3.1.3
Idear). Finalmente, lo mas importante es entender y tener claro el por qué detras de las
motivaciones; la respuesta es miedo. Miedo a no cumplir con las diferentes expectativas
de las personas que lo rodean; sus amigos, familiares, pareja, la sociedad,
concretamente el miedo al fracaso. Y también la ansiedad de no saber si podra

desarrollar su autonomia (emprendimiento) con éxito.

Para iniciar el esquema de formacion del proyecto, se estableci6 el siguiente
Mapa ;Qué?, ;Como?, ;Por qué?, que permite evaluar las partes elementales de la idea
de forma concisa y clara, para ser posiblemente modificadas segun lo requiera la

evolucién del proyecto. En esta etapa se comprenden qué necesidades se encuentran en
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el problema, como se pueden solucionar y el por qué emocional detras de este problema

(Design Thinking en Espafiol, 2021).
3.1.1.1. Mapa ;Qué? ;Como? ;Por qué?

Figura 2

Mapa ;Qué? ;Como? ;Por qué?

¢QUE? ¢COMO? ¢PORQUE?
Concreto Emocional
< >
Empresa dedicada a Porque les da la
ofrecer renta de A través de un drea de alternativa de
espacios de cocina co-working e emprender
completamente incubadora fisica disminuyendo riesgos
equipados, situado en un lugar que le generan un
complementado con el | estratégico de la ciudad | miedo al fracaso; como
servicio de incubacion y que logre darles la incertidumbre de
asesorias en areas de permisos, licencias y la procesos y areas de
necesidad para el grupo | oportunidad de llegar a desconocimiento para
objetivo, con el fin de la mayor cantidad de el emprendedor como
generar y mantener clientes posibles con un lo son el marketing, las
estos negocios equipo de apoyo redes sociales, la
gastronomicos en el capacitado en el administracion, finanzas
tiempo. modelo de negocio. y de mds.

Fuente: Elaboracion propia
3.1.1.2. Mapa de empatia

Luego de extraer las primeras fuentes de informacion y observar el
comportamiento del grupo objetivo, tratamos de exponer de la mejor forma posible la
problemadtica de raiz que coincide en cada uno de los emprendedores entrevistados para

lograr hacernos las preguntas correctas. Lo primero es escuchar qué dice, saber qué lo
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impulsa a la toma de decisiones, como lo hace sentir su situacion actual, y qué piensa o

quisiera que cambie a futuro.

.Qué dice?

Podemos escuchar quién es nuestro usuario, las incomodidades y beneficios que

se le presentan, y como es su lenguaje corporal al comunicarnos estos problemas.
> ;Por qué decides realizar un emprendimiento?
> ;Chual es la ventaja/desventaja de tener un emprendimiento?
,Qué hace?

Enfocado en cuales son las motivaciones que empujan al emprendedor a

accionar, y asi mismo a la inaccion.

> ;Has pensado en meter tu emprendimiento en UberEats, PedidosYa, Super Easy,

etc...?
> Sino es asi, {Por qué?
.Qué piensa?

Etapa de evaluacion de mapas mentales y aspiraciones personales y

profesionales, mismas que nos dan un insight de sus prioridades.
> En su experiencia, ;qué diria que es lo mas importante?
> ;Qué consejo le daria a las personas que desean emprender?
.Qué siente?

Reconocimiento de los anhelos del usuario y su tolerancia frente a ciertas

circunstancias.

> Como te distingues de la competencia hoy en dia?
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> Como ves tu emprendimiento en un aio?

El siguiente Mapa de Empatia se presenta como una herramienta que permite
visualizar graficamente las extracciones claves de las preguntas presentadas, mismas
que pueden ser leidas en las 6 entrevistas del ANEXO, y que permiten comprender mas
de cerca al grupo objetivo, resumiendo las cuatro problematicas dentro del; qué dice,

qué hace, qué piensa y qué siente.

Figura 3
Mapa de empatia
"Los resultados se miden con la estabilidad,
cuanto tiempo se mantiene un negocio bajo esta
"Ser emprendedor significa tomar riesgos. La Dark economia tan volatil. No teniamos ni idea de
Kitchen surgié como una imposicion, resultado del cdmo hacer este negocio y nadie llega lejos
COVID-19, como la Ginica manera de generar trabajando solo. Lo mas dificil de crear un
dinero." negocio es armar todo. Saber cémo va a ser el
tema del delivery, armar la cocina, tener una
persona que te ayude, etc..."
DICE PIENSA
HACE SIENTE
"La meta suele ser seguir haciendo el paso-a-paso, "Detras del anhelo del empresario esta el
constituirse como empresa. Se encarga de sentimiento de independencia. Te das cuenta de
muchas dreas al mismo tiempo y necesita un las trabas que tiene emprender en el Ecuador.
equipo de trabajo fiable. Quiere crear Encuentras personas con malas intenciones hacia
experiencias con sus clientes." tu negocios. Si no llevas un correcto control de
redes sociales, finanzas y no logras entender
el giro de tu negocio, quiebras."

Fuente: Elaboracion propia

El problema se ve reflejado en las complicaciones frente al emprender en el
pais. El Global Entrepreneurship Monitor registrd en Ecuador que 1 de cada 3 adultos
ecuatorianos emprenden en el pais y el 80% de ellos fracasa en la etapa inicial de
negocio, esto quiere decir que 8 de cada 10 emprendimientos no llegan al segundo afio

de vida. La intencionalidad del pais supera a paises como Brasil, Colombia y Chile.
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Donde el 36,2% de estos adultos emprendedores no completa los primeros 3 meses de

funcionamiento. (GEM, 2019).

Para resumir lo mas importante de las entrevistas sabemos que desde el primer
momento de decision de apertura de negocio y contando con la inversion para
emprender, se desarrolla la idea de una marca gastrondmica, dentro de la cual existen
dudas para el duefio como qué métodos debe utilizar para diferenciarse de la
competencia, qué colores debe usar, qué nombre puede usar, cudl es el factor
diferenciador que ofrecerd su marca, en qué canales de comunicacion debe estar,
cudnto, como y a quién debe pautar, como puede ingresar en las aplicaciones, como se
usa el mend e-commerce para cada aplicacion, quién realizara la produccion de fotos de
sus platos, como seran las estrategias de promocion y creacion de experiencias con los
clientes a través de los envios a domicilio, cudntos seran los gastos de permisos legales
y como debe definir las politicas que le permitirdn medir la productividad de cada

empleado.

Luego en la parte administrativa debe saber determinar lugar de funcionamiento,
demanda de usuarios digitales o presenciales a su alrededor, total de los valores que
debe pagar por equipos de produccion, precio final al cliente, precios manejados en
cada aplicacion dependiendo del porcentaje negociado para mantener un margen de
ganancia adecuado, seguridad y monitoreo del chef en cocina, y asi mismo del control
de motorizados, caja chica, sueldos a pagar, gastos de permisos legales y las politicas

que permitiran definir la productividad de cada empleado.
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Por ultimo el manejo de los alimentos como responsabilidad con la salud
publica, esto quiere decir la forma adecuada de manipulacion de ingredientes,
actualizacion de las técnicas de cocina a través de capacitacion continua a los chefs,
formas de hacer que el alimento final llegue en las mejores condiciones posibles para

consumo del cliente final y manejo de clientes que tienen quejas o piden devoluciones.

3.1.1.3. Mapa de trayectoria

El objetivo de esta técnica es analizar como es la experiencia del cliente con un
determinado producto o servicio para asi brindar una solucion eficaz y definir aquellos
puntos claves del proceso donde se puede mejorar. Se busca alinear la vision externa
con la interna, para entender la vinculacion y los momentos de contacto con el cliente

(Colombo, 2019).

Este Mapa provee una vision y descubrimiento de los momentos de contacto
para evaluar si lo que esta viviendo el cliente se alinea realmente con la intencionalidad
de la solucién propuesta, si representa inconvenientes que se pueden eliminar o detalles

que se potenciaran.

El Mapa fue desarrollado como una linea de tiempo para explicar la experiencia
de un emprendedor que desea buscar una ubicacion estratégica en la ciudad de
Guayaquil para establecer su negocio gastrondmico, desde el momento de
descubrimiento, hasta que el cliente considera la marca entre sus opciones de compra
donde se encuentra finalmente con las experiencias que haran que se decida fidelizar al
producto o servicio ofrecido. De acuerdo al comportamiento de uso de canales digitales

por parte del grupo objetivo podemos evidenciar que el 29% de usuarios de 25 a 34
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afios estaban ubicados como los principales consumidores de Facebook, siendo el
20.26% de estos de la ciudad de Guayaquil, que retiene a la mayor cantidad de usuarios
en linea. Instagram contiene 32% de usuarios de estas edades, LinkedIn 34.1% y Twitter
33% (Del Alcazar Ponce, 2021). Entonces reconocemos este canal de redes sociales
como el principal motor de busqueda de este grupo objetivo, asi mismo sabemos la
posibilidad de busqueda que tienen en Internet a través de Google en plataformas como
por ejemplo, Plusvalia Ecuador, donde se buscan principalmente bienes y raices en la

ciudad de Guayaquil.

A través de las caracteristicas del usuario de querer buscar el ahorro, sabemos
que hay una sensibilidad ante el precio y que por tanto el cliente procedera a hacer
comparaciones de los beneficios que obtiene. Asi mismo querra saber qué politicas
debera seguir, respecto a los pagos que se le permiten y reglas que deben regirse. Luego
un cliente interesado en obtener una ubicacion nueva querra visitar el lugar en caso de
estar interesado, este es un momento crucial puesto que se retienen las percepciones del
cliente frente a la propuesta, por tanto la importancia de la limpieza y el funcionamiento
comodo de los clientes que estén ya establecidos. Si accede al servicio, enviara sus
documentos, firmara el contrato y contara con un servicio de onboarding que tiene
como finalidad el recorrido y la apropiacion del lugar. Pero lo mas importante de
realizar esta metodologia fue reconocer la importancia del servicio una vez cerrado el
trato con el cliente para mantener la fidelidad del mismo haciéndolo sentir parte de un

equipo que lo ayudara, durante todo el proceso de emprendimiento.
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Para reconocer el paso a paso de los momentos claves de la trayectoria del

cliente tenemos la siguiente ilustracion (Figura 4).

Figura 4

Mapa de trayectoria

Evaluacion

Firmade PROCESO DE

Busqueda del Comparar Separar cita Envio de
lugar - Precio presencial dela documentos  contrato  ONBOARDING
- Social - Ubicacion - Presentacién propuesta - Kit regalo
Media - Requisitos  de propuesta - Folleto
- Referencias - Reglas instructivo
- Internet - Llaves de
cocina

Mapa de trayectoria

Fuente: Elaboracion propia

3.1.2. Definir

Etapa de definicion del problema, es decir que su fin dentro del proceso de
Design Thinking es reconocer la problematica real del grupo objetivo y sus insights. La
falta de claridad en esta fase resultara en un inconveniente para la etapa de ideacion
puesto que causaria confusion e ideas mal enfocadas. Se compila la investigacion
obtenida y una vez ordenada se descompone en busca de pautas que se repitan (Design

Thinking. Fase 2: Definir — BusinessADN, 2021).
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Para llevar a cabo una definicion correcta de pensamiento de disefio es necesario
describir al buyer persona, que se define como el esqueleto o el perfil de la persona que
tiene una necesidad y cuenta con ciertas caracteristicas para adquirir un producto o
servicio en particular (Buyer persona: qué es, tipos y coémo definirlo - InboundCycle,

2021).

Perfil del cliente - Buyer persona

En base al perfil del buyer persona procedemos a describir

sus caracteristicas:

Nombre: Gonzalo Maldonado

Sexo: Hombre

Estado civil: Soltero, sin hijos
Residencia: Guayaquil, Guayas, Ecuador
Ingresos: Mayores a $2.000 USD

Nivel: Estudiante de tercer nivel de maestria

Profesion: Su negocio gastrondmico tiene mas de 1 afio en
el mercado. Trabaja més de 8 horas al dia, incluyendo los feriados y fines de semana sin

horario impuesto.

Caracteristicas: Gusto por el riesgo, necesidad de logro, éxito e innovacion, en
buisqueda de su autonomia. Invierte su propio dinero, pueden contar con un soporte

como socios. Le interesa hacer contactos.
Beneficio Buscado: Reduccion de costos de inversion y control de gestion.

Frustraciones: Limitaciones econémicas para expandirse y crecer, su negocio alin no
se encuentra automatizado. Su tiempo se divide para cumplir no s6lo con sus funciones,

si no que cumple con otras adicionales en diferentes areas que complican su enfoque.
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La descripcion anterior nos permite ahondar en ciertos aspectos interesantes,
conocidos como insights [del término inglés “in” (adentro) - “sight” (vision)], mismos
que son motivaciones internas que permiten que el usuario se incline o tenga una
preferencia especial por algo de lo cual ni siquiera son conscientes (Que es un Insight:

definicion, ejemplos y cémo detectarlo, 2021).

Una vez que encontramos el insight basados en el buyer persona, podemos
proceder a realizar el Mapa Usuario + Necesidad + Insight. La finalidad de este mapa es
reflejar al grupo objetivo, su necesidad y el hallazgo estratégico. Se definieron 4
variables clave dentro de la necesidad del usuario, de las cuales se extrajeron 3 insights
principales que representan las emociones y sentimientos que hay detras de estas
necesidades. Por ultimo, realizamos una pregunta que une la necesidad con el insight

para proceder a elaborar ideas que respondan a estas preguntas.

3.1.2.1. Mapa Usuario + Necesidad + Insight

Figura 5

Mapa Usuario + Necesidad + Insight

DEFINIR
USUARIO | + | NECESIDAD + | INSIGHT

Embrendedores que Ahorrar tiempo a corto y .
p q largo plazo Frustracion frente

se encuentran en la al estancamiento

etapa inicial de sus .. L.
Adquirir experiencia en

negocios y que , .
: 8 y d todos las areas de su negocio Le cuesta
tienen capital de mantener el

inversion para Lo i
P Conveniencia para negocio solo

incursionar en la necesita emprender porque
industria La apertura de su
gastronémica de la Independencia y estabilidad negocio le significa
ciudad de Guayaquil econdmica varios
en el afio 2021. inconvenientes

éComo podemos ayudarlo a sentirse independiente ahorrando tiempo?
¢Cédmo podemos crear una experiencia de emprendimiento conveniente?
¢Coémo podriamos ayudarlo a sentir seguridad con su inversion?
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Fuente: Elaboracion propia

Vemos ejemplificado el ejercicio de esta metodologia en la primera necesidad
encontrada en el usuario que es ahorrar tiempo tanto a corto como a largo plazo, ahora
sabemos que esto se debe a que le frustra estancarse puesto que no le permite sentirse
independiente, por tanto nos preguntamos; ;cémo podemos ayudarlo a sentirse

independiente ahorrandole tiempo a este emprendedor?

Dentro de la elaboracion del Mapa destacamos la pregunta que nos permitio
encontrar una solucion que realmente responde a un insight y necesidad directa del
usuario; ;cémo podemos crear una experiencia de emprendimiento conveniente que

facilite la apertura y mantenimiento del negocio gastronomico?

3.1.3. Idear

Etapa de generacion de ideas y brainstorming, la finalidad de esta es desechar
las primeras ideas y forzar la creatividad del investigador para lograr responder las
preguntas realizadas anteriormente, en la fase idear (Design Thinking: fases y ejemplos,

2019).

3.1.3.1. Brainstorming

Mas conocida en espafol como la técnica de la lluvia de ideas. La cantidad de
ideas es lo mas importante, se sugiere dibujar o usar hojas y realizar el ejercicio de
forma grupal y sin juicios (Brainstorming: qué es y como funciona, 2021). Para este

proyecto se elaboraron mas de 50 ideas.



23

Figura 6

Brainstorming

BRAINSTORMING - IDEAR

Plataforma de Club virtual de
1nv‘::gg:n=:tas g.::snf::ér:iscos espacio promocional emprendedores
A i Gl (e o en prensa escrita gastronémicos

Creativos Pagina web de cursos de cocina y ﬂ“ms,:’i';t;za::i:: del Registro de marca I Disefiadores. A"ﬁ"" legales
generadores de motorizados manejo de egoci a domicilio gastronémicos fe cocinas
ideas por hora locales alimentos ‘antasmas

esores o :
contadores online T;::},::g‘;"z;ﬂ"
de medio tiempo g

Podcast

park Kitchen Asesores Asesores de

BT ERToraNs Consolidarse en el publicitarios branding
veb filtro de eventos digitales amercado organizador de
cursos de de networking de 9 proveedores con Software de

procesos de

automatizacion
Software Dark 3
Kitchen Un call-line
de manejo de
Asesores de Audiolibros de Prepararse como Artesanos de

b A largo Toi Asesores de
creacién de marca emprendimiento empresaria BRAINSTORMING plazo e Chandieing & transfornacion de
ciclo green para

Blog del mercado TRz
gastrénomico rganizador

financiero Dark
Kitchen

Ropa Ais:tseffir;c:c s Servicio de ol
organizacion de -
G0 emocional para B gastronomicas Alquiler de
emprendedores espacios de cocina
Panel de Red social con incubacion

networking de comida

Las paginas —L Secretaria
; Aplicacion de curso de ;
e Lok reconociniento de introduccién al Aufonatizada

ngredientes competencias emprendimiento

Fuente: Elaboracion propia

Dentro del mapa podemos ver reflejadas las ideas extraidas grupalmente para
resolver el problema del grupo objetivo, una de las técnicas utilizadas en este ejercicio
fue descomponer la pregunta principal; ;cémo ayudamos al usuario a prepararse como
empresario y a consolidarse en el mercado gastronomico a largo plazo? Y asi encontrar
soluciones especificas de cada area. Las ideas marcadas en naranja fueron seleccionadas
como las favoritas del grupo tomando en cuenta las variables de creatividad y
relevancia. La idea marcada con verde fue la idea escogida para ser desarrollada

resultado de la comparacion con las demads ideas en el Mapa de costo / relevancia.
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3.1.3.2. Mapa de costo / relevancia

Dentro de las ideas elaboradas en la base de brainstorming, se realiza el Mapa
de costo / relevancia, su objetivo es dar una vision clara de cuales son los proyectos que
requieren de mas gastos e inversion y cudles son las ideas que responden, en mayor o

menor medida, a la necesidad presentada en la etapa de ideacion.

Para utilizar esta herramienta se coloca en una matriz aquellas ideas que
representan mayor y menor costo, con aquellas que tienen mayor y menor relevancia,
esto quiere decir que las ideas que tienen mayor costo y menor relevancia son las que

deben ser desechadas.

Lo importante es reconocer cudl de las ideas logra satisfacer al grupo objetivo.
En este caso la idea escogida se encontraba dentro del rango mayor costo, mayor

relevancia.
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Figura 7

Mapa de costo/relevancia

Software Dark Tamitadores

etizetiran mandados . com

Call-line de
manejo de
crisis

e —

Mayor
relevancia -
mayor costo

|

: Creacién del Club virtual
Creativos Menos Mayor. P Asesores
profesionales bmlcg ddel POdKC-aSth DauK relevante - -——— Maga costo . relevancia - Audmldl_br_o g publicitarios dded
G e ercado itchen S G relevancia menos costo €mprendimiento TS emprendedores
2 gastrénomico gastrénomicos
l Generador de
Artesanos de 4
merchandising et el

del mercado

Menos
relevante -
mayor costo

Disefiadores
Ropa especializados Plataforma de
empoderadora en networking
gastronomia

Serv1glo web Registro de

ma(ca a
domicilio

e Contadores de
motorizados medio tiempo

locales

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3.3. Poster de concepto

El poster del concepto se presenta como modelo de infografia, esto quiere decir
que fusiona la informacién de las areas del proyecto de una forma grafica y concisa.

Debe ser sugerente, util y diligente para dirigir y orientar al lector (FERRER, 2015).
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La idea escogida para el problema de los emprendedores, de 24 a 35 afios, en

etapa inicial de negocio gastrondmico y aquellas marcas con experiencia que buscan de

un punto adicional de distribucion digital, fue la de un co-working gastrondémico que

cuente con un servicio de asesoria en las areas de necesidad, con el fin de brindar una

solucion econdémica y fiable que les permita crear, crecer y mantener sus negocios en el

tiempo.

Para el desarrollo de la idea y mejor comprension del modelo de negocio, presentamos

la siguiente ilustracion de CANVAS (Figura 8).

Figura 8
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Un espacio de coworking se conoce como las oficinas y espacios compartidos
para trabajar, aunque quienes usan estos espacios trabajan de forma independiente,
cuentan con una serie de diversos beneficios colectivos como la reparticion de gastos de
forma comunitaria o el intercambio de conocimientos, lo que aumentan las
oportunidades de los emprendedores, también sirviendo como lugares de encuentro para

reuniones entre profesionales de negocio y funcionando como herramienta de

autonomia laboral (What Is Coworking?, 2018).

Figura 9
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3.1.4. Prototipar

Se define como aquella etapa de simulacion del producto o servicio extraido de
la fase de ideacion, una vez que se han evaluado distintas alternativas que demuestran
su viabilidad y brindan una mirada mas cercana al problema como la efectividad de la
solucion propuesta. De esta forma se observa la interaccion del grupo objetivo y sus

primeras impresiones (Pérez, 2021).

3.1.4.1. Proceso de prototipado

Dentro del proceso de pensamiento de disefio encontramos primero el problema,
la tendencia de una necesidad particular. Luego desarrollamos una investigacion y
extraemos informacion valiosa que nos permite encontrar conceptos y con esto realizar
los prototipos que permitan ser claros en la innovacion propuesta. Culminando con el
disefio del producto, pudiendo asi reconocer la verdadera viabilidad del proyecto y sus

verdaderos desafios en su camino evolutivo (Palacios Wanke, 2020).
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Figura 10

Proceso de prototipado
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Dentro del objetivo de producto escogido estaba la individualizaciéon y
personalizacion de cada cliente, una organizacion sin contacto, rapida, que puedan fluir
los repartidores y exista un pasillo de puertas numeradas para cada cocina, y a la vez
darles un espacio donde sea comodo integrarse, compartir y ser una comunidad

gastrondmica.

Nuestro plan de construccion debia tener primero:
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e Una ubicacion estratégica del lugar escogido pues seria parte clave del proyecto,
la alta demanda de clientes digitales en aplicaciones para armar estas Dark

Kitchen, esto aseguraba nuestro primer punto y beneficio con el cliente.

e Gastos de construccion debidamente pensados y presupuestados.

e Considerar la parte legal adecuada, esto quiere decir darle los permisos de
funcionamiento adecuados y seguros para evitarles problemas a los clientes y

disminuir la parte informal de los negocios.

e Procedimientos de higiene y seguridad de las instalaciones, sobre todo al tratar
con elementos a diario como el fuego, y cuchillos en cocina, asi como el manejo

de alimentos para clientes finales.

Nuestros objetivos de funcionalidad presentan los siguientes detalles:

e Espacios comodos y adecuados para la ejecucion de los alimentos con equipos y
tecnologia (como un buen servicio de Internet) que le permitan aperturar sus

negocios rapidamente.

e Para brindarles eficiencia el objetivo es lograr que unicamente se concentren en
la cocina, dirigiendo sus esfuerzos a esta rama tan importante para su desarrollo,
por lo cual contardn con asesores de apoyo de crecimiento como lo significa un
equipo de publicidad y marketing a tiempo, que cree constantemente contenido
personalizado para estas marcas, administrando las plataformas e-commerce,

creando promociones y reportando las percepciones y reacciones del cliente al
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emprendedor. Recordando que para este grupo objetivo (este emprendedor),

usualmente debe tomar todas esas responsabilidades solo.

e Espacio adecuado para los repartidores en los alrededores del area escogida,
pensando para horas pico de pedidos y cumpliendo con ser construido para los

pedidos a domicilio.

3.1.4.2. Diseiio del prototipo

Realizamos la técnica de benchmarking, herramienta que facilita la creacion a
través de la busqueda e investigacion de lo que realizan otras empresas y marcas, ya sea
a nivel nacional e internacional, que comparten el mismo grupo objetivo, esto con la
finalidad de pulir la oferta al cliente y aportar valor frente a la competencia (Rosgaby

Medina, 2018).

El indicador escogido fue disefio de producto.

Figura 11

Diserio del prototipo
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Fuente: Dark Kitchen Factory, Santiago de Chile (Hubs Gastronémicos: El Combo

Perfecto Entre Gastronomia y Real Estate - Popapp, 2020)

Figura 12

Diserio referencial de distribucion del layout
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Como se puede apreciar en ambas referencias fotograficas, son espacios
compartidos que tienen cocinas equipadas donde se asigna un espacio para cada uno de
los clientes que contratan el servicio. Cuentan con areas de almacenamiento de
alimentos y refrigerios debidamente asignados para cada cliente, areas de lavado,
utensilios, seguridad contra incendios, Internet de primera calidad y rapido, un pasillo
comun para flujo de paso, bafios compartidos, un drea comun para la elaboracioén de
ideas o para llevar a cabo reuniones, area de trabajo y area asignada para repartidores
sin contacto, buscando crear una especie de comunidad o colmena que centra sus

esfuerzos en el ambito gastronomico.

3.1.5 Validar

En esta etapa final se reconoce si el proyecto ha cumplido o no con su objetivo
final. Esto quiere decir evaluar que efectivamente es viable la idea, que es posible
realizarla y que existe un grupo de personas que la necesitan. Esto comprende el desafio
mayor del proceso puesto que las reacciones emocionales de los usuarios deberan ser
interpretadas, atin cuando a ellos mismos les cuesta comprender las razones detras de

ciertas motivaciones (Jimenez Cano, 2018).

Desde el principio se reconocid la consolidacion y la popularidad de las cocinas
ocultas en la ciudad de Guayaquil, y utilizando los métodos de comprension del
pensamiento de disefio, realizando entrevistas, investigaciones de fuentes y referencias,
donde se pudo definir que, en efecto, los emprendedores estdn teniendo problemas que
afectan su desempefio, esfuerzo y gastos financieros durante la creacion y desarrollo de

sus negocios, estos problemas nacen de su desconocimiento en ciertas areas, su
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improvisacion, su falta de recursos. Cuenta con la oportunidad de emprender, ha
escogido al sector gastronomico y desea convertirse en un profesional independiente,

pero teme al fracaso y no encuentra la ayuda necesaria.

Buscamos proporcionar una idea que les dé la oportunidad de emprender en este
sector de modo que les resulte mas barato que al realizarlo bajo sus propios medios, y
no sdlo eso, si no que le permitiera crecer, adquirir conocimientos, perfilarse como

emprendedor y que sea una experiencia colectiva, con buena comunicacion digital.

El coworking gastronémico con servicio de incubacion nace como la idea
perfecta para responder a las necesidades no so6lo del grupo objetivo que posee estos
problemas sino también para aquel emprendedor con mayor experiencia en el mercado
gastrondmico, que necesita que su marca tenga en las aplicaciones la existencia de una
tienda digital adicional, con el objetivo de cubrir un mercado que no le alcanza con otro

de sus puntos digitales o restaurantes tradicionales, fisicos.

El prototipo presenta todo el plan de construccion, referencias y cotizaciones de

proyecto, pero antes es necesario desarrollar una evaluacion con el cliente potencial.

3.1.5.1. Testeo del prototipo

El prototipo fue ensefiado a emprendedores de la ciudad de Guayaquil,
involucrados en negocios gastrondmicos, con edades de 24 a 35 afios, tanto hombres
como mujeres. Los métodos de estudio utilizados para evaluar las variables de

sensibilidad del grupo fueron matriz de hipdtesis y matriz de feedback.
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La matriz de hipétesis es una suposicion e idealizacion de la etapa de feedback,
la preparacion y el simulacro de las preguntas e intencion que se busca obtener, donde
participa la segunda matriz evaluando aspectos tanto positivos como negativos
extraidos de la investigacion, asimilando lo que debe cambiar e innovar, y aquello que

debe mantenerse y mejorarse (Design Thinking IV: Testear | Euroforum, 2018).

Para iniciar con el ejercicio de testeo se le muestran imagenes referenciales
junto con un croquis hecho mano donde se les pide que establezcan una ruta junto con
un lapiz o pluma de los movimientos que ellos realizan junto con su personal en un dia
comun de trabajo y como creen que seria la comodidad, qué necesitan, qué equipos no

podrian estar juntos o si hay espacios que podrian ser mejor aprovechados.

Dentro de las variables de percepcion positivas evaluadas por el grupo de

emprendedores se encontraban:

e Valorar el hecho de que sea un espacio construido para delivery

e Dadas las facilidades de funcionamiento y legalidad, aprecian que cuenta

con permisos y licencias

e La ubicaciéon del negocio tiene proximidad al mercado objetivo

potencial, por lo que se les ahorra la investigacion y riesgo

e Acortamos el tiempo de apertura de emprendimientos

e Buena distribucion del espacio de cada cocina y una disminucion de

gastos a largo plazo
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Con esto presentamos un layout junto con las Foto 1 y 2. Disefio de prototipo de
las fuentes referenciales, recolectando sus percepciones y haciendo preguntas que
causaran identificaciéon con el momento, como qué creen que podria afectar de forma
positiva o negativa: 1) un dia ajetreado de varias cocinas, 2) el manejo y uso de
servicios basicos, 3) servicio de incubacion en accion, 4) necesidades de equipamiento,

5) logistica de seguridad, entre otras aportaciones extraidas.

3.1.5.1.1. Hallazgos

Dentro de los usuarios analizamos comentarios interesantes, constructivos,
preguntas que nos dejaron por resolver y finalmente las nuevas ideas que nos
permitieron crear en base a este ejercicio. Se nos solicitd no interrumpir la percepcion,

escuchar y ser objetivos.

En la fase de testeo encontramos que percibieron de forma positiva la parte de
reducir la incertidumbre dentro de los procesos del negocio Dark Kitchen, siendo un

facilitador que reduce el riesgo de apertura.

Asi mismo el contar con la proteccion de seguridad anti-robos y anti-incendios,
de modo que las camaras les sirvan como parte del negocio para identificar sus cocinas

aln sin estar ahi, esto significa la automatizacion de sus cocinas.

Otro punto importante es la necesidad de la interaccion del cocinero a cargo de
forma privada, esto como parte del servicio con las capacitaciones, donde varios
usuarios estuvieron interesados en el uso de cuchillos, proteinas, preparacion de salsas,

técnicas de envios a domicilio y de mas.
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El 4rea de refrigeracion es clave y debe ser amplio para que puedan entrar todos
los alimentos, asi como asegurar la calidad con equipos duraderos y asegurados con un

medidor propio y generador de luz en caso de corte en la ciudad.

Los puntos de Wi-Fi deben estar ubicados estratégicamente dentro de la
ubicacion para asegurar otro punto importante al cliente que es parte de la propuesta de
valor y que incide en la calidad de los pedidos; la velocidad del Internet para el servidor

de la aplicacion de pedidos a domicilio.

Valoraron la participacion de un encargado en sus menus e-commerce dentro de
cada aplicacion, puesto que esto es un punto débil del usuario. Pero no sélo quisieran
mantener este frente, quisieran delegar y que adicionalmente este encargado maneje y
reciba ciertos beneficios como por ejemplo, porcentajes preferenciales con las

aplicaciones.

3.1.5.1.2. Oportunidades de mejora identificadas

En términos de eficiencia y distribucion de espacios pudimos reconocer que lo
mejor era tener ventanas dentro de cada puerta para el contacto posible entre una cocina
y el exterior, pero mantener una ventana externa que permitiera reducir el flujo de

motorizados, entregandoles a modo de delivery.

Para que sea un sector de coworking las reglas de convivencia, limpieza y areas
compartidas debian estar debidamente procesadas, firmadas por cada parte participante

y contar con todos los equipos de desarrollo de negocio.
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La extraccion de olores seria garantizado a través de una campana extractora y

cada puerta contard con la seguridad de llave, permitiendo la individualidad de cada

negocio.

Las areas verdes forman parte de la armonia del lugar y la percepcion de ser una

ubicacion comunitaria para un grupo de personas con los mismos intereses.

Se puede evaluar la oportunidad de contar con una flota propia de motorizados
una vez siendo replicada esta idea en varias ubicaciones estratégicas y brindar una
aplicacion propia e inclusive tener la oportunidad de transformarse, expandiéndose con
mesas y sillas, y de acuerdo a las necesidades del mercado, a una pequefia plaza de
restaurantes. La idea cuenta con varias extensiones de negocio posibles.

Dar la oportunidad de agendar un recorrido a través de un canal digital.
3.1.5.1.3. Adaptacion del prototipo

De acuerdo a las observaciones realizadas por los usuarios y en base a la idea
escogida, utilizamos un espacio de pasillo largo para la distribucion de las cocinas y

areas de uso comun como patio de entregas, bafos, area de coworking y areas verdes.

Figura 13

Adaptacion del prototipo
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Fuente: Elaborado por los autores, 2021

4.1. GERENCIA: ESTUDIO DE MERCADO

4.1.1. Investigacion de mercado

La investigacion de mercado es una herramienta que ayuda al investigador y/o
empresa a tomar decisiones y controlar las estrategias de la empresa. Ademas, ésta
ayuda a conocer y mantener vigilado al entorno y, en ocasiones, a la competencia

(Universidad Complutense de Madrid & Merino, 2019).

Para el proyecto Dark Kitchen se realizé una investigacion de tipo mixta,
cuantitativa y cualitativa, analizando principalmente a emprendedores de dark
kitchens. Adicionalmente, se considerd en el estudio a expertos en areas de interés

para el proyecto.

4.1.1.1. Objetivo General

e Analizar la demanda de emprendedores de dark kitchens dispuestos a
pagar por el alquiler de un espacio de cocina optimizado y a solicitar

seguimiento con incubacion.

4.1.1.2. Objetivos Especificos

e Determinar la zona geografica que mayormente beneficia al grupo

objetivo para generar sus negocios gastronomicos.

39
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e Identificar la oferta de servicios gastronomicos que desean crear estos

nuevos emprendedores.

e Identificar las areas dentro de los negocios gastronémicos en las que los

emprendedores necesitan asistencia

4.1.1.3. Poblacion

Segun el Directorio de Empresas elaborado por el INEC, hasta el 2018 se
habrian registrado 7.199 empresas de indole gastronémico en los sectores Guayaquil,
Duérn y Samborondon. 94.3% de éstas empresas eran consideradas micro empresas,
4.9% pequeiias, 0.7% medianas y 0.1% grandes (Universidad Andina Sim6n Bolivar,

Sede Ecuador, 2019).

Fuente: Directorio de empresas 2018, INEC

La mayor parte de las empresas en el sector gastronomico demuestran ser
definidas como micro empresas. Esto quiere decir que son empresas con ingresos de
hasta $300,000 y que cuentan con un maximo de 9 trabajadores (Servicio de Rentas

Internas, 2020).

4.1.1.4. Muestra

Se realiz6 una recoleccion de las dark kitchens registradas en las aplicaciones de
servicio de comida a domicilio Uber Eats, Rappi y Super Easy. Esta recoleccion se
logré estableciendo contacto con los jefes de marketing de cada empresa en el Ecuador.
Ellos entregaron varias bases de datos que luego fueron consolidadas y limpiadas.

Dentro de las plataformas se encuentran registrados restaurantes fisicos y dark kitchens
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pertenecientes a Guayaquil, Samborondén y Daule. Dentro de las bases de datos se
encontraron 125 restaurantes clasificados como dark kitchens, sin embargo 13 de éstas

le pertenecian a restaurantes fisicos mas grandes.

4.1.1.5. Diseiio de la Investigacion

El presente trabajo investigativo tiene un enfoque de tipo mixto. Una
investigacion de tipo mixta involucra técnicas del estudio cuantitativo y cualitativo, no
solo uniéndolas, sino buscando que interactiien y se potencialicen
(Hernandez-Sampieri, 2018, 10). El alcance de la investigacion es
exploratorio-descriptivo. Se eligid el disefio exploratorio ya que este tipo de modelo de
negocios no ha sido estudiado anteriormente en el contexto ecuatoriano, por lo cual la
informacion disponible es limitada. Ademas, el disefio es descriptivo por lo que se
busca especificar y caracterizar valores dentro del estudio (Universidad Nacional la

Plata, 2020).

4.1.1.5.1. Estudio Cualitativo

Se aplica la investigacion cualitativa con el fin de obtener experiencias,
percepciones, preferencias y un perfil del cliente objetivo respecto a la renta de
espacios adecuados para la modalidad estilo cocina oculta o dark kitchen (Universitat

de Barcelona, 2021) .

4.1.1.5.2. Estudio Cuantitativo

Se utilizo la investigacion cuantitativa para obtener informacion numérica del

mercado en cuanto a exportaciones, importaciones, demanda potencial y mercado
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meta en torno a los pymes dentro del sector gastronémico. Este estudio se centrara
particularmente en la ciudad de Guayaquil y zonas estratégicas como Daule y

Samborondon donde se recabara datos pertinentes en base a los objetivos planteados.

4.1.1.5.3. Estudio Mixto

El enfoque mixto brindaré apertura en cuanto a realizar procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacion que implican la recoleccion y el andlisis de datos,
asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de

toda la informacion obtenida.

Creswell sefiala que “es habitual iniciar una investigacién con un pequefio
estudio cualitativo a nivel exploratorio, que nos permite, posteriormente, aplicar una
metodologia cuantitativa para la generalizacion de resultados” (Rodriguez y
Valldeoriola). Por lo tanto, al mezclar los enfoques cuantitativo y cualitativo, se podra
utilizar las fortalezas de ambos tipos de indagacion para asi minimizar las debilidades
potenciales que se puedan presentar. Las principales fuentes de informacion utilizadas
han sido fuentes secundarias publicadas por otros que utilizaron herramientas como
encuestas, estadisticas, escalas de tipo cualitativa y también compaiias especializadas
en estudios de mercado como Kantar, Nielsen y Euromonitor. Se realiz6 la revision
teodrica de autoridades gubernamentales como La Alcaldia de Guayaquil, Instituto

Nacional de Estadistica y Censos INEC, entre otros.

El alcance de la investigacion es exploratorio ya que no existen investigaciones
previas relacionadas al tema. El tipo de estudio es no experimental ya que se ha

observado y analizado sin intervenir o modificar la realidad. El tiempo de esta
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investigacion es transversal ya que se ha realizado durante un momento especifico en

el tiempo.

4.1.1.6. Desarrollo de Técnicas de Investigacion

e Técnica: encuestas

e Herramienta: Google Forms

e Muestra: 100

e Unidad de analisis: Emprendedores de dark kitchens de Guayaquil, Daule y

Samborondodn.

Se realizaron cien encuestas, todas a emprendedores de dark kitchens que hayan
incursionado con sus negocios entre el 2019 y 2021 registrados en las aplicaciones
moviles de entregas de comida a domicilio. Dentro de las preguntas se consideraron
cuatro factores principales: informacidon general sobre su tipo de negocio, aspectos que
ellos consideraban importantes dentro de su negocio, areas del negocio en donde
necesitan ayuda y el valor que estarian dispuestos a pagar por facilitarse diferentes

areas del negocio.

Para llegar a estas personas, se recolectd los niimeros telefonicos de cada
restaurante. Al realizar el contacto se solicité comunicarse con el duefio y/o fundador
del negocio. El paso siguiente fue establecer el contacto con ellos y enviar el link de la

encuesta por correo electronico.

e Técnica: entrevista
e Herramienta: Google Meets

e Muestra: 4
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e Unidad de analisis: Expertos en areas de interés al proyecto

Se llevaron a cabo cuatro entrevistas con expertos en entregas de comida a
domicilio, bienes raices y densidad poblacional digital. Las personas involucradas
fueron Jaime del Hierro, gerente general de Century 21 y experto en bienes raices,
Aldo Faidutti, hunter de Rappi y experto en aplicaciones de delivery, Abel Quezada,
gerente de data analytics de Tia y experto en densidad poblacional digital y Gino
Cardona, especialista en mapas de cobertura de Claro y experto en densidad
poblacional digital. Las entrevistas se realizaron en modalidad virtual, principalmente

por el contexto actual al afio 2021 que promueve el distanciamiento social.

Al iniciar las entrevistas se les comunico una idea general sobre el proyecto. De

esta forma, ellos iban aportando desde su experticia.

e Técnica: grupo focal

e Herramienta: Zoom

e Muestra: 6

e Unidad de analisis: Emprendedores de dark kitchens y restaurantes con

servicio a domicilio.

Se realiz6 un grupo focal donde participaron seis emprendedores de
restaurantes. Tres de ellos emprendieron en dark kitchens, mientras que los otros tres

son duefios de restaurantes de atencion al publico.

Se los reunio a los seis en una sesion de Zoom, junto con los integrantes del
grupo. El objetivo principal del grupo focal fue conocer la experiencia de iniciar un

emprendimiento gastrondomico e identificar los puntos en los que los emprendedores
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tuvieron mas problemas durante este proceso. Se discutieron las necesidades de los

negocios e inconvenientes y como finalmente los resolvieron.

4.1.1.7. Resultados de la investigacion

4.1.1.7.1. Resultados de encuestas

En la pregunta de edad, se confirma que quienes han llenado la encuesta oscilan
entre los 20 a 30 afios en su mayoria. Nos permite cerrar un poco mas nuestro grupo

objetivo para el lanzamiento de campaiias dentro del modelo.

Figura 14

Edad de los encuestados

Edad

@ 20 - 24 aflos
@ 25 - 30 aflos
31 - 36 aflos
@ 37 - 42 aflos
@ +43afos

Nota. Elaborado por autores
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Ademas, se puede evidenciar que el 73.5% de los encuestados tienen menos de 2
afios dentro del mercado gastrondmico por lo cual se puede definir que en su mayoria,

son emprendimientos en etapa temprana.

Figura 15

Tiempo desde apertura del emprendimiento

(Cuantos afos tiene este emprendimiento en el mercada?

@ Menos da 1 afla
@ 1-2 ahos

3-5 afos
@ G afios o mas

Nota. Elaborado por autores

Todos los encuestados trabajan o son duefios de emprendimientos de cocinas
ocultas, sin embargo, un 52,9% de ellos indica que no conoce el término. Esto indica
que existe la oportunidad de ser pioneros en la implementacion de espacios para

generacion de negocios gastrondmicos.

Figura 16

Conocimiento sobre el termino “cocina oculta”
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;Conoces el término “cocina oculta™ o “dark kitchen™?

& s
@ No

Nota. Elaborado por autores

La mayor parte de los encuestados realizan sus ventas por la aplicacion celular
Whatsapp (94.1%). Esta aplicacion, a diferencia de las aplicaciones especializadas en
entregas a domicilio de alimentos, no requiere que el restaurante pague una tarifa. En
segundo lugar se encuentran Rappi (38.2%) y el método tradicional de realizar las

ventas por teléfono (38.2%).

Figura 17

Canal de venta principal

Par favor marcar las opciones de los canales de ventas que utilizas en la actualidad:

PedidosYa
Supar Easy
Ubar Eats
Rappl
Pagina ‘Wab
WhalsApp
Llamada por linea direcla
Inslagram
|n$1.ar_]fam
Ficker
Redes

Nota. Elaborado por autores



Las 3 areas principales del negocio en las cuales los emprendedores encuestados

manifiestan que necesitan ayuda y/o asesoria son:
> Marketing (52,9%)
> Social Media Management (44.1%)

> Logistica y Automatizacion de Procesos (38.2%)

Figura 18

Areas que necesitan mejorar en el negocio

Dentro de las siguientes areas de organizacion de tu emprendimiento, selecciona en cuales
consideras que necesitas mejorar:

Branding - construccion esirata _ (35,3 %

Social media management - od... | - 1 )

Marketing - fidelizacidn de cien... |, ;2o
Fifanzas - vanlas y r'u'llr‘ml.‘:i_ 206 %)

Logistica - organizacien mtema... |, ::

rutomatizacion - procesos que. . || ;-

Nota. Elaborado por autores

Un 70.6% de los encuestados consideran que recibir ayuda en estas areas tiene
una alta importancia puesto a que seleccionaron 5, muy importante. La mayoria de los

encuestados elige donde ubicar su negocio gastrondmico en base a la cantidad de

mercado que pueden abarcar en esa area.

Figura 19
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Nivel de importancia

{Gue tan importante conslderas que seria recibir asesorias en las areas previamente
seleccionadas?

P (59 % 206 %)
T . = .
(2.9 %) 0%,
I
1 2 3 4 5

Nota. Elaborado por autores

Figura 20

Caracteristica principal para ubicar una cocina

Ambiente, personas. ol El 70 % de mis chenles Caran parte de msE clen Dporbunidades de neg Fuesio que &3 una C

BTCH 08 MaS resioura. ., Es mas comercanl Mayor mercmio Por el Target de clientes

Nota. Elaborado por autores

Casi la mitad de los emprendedores encuestados (47.2%) consideran que dentro
de lo que estarian dispuestos a cancelar o pagar por un servicio de asistencia en
diferentes areas del negocio un rango de entre $500 a $899 para el alquiler de una
cocina optimizada. Similar a esto, 52,8% de los encuestados demuestra estar dispuesto

a pagar entre $1600 a $1799 por alquilar una cocina 100% equipada.

Figura 21



Valor que pagarian los encuestados por servicio de asesorias

L{Cudnio estarla dispuesio a pagar por el sarvido de asesorias?
$300 - 3409

Manos de 5300

$500-580%

Nota. Elaborado por autores

Figura 22

Valor que pagarian los encuestados por el alquiler de una cocina

L Cudnto ostaria dispustto a pagar por akquilar una cocing 100% optimizada®
1400 - §1500

$1000 - $1300

51600 - $1763

Nota. Elaborado por autores

Conclusiones de encuestas

50
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Dentro de las encuestas se encuentran cinco hallazgos principales. El canal de
ventas mas utilizado es Whatsapp, ya que no solicita el pago de una tarifa a diferencia
de las aplicaciones de delivery. Ademas, los emprendedores de dark kitchens eligen
donde ubicar sus cocinas en base a la cantidad de mercado que pueden abarcar. Ellos
también han demostrado necesitar ayuda en ciertas areas de sus negocios, especialmente
en marketing y en el manejo de sus redes sociales. Finalmente, la mayoria de los
encuestados estarian dispuestos a pagar entre $500-$899 para recibir acompafiamiento

en estas areas y $1600-$1799 para alquilar una cocina 100% optimizada.

4.1.1.7.2. Resultados de entrevistas

Entrevista a Jaime Del Hierro, Gerente General de Century 21 Ecuador

Jaime Del Hierro, gerente general de la franquicia Century 21 Ecuador fue
considerado para ser entrevistado por lo que el proyecto “Dark Kitchen” involucra
ciertos aspectos similares a las de un negocio de bienes raices. Del Hierro posee
conocimiento sobre las mejores ubicaciones en los sectores estudiados. Ademas, podia
aportar con puntos importantes a considerar para las especificaciones del modelo de
negocio en cuanto a su rentabilidad en el ambito de los alquileres y compras de bienes

y raices.

Para comenzar la entrevista se presentd una idea general sobre lo que componia
al proyecto. Del Hierro opin6 que es vital ubicar el negocio en una zona con una alta

densidad poblacional. Esto debe ser principalmente por lo que los clientes del negocio



52

deben poder acceder a un mercado significativo. Ademas, Del Hierro sugirié que una
zona atractiva debe tener cerca no solo areas residenciales, sino también oficinas. Otro
punto que ¢l recalco fue que es crucial contar con los permisos de suelo de los

Municipios relevantes a la zona donde se ubicaria el negocio.

Century 21 Smart es una de las franquicias pertenecientes a Del Hierro, desde donde
ha podido observar con mayor especialidad la zona de Victor Emilio Estrada, Urdesa y
Alborada, clasificandolas como zonas de alto comercio. Jaime recomendo buscar una
propiedad que no se encuentre en una calle principal, si no en una segunda o tercera

calle, puesto que esto influye en los costos de las propiedades.

Estos costos varian dependiendo del tamafo de la propiedad. Sin embargo, estos
costos son menores a los que deben enfrentar los restaurantes con atencion al publico,

puesto que éstos priorizan la visibilidad y la disponibilidad de parqueos.

Entrevista a Aldo Faidutti H., Hunter Sales de Guayaquil para Rappi

Ecuador

Aldo Faidutti opina que las aplicaciones de envio a domicilio de comida, como
Rappi o Uber Eats, son imprescindibles para este modelo de negocios. El argumenta
que éstas son el canal mas importante de venta para los restaurantes que buscan
posicionarse en el mercado. Faidutti recomienda conocer a profundidad el

funcionamiento y los requerimientos de estas plataformas.

Aldo argumenta que, a pesar de las tarifas de las plataformas de delivery, las dark

kitchens si pueden beneficiarse de éstas. El argumenta que estas aplicaciones, no



53

solamente agilizan las ventas, sino que sirven como una vitrina comercial para la
marca. Esto expone a las marcas gastrondmicas a un mercado mucho mas grande al

que podrian acceder utilizando unicamente redes sociales.

Faidutti ademas aporta desde la vision de la empresa en la que labora, Rappi, que
busca restaurantes que crezcan y le aporten mayor rentabilidad a la aplicacion de
envios a domicilio. El comenta que Rappi busca motivar a nuevos emprendimientos

gastronomicos asumiendo los costos de envio al inicio.

Para Faidutti, la ubicacion del negocio es muy importante al momento de
realizar ventas a domicilio a través de aplicaciones. Esto se debe a que los restaurantes
solo pueden realizar envios de Skm a 7km a la redonda de donde estan ubicadas sus
cocinas. El recomendé ubicar el negocio en Samborondon, ya que es una zona de
mayor poder adquisitivo y que ha demostrado tener un mercado muy interesado en
comida internacional. Aldo cree que Urdesa, Alborada y Garzota también son buenos
sectores. Sin embargo, en éstos sectores habitan usuarios que mayormente consumen
comida répida y comida tipica. Faidutti ademas agrego6 que un dato que le parecia
interesante era que el gerente de cuentas de Uber Eats le habia mencionado que los

sectores de la Aurora y Ciudad Celeste estan cobrando mucha fuerza este afio.

Entrevista a Abel Quezada, Head Data Analytics para Almacenes Tia

Es muy importante mencionar la importancia de la poblacion que esté alrededor

de la zona estratégica en la que un local comercial desee ubicar un negocio.



De acuerdo a Abel Quezada, Head de Data Analytics de Almacenes Tia, para ubicar
un local de Tia, tiene que pasar por filtros muy importantes. La zona debe ser
estratégica y para esto debe de cumplir con lo siguiente: Cerca del local estratégico,
deben de existir alrededor de 1800 a 2000 hogares, por lo menos a 500 metros a la
redonda de la ubicacion y fuera de este perimetro debe de haber una cantidad similar

también.

Entrevista al Ing. Gino Cardona, Especialista de Soporte y Mapas de

Cobertura, Claro - CONECEL S.A.

Al iniciar la entrevista con Gino, lo primero que remarcé fué que cada que su
equipo de trabajo plantea algiin proyecto de instalacion importante de antenas para
servicios, ellos toman en consideracion la cantidad de lineas, empresas, usuarios que
estan cerca; refiriéndose como cerca a un radio similar a las de las aplicaciones de
delivery de comida. Gino plantea que para poner una antena la cual permita mejor
servicio, mayor cobertura por ende mejor atencion y futura solucion de
inconvenientes, se debe estudiar al area. Si no ocurre esto, se estaria trabajando de
manera contraproducente ya que si se fortalece con equipos, herramientas e
infraestructura en donde la competencia predomina, se estaria invirtiendo con un

objetivo sin cumplirlo.

Conclusiones de entrevistas
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Con las entrevistas se pudo concluir que la ubicacion del negocio es crucial, ya

que éste debe cumplir con altas ventas por aplicaciones de delivery. Alrededor del
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negocio debe existir una alta densidad poblacional, por lo cual es recomendable que
cerca de éste existan oficinas. Los sectores que cumplen con estas caracteristicas son

principalmente La Aurora y Ciudad Celeste.

4.1.1.7.3. Resultados de grupo focal

Para el grupo focal se buscaba aprender sobre como funcionan los negocios
gastrondmicos desde la perspectiva de emprendedores que hayan comenzado hace
relativamente poco tiempo. Se buscaba conocer las areas de dificultad que tuvieron

durante el desarrollo de sus negocios y como encontraron soluciones a estos conflictos.

En el grupo focal participaron los duefios de Ramen Boy, La Auténtica Lasagna,
Wings to Go, Comal, Chicken Brothers y Salinerito Samborondon; los dos primeros
son dark kitchens, mientras que los restantes son restaurantes de atencion al publico.
Dentro de este grupo focal se discutieron tres puntos principales: el inicio de sus
negocios, los puntos de debilidad de sus negocios y cdbmo podrian mejorar su

experiencia manejando el negocio.

La mayoria de estos emprendedores, a excepcion del fundador de Ramen Boy,
no habian creado un negocio gastrondmico desde cero antes de crear sus cocinas.
Todos comenzaron sus restaurantes tras investigar en internet, preguntar a conocidos y
aplicando los aprendizajes que recolectaban durante el desarrollo de sus negocios. El
co-fundador de Salinerito Samboronddn recalco que si bien no es necesario tener
experiencia de cocina al comenzar, es muy necesario saber administrar un negocio,

declaracion que fue secundada por José Ricardo, duefio de Comal. Todos coincidian
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que, justamente por esta falta de conocimiento y experiencia al comenzar, cometieron

muchos errores que pudieron haber evitado retrabajo y gastos innecesarios.

El duefio de Salinerito afirma que lo mas dificil al momento de su negocio es
posicionarse como marca nimero uno de su categoria, por lo cual el duefio de La
Auténtica Lasagna agrega que no es facil llevar la imagen de un negocio en redes
social al mismo tiempo que se administra un negocio. El co-fundador de Wings to Go
afirma que sin un buen control de redes sociales y fortalecimiento de marca el negocio

fracasa sin retorno.

Conclusiones de grupo focal

Al realizar el grupo focal, se descubri6 que los emprendedores de negocios
gastrondmicos no comienzan a desarrollarlos con todo el conocimiento que necesitan.
La mayor parte de los errores que cometieron al inicio, fueron resultado de falta de
conocimiento y experiencia. Ademas, se logré identificar que al llevar la administracion
de todo el negocio, estos emprendedores no logran llevar el control de sus redes sociales

y de su marca al maximo.

4.1.2. Analisis

4.1.2.1. Segmentacion y seleccion de mercado potencial

4.1.2.1.1. Segmentacion geografica

° Pais: Ecuador
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L Ciudad: Guayaquil

° Clima: Calido con humedad

° Area urbana: 344,5 km?

4.1.2.1.2. Segmentacion demografica

° Generacion: Millennials entre los 25 a 34 afios.

° Nivel socioeconémico: B (11,2%)

° Ocupacion: Profesionales, empresarios.

4.1.2.1.3. Segmentacion psicografica

e Personalidad: Deseo de independencia, gusto por el riesgo, necesidad de

logro y competencias, agrado por la innovacion, autonomos.

e Estilo de vida: No tienen horario impuesto, invierten su propio dinero,

pueden contar con un soporte (socios), estan aprendiendo cosas todo el tiempo,

les interesa hacer contactos y consolidarse como personas de éxito.

4.1.2.1.4. Segmentacion Beneficio Buscado

° Reducciodn de costos de inversion.

° Competitividad en el servicio de entrega.
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° Competitividad en los precios.

° Control de gestion y asesoramiento.

4.1.2.1.5. Segmentacion por tasa de Uso

° Usuario Potencial: Largo Plazo.

Una vez expuesto todos los parametros de segmentacion para definir al mercado
meta del proyecto, se puede concluir que las variables del segmento de mercado son
los siguientes:

Tabla 2

Variables del segmento de mercado

TIPO DE VARIABLE SEGMENTO DEFINIDO

Demografia Edad: 25 a 24 afios

Geografia Habitantes de la ciudad de Guayaquil que sean empresarios

Psicografia/Estilo de vida Independientes con deseo a intervenir

Competitividad en el servicio - Control de gestion y
Beneficio Buscado asesoramiento

Uso Largo plazo

Nota. Elaborado por los Autores.

4.1.2.2. Mapa de la competencia

Al consolidar la propuesta de valor de acelerar el tiempo de apertura de estos
negocios con modalidad de cocina oculta o dark kitchen y simultineamente acompafiar

y asesorar al emprendedor o emprendedora en el proceso de iniciacidon y en cada
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momento que necesiten, se ha podido identificar que no existen negocios de una
misma indole en el mercado dentro de Guayaquil, Samborondon y Daule. Sin
embargo, aunque no exista competencia directa en la actualidad, se ha podido

identificar a algunos competidores indirectos.

o Fritega S.A.

Fritega S.A. es una compafiia que importa y distribuye equipos industriales de
cocina. Al tener una gran variedad, muchos de estos equipos tienen costos asequibles
para emprendedores en etapa inicial. Si bien el modelo de negocios es muy distinto al
proyecto Dark Kitchen, los precios de equipos que manejan resultan atractivos para los
emprendedores de negocios gastronémicos que trabajan desde las cocinas de sus

hogares.

e Compaiiias de bienes raices y espacios de alquiler

Algunos emprendedores en etapa inicial de negocios gastrondmicos prefieren,
de tener el presupuesto, trabajar en espacios que no sean los mismos de su domicilio.
Es por esto que alquilan espacios pequefios y economicos. Estos los encuentran a
través de compaiiias de bienes raices, a través de secciones de clasificados de los
periddicos, o a través de plataformas de ventas en linea como Facebook Marketplace,

OLX y Mercadolibre.

e EPICO
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EPICO es una empresa publica municipal que busca promover el desarrollo
economico de la ciudad guiando e impulsando nuevos emprendedores a generar sus
ideas. Esta empresa trabaja con equipos que buscan generar negocios de cualquier

indole. Ademas, en su espacio presentan charlas y capacitaciones para emprendedores.

Para que un emprendedor pueda acceder a sus servicios, éste debe ingresar con
un equipo. Luego de registrarse, deben esperar a ser seleccionados para comenzar el

proceso de capacitacion.
4.1.3. Analisis de las 5 C’s

4.1.3.1. Contexto - Analisis PESTEL
4.1.3.1.1. Politico

Las funciones del Estado piden mas recursos, pero las medidas que se
desprenden de la falta de dinero y del Plan de Austeridad golpean a la burocracia. Con
el riesgo pais muy elevado, lo que le impide emitir deuda en el exterior, y el precio del
petréleo por debajo de los USD 30 por barril, lo que reduce sus ingresos. Antes de que
apareciera el primer caso de coronavirus, Ecuador ya atravesaba un inicio de afio duro.
Tras el paro de 2019, el Gobierno no habia logrado atin concretar su propuesta de

focalizar los subsidios al dié¢sel y a las gasolinas Extra y Ecopais (Celi, 2020).

La propuesta de Lasso de la Ley de Oportunidades Laborales es una reforma
“definitiva y de largo plazo” (Lasso, 2021). El nuevo régimen tributario se asentard en:
Impuesto al Valor Agregado (IVA): se plantea una tarifa reducida para productos de

primera necesidad. Impuesto a la Renta: optimizacion del impuesto “teniendo como
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objetivo la solidaridad de las empresas y las personas”. Optimizacion del impuesto a
los consumos especiales (ICE). Eliminacién del Impuesto a la Salida de Divisas (ISD).
Esta propuesta ayuda a que varios emprendimientos tengan menor obligacion
tributaria evitando que la economia se contraiga. Una tarifa reducida causard el
incremento en la demanda y por consiguiente, eso generara mayor ventas para las

empresas.

4.1.3.1.2. Economico

La emergencia sanitaria mundial por causa del Covid-19 ha impactado
directamente en el desempefio econémico de los paises del mundo segiin el Banco
Central del Ecuador, afectando la movilidad de las personas y el normal
funcionamiento de establecimientos productivos y comerciales. Esto fue determinante
para que en 2020 el Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador, en términos constantes,

haya totalizado USD 66.308 millones, lo que representa una caida de 7,8%.

En el 2020, el PIB se habia realizado en base a la informacion provista por el
Ministerio de Economia y Finanzas y estimaciones del mismo. Para este calculo se
manejan tres escenarios de viabilidad, el optimista , el medio y el pesimista (-7,27%,

-8,14% y -9,59%, respectivamente) (Banco Central del Ecuador, 2021).

Por esta misma razon y debido a los diversos procesos que dificultan la apertura
formal de un emprendimiento lo cual da como resultado que 5 de cada 10 personas
tienen negocios informales, esto significa que no estan constituidos o “no son

adecuados” (Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo, 2020).
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A pesar de que existen organizaciones que ayudan a los emprendedores, un 44%
menciona que los ecosistemas de emprendimiento de América Latina y el Caribe es
lenta e ineficiente y un 29 % ha dicho que es inexistente. El1 47% de los
emprendedores de Ecuador que buscaron asistencia de estas mismas organizaciones

tildaron de inexistente la capacidad de respuesta. (Kantis, H. and Angelelli, P., 2020).

El Global Entrepreneurship Monitor (GEM) registré en Ecuador que 1 de cada 3
adultos ecuatorianos emprenden en el pais y el 80% de ellos fracasa en la etapa inicial
de negocio. La intencionalidad del pais supera a paises como Brasil, Colombia y

Chile.

Donde el 36,2% de estos adultos emprendedores no completa los primeros 3 meses de

funcionamiento. (GEM, 2019).

Se realizé un estudio por parte de la plataforma ecuatoriana de emprendedores

Emprendimiento EC donde se evaluaron a 500 empresas en un periodo de 3 afios

(2017-2020) donde se concluy6 que:

v 90% de ellos no contaba con metodologias y procesos.

v’ 85% de ellos daba excesiva importancia a las ideas y poca al proyecto.

v 75% de ellos no sabian fidelizar a sus clientes.

v A 70% de ellos les hizo falta equipos multidisciplinarios y de alto

rendimiento.

v 60% de ellos realizo tomas de decisiones en base a sus emociones.
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Ademas, de acuerdo con un estudio realizado por GEM en el afio 2019-2020
sobre las motivaciones de los ecuatorianos para emprender se detalla que (GEM,

2019):

v’ 82,7% lo hace por necesidad y escasez de empleo.

v’ 52,7% lo hace por hacer la diferencia (innovacion).

v’ 36,5% lo hace por acumular riquezas.

v’ 35,7% lo hace por tradicion familiar

Asi mismo el estudio indica que la tasa de desempleo aument6 de 3,8% en 2019 a 5,7%
en 2020 y el cierre de emprendimientos aumento del 9,23% en 2019 a 24,6% en 2020,

esto

v’ 32,7% cerr6 por problemas familiares.

v 25,2% cerr6 por falta de rentabilidad.

v 16,6% cerr6 por falta de financiamiento.

De los emprendimientos que si lograron sobrevivir en el mercado, se detallaron

las acciones que ayudaron a los mismos y son las siguientes:

v’ 61,1% aumentaron sus esfuerzos en marketing.

v’ 57,5% ofrecieron productos y servicios nuevos.

v’ 51,3% se apuntaron a las ventas online.



64

v 46,9% consideraron el teletrabajo como una opcion.

Fuente: Global Entrepreneurship Monitor, 2020.

En marzo de 2021, Nathalia Almeida la subdirectora de la Alianza de
Emprendimiento e Innovacion, la red mas grande del pais en cuestion de apoyo a los
emprendimientos manifestd que: “es esencial la ayuda en las distintas etapas de
emprendimiento” sobretodo en su etapa inicial recomienda la alianza con incubadoras

en el Ecuador (Revista Vistazo, 2021).

De enero a marzo de 2021, tras la pandemia, se pudo evidenciar como la

economia del pais se vid afectada y estos son algunos puntos importantes a destacar:

e Lapoblacion econdmicamente activa (PEA) fue de 8,2 millones de

personas a nivel nacional.

e FE146,5% de personas con empleo a nivel nacional, el 35,4% de personas
en el 4rea urbana y el 66,8% de personas del 4rea rural se encontraban en el

sector informal de la economia.

e Seguido después del comercio, los servicios son la segunda fuerza de
participacion econdmica del pais, esto incluye servicios de comidas con 27.620

empresas registradas y 36 millones de ddlares representados en 2019.

e Se registraron 757.275 plazas de empleo en el IESS por parte de las

microempresas.

Fuente: (INEC. Encuesta nacional de empleo, subempleo y desempleo 2021)


https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EMPLEO/2021/Febrero-2021/202102_Mercado_Laboral.pdf%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20%20
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En las tltimas estadisticas manejadas por el INEC, hasta el 2018 existian cerca
de 7.199 empresas relacionadas con actividades gastrondmicas y de servicio de
alimentos, de las cuales 94,3 son clasificadas como pequefias empresas (Universidad

Andina Simoén Bolivar, Sede Ecuador, 2019).

De la misma manera, se puede evidenciar un crecimiento en la ultima década
bajo las cifras del Banco Central del Ecuador donde la contribucion en 2020 de la
rama de alojamiento y servicios de comida llegé a los $2.388,63 millones de dolares
(Banco Central del Ecuador, 2020). En 2019 la cifra de establecimientos registrados
fue de 24.382, de esa cantidad el 85,3% pertenecen a la rama de alojamiento y

servicios de comida (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2019).

4.1.3.1.3. Social

Las variables sociales a tomar en consideracion son: la estratificacion de los
hogares, el indice de desarrollo humano, la pobreza y la esperanza de vida, en conjunto

con las variables implicadas en cada uno de estos indices.

Datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC,2010), sefialan que
los hogares ecuatorianos se dividen en 5 estratos: estrato A que concentra el 1,9% de la

poblacion, estrato B que concentra el 11.2%, estrato C+ que concentra el 22.8%, estrato

C- que concentra el 49.3% y el estrato D que concentra el 14.9% de la poblacion. Los
factores que definen las caracteristicas de las personas en estos estratos son el estilo de

vida, el nivel de educacion, el tamafio familiar y los hébitos de consumo.
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El Indice de Desarrollo Humano (IDH) de Ecuador en 2019 segiin el programa
de las Naciones Unidas para el Desarrollo, fue de 0.759, lo que mantiene al pais en la
categoria de desarrollo humano alto y en el 86° lugar de 189 paises y territorios. Entre
1990 y 2019, el IDH de Ecuador aument6 de 0.648 a 0.759, un incremento del 17.1%.
Los avances ecuatorianos tanto en lo econdmico, como la reduccion de la desigualdad y
la pobreza, entre otros, como en lo social y tecnolégico, como las mejoras en los
sectores de salud, educacion y telecomunicaciones, ha contribuido a este crecimiento

del 21,3% (PNUD, 2019).

El IDH es un importante indicador que elabora cada afio las Naciones Unidas y
trata de un indicador que, a diferencia de los que se utilizaban anteriormente que
median el desarrollo econdmico de un pais, analiza la salud, la educacion y los ingresos.
El mismo tiene en cuenta tres variables: vida larga y saludable, conocimientos y nivel
de vida digno. Por lo tanto, influyen entre otros el hecho de que la esperanza de vida en

Ecuador esté en 76,8 afos y su tasa de mortalidad en el 5,11% (Datos Macro, 2019).

Este es un estudio que se elabor6 previo a la pandemia, sin embargo, se proyecta
que la crisis provocada por la COVID-19 borre todos los logros alcanzados en
desarrollo humano desde la publicacion, en 1990 (Angulo, 2021). En 2020, luego de los
tres meses mas complejos de la pandemia en Ecuador, asegurd Luis Felipe
Lépez-Calva, director Regional del PNUD, las personas en situacion de pobreza en
Ecuador pasaron de 4,3 millones a 6,4 millones. Mientras que las personas en pobreza

extrema pasaron de 1,5 millones a 2,3 millones.
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Los habitos de consumo post-pandemia afectaron a los jovenes y adultos del
Ecuador, empezando por sus habitos alimenticios. En una encuesta realizada, de 732
jovenes que participaron, 46,4% sentian que les habia costado no consumir comida
chatarra después de la pandemia debido a las facilidades de adquirir estos alimentos en

casa y unicamente 3 personas afirmaron consumir mas frutas y verduras que antes.

Incluso se afirma que las personas aseguran que la causa de esto se da por la
dificultad econémica de sus familias para poder comprar alimentos nutritivos con

regularidad (U-Report Ecuador - UNICEF, 2020).

El impacto emocional, la ansiedad y los problemas de salud mental
desarrollados por la pandemia también desarrollan conexiones con estas problematicas
nutricionales (Journal of Translational Medicine, 2020). En 2019 las dos primeras
causas de muerte en Ecuador fueron la diabetes y la hipertension (INEC, 2019). El
gerente general Daniel Arévalo, considera que el comportamiento de consumo de los
usuarios de Glovo evidencian una tendencia a consumir alimentos “ricos” por sobre los
saludables. En julio de 2020 Uber Eats pudo asi mismo reconocer un aumento en la

demanda de helados dentro de sus pedidos diarios de aplicacion (El Universo, 2020).

El comportamiento del consumidor ecuatoriano se ve evidenciado en la compra
digital a través de la aplicacion de (Rappi Ecuador, 2020), donde se registraron las

siguientes estadisticas de venta:

o 48.600 bananas en el supermercado
o 51.500 pollos a través de restaurantes

o 10.300 platanos verdes en el supermercado


https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC7278251/
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o 252.300 alitas a través de restaurantes

Entre los productos mds rentables se encuentran: hamburguesas, pizza, postres,

parrilladas, pollo, alitas de pollo y sdindwiches (Rappi Ecuador, 2020).

4.1.3.1.4. Tecnologia

El Ecuador se ha abierto a los avances en tecnologia lo que ha fomentado el
desarrollo de las empresas publicas y privadas. El Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos presento los datos sobre tecnologias de la informacioén y comunicacion 2019.
Las cifras evidencian que en el pais atin existe desigualdad tanto en el acceso a
recursos tecnologicos como a servicios. En 2019 el porcentaje de hogares con acceso a
Internet a escala nacional alcanzo el 45,5%. Es decir, mas de la mitad de las familias

no cuenta con este servicio (Davalos, 2020).

El 2020 fue el afio prometido para la llegada de la tecnologia 5G y ese anuncio
lo realiz6 en 2019 el ministro de Telecomunicaciones, Andrés Michelena, como parte
de la propuesta gubernamental Ecuador Digital. Sin embargo, en el presente afio atin
se ve de lejos la implementacion de esta tecnologia. No obstante, la pandemia del
COVID-19, referente a las soluciones tecnoldgicas, han tomado fuerza en las
compaiiias (El Universo, 2021). Este afio no sera distinto y con ello, los expertos
plantean varias tendencias encaminadas a lograr nuevas oportunidades de desarrollo,
crecimiento y consolidacion de los negocios. Cabe recalcar que el acceso a internet
representa una ventaja y una oportunidad para las empresas, ya sean nacionales o

internacionales, ya que les permite a las empresas implementar herramientas como
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e-marketing para darse a conocer o para llegar al mercado local, reduciendo asi los

costos por publicidad y promocidn fisica.

En Latinoamérica, el comercio electronico avanzé y creci6 en dos meses lo que
hubiera tomado cinco afos, y Ecuador cerrd el 2020 con un aproximado de $2.300
millones en ventas via online, segun estadisticas de la Camara Ecuatoriana de

Comercio Electronico, un 33,5% maés que en 2019.

Para Francisco Guzman, CEO de Lumen Ecuador, 2021 estara marcado por la
transformacion digital. “El 2020 fue un afo de inflexion. La pandemia obligd a la
sociedad a adaptarse a las tecnologias que, hasta entonces, no eran tan comunes y 2021
sera para reforzar esa adaptabilidad “. El experto en tecnologia dice que la mayoria de
las industrias en 2021 reforzaran su digitalizacién tomando en cuenta cuatro aspectos:

Experiencia del usuario, Ubicuidad, Seguridad de la informacion y andlisis de data.

En la actualidad, hasta enero de 2021, Ecuador tiene 11.7 millones usuarios de
Internet, es decir, que el 57,3% de la poblacion usa este servicio. En relacion con enero
del 2020 hubo un crecimiento del 1.5%, que es igual a 147 mil nuevos usuarios

(Branch, 2021).

La penetracion del Internet en Ecuador logrd un 80% en agosto de 2019. 2 afios
atras la World Stats nombraba al Ecuador como el lugar con mayor penetracion en
Latinoamérica, sobrepasando paises como Chile, Argentina y Pera (Primicias Ecuador,

2020).

Guayaquil y Quito contienen al 33% de los usuarios totales con acceso a internet

del Ecuador, de los cuales 59% son mayores a 24 afios que registran un 98% de
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ingreso y uso de redes sociales a través del celular. Buscan diferenciarse de las marcas
en ambitos como: inclusividad, ayuda al medio ambiente, generacion de experiencias
on/off y humanizacion. Hay 14 millones de usuarios de redes sociales en el Ecuador,

de este numero 2,20 millones son analfabetos digitales (Del Alcazar Ponce, J., 2021).

En Ecuador las ciudades con menos de 120.000 personas conectadas a la red,
también llamadas ciudad satélite, contienen al 53% de usuarios de Facebook totales
del pais. La ciudad de Guayaquil tiene 15% de usuarios (Facebook Audience Insights,
2021). Los ecuatorianos reparten su tiempo de transaccion y busqueda de servicios en
las siguientes paginas webs: Facebook (8,83 paginas por visita), YouTube (9,78 videos
por visita), Google (17,1 paginas por visita) y MercadoLibre (6,67 paginas por

visita)(Alexa Top Sites Ecuador, 2021).

En Ecuador Google alberga mas de 10.5 millones de usuarios entre los cuales se
registran aquellos que cuentan con cuenta de YouTube. De los 13.3 millones de
usuarios ecuatorianos de Facebook, 2.5 millones son administradores de paginas de
Facebook, 8 millones 800.000 utilizan Messenger y 1.5 millones de usuarios utilizan
marketplace. En Instagram se registraron 5.2 millones de usuarios, LinkedIN registrd
2.9 millones de usuarios, TikTok tiene 2 millones 300.000 usuarios y Twitter tiene tan
s6lo 1 millon de usuarios (69% de 18-34 afios de edad). En la red de mensajeria

instantdnea WhatsApp se registraron 9 millones 600.000 usuarios.

Fuente: Ecuador Estado Digital (2021), Formacion Gerencial Google ADS, Facebook

ADS, Twitter ADS, LinkedIN ADS.
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En los usuarios de Android e 108, las primeras 5 opciones de aplicacion de
compra de alimentos y bebidas son PedidosYa, Rappi, UberEats, Mc Donald 's y KFC.
En la categoria de shopping, Super Easy fue la 9na aplicacion mas descargada en i0S
(SimilarWeb, 2021). Entre las plataformas que més generaron ventas a través del
e-commerce encontramos en primer lugar a MercadoLibre con 6.230.000 visitas al
mes, le sigue OLX con 2.170.000 visitas al mes siendo el lider de la lista en cantidad
de paginas por visita con una media de 7.14 paginas abiertas por visita, la pagina mas
escrita en el buscador es comandato.com con un 76,67% de generacion de visitas por
busqueda directa, Marimex lider6 la generacion de visitas a través de las redes sociales
con un porcentaje de 18,25% y 8,03% de las visitas que generd Créditos Econdmicos
fue a través de estrategia de mailing directo. Dentro de las plataformas de venta y
compra de bienes inmobiliarios Plusvalia Ecuador se lleva el primer puesto con
528.000 visitas al mes y 8,67 paginas abiertas por visita, seguido de Properati (5,36

paginas) y MiTula (4,28%) (SimilarWeb, 15 de enero del 2021).

En un estudio de 2.326 casos extraidos, el 68,34% de los ecuatorianos prefirid
cancelar con tarjeta de crédito o débito, transferencia y efectivo (Focus Research

Ecuador, 2020).

En 2020 el objetivo de pauta publicitaria principal por parte de las marcas en
Facebook era la interaccion con la publicacion con un 66% de publicaciones

registradas (Metricool, 2020).
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4.1.3.1.5. Entorno/Ambiente

La industria gastrondmica y alimentaria contribuye con cerca del 50% de las
emisiones de gas de invernadero del mundo, principalmente por la produccion de los
alimentos como materia prima y por los métodos, recursos y procesos que se necesitan
para la produccion de alimentos preparados. Se calcula que en promedio se genera 8kg
de CO2 por alimento preparado. Esto es muy similar a lo que se produce al quemar un

galon de gasolina (Zero Foodprint, 2021).

La huella de carbono por parte de los restaurantes se genera por varios procesos
dentro de las labores de una cocina. Por ejemplo, los quimicos que se utilizan para
esterilizar superficies y limpiar las ollas y los platos. Ademas, también se suma esto el
gas que se debe utilizar para cocinar y los materiales con los que se producen los

empaques de los alimentos (Zero Foodprint, 2021).

Los equipos que se seleccionan para elaborar los alimentos afecta directamente
la proporcion de la huella de carbono de las cocinas de restaurantes. Por ejemplo, las
cocinas a gas generan cerca de 50% menos emisiones de CO2 por Kw que las cocinas
eléctricas o de induccion. Asi mismo, los equipos de refrigeracion que se colocan en
areas calurosas y soleadas trabajan tres veces mas que un equipo de refrigeracion en un

area fresca, aumentando asi su produccion de CO2 (Better, 2018).

4.1.3.1.6. Legal

Los factores legales que tomar en cuenta a nivel nacional, se encuentran la ley

de derecho del consumidor, la ley antimonopolio, el derecho laboral, la salud, la ley de
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seguridad y el derecho corporativo como normativas que cada empresa debe cumplir.

Adicional a leyes especificas para las actividades que se desarrollan en la industria.

Esteban Albornoz, miembro de la Asamblea Nacional del Ecuador le dijo a la
revista digital GK City, en enero de 2020, que pudieron evidenciar que el 42% de los
ecuatorianos tenia intencion de emprender, pero no lo hacian debido a las distintas
trabas previas y a la ineficiencia de los incentivos propuestos por el gobierno para
impulsar la mayor creacion de emprendimientos. En respuesta a esto nace La Ley de
Emprendimiento e Innovacion misma que buscaba agilizar la creacion de estas
empresas con ayuda, fuentes de financiacion y agilidad en los procesos. Luego de 7
meses y en respuesta a esta ley, en febrero de 2021, el Registro Nacional de
Emprendedores registré 27 emprendimientos del area de servicio de alimentos y
comidas en Ecuador (GK, 2020). Segun el ultimo censo poblacional realizado por el
INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos) en Ecuador, mas de 2. 7 millones
de ciudadanos viven en inmuebles alquilados, la relacion entre propietarios e inquilinos
pudiera llegar a ser algo tensa al presentarse casos de incumplimiento en los pagos o

perjuicios en la infraestructura del inmueble.

De acuerdo con la Sociedad de Bienes Raices Latinoamérica, es importante
conocer cuales son los derechos y obligaciones de quienes alquilan viviendas o locales

comerciales. La Ley del inquilinato Ecuador, establece la normativa a seguir:

Art. 3.- Condiciones de los locales de arrendamiento. - Los

locales destinados al arrendamiento deberan reunir, a mas de las
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condiciones que fijen las ordenanzas municipales, las

siguientes:

a) Disponer de servicios higiénicos completos y permanentes,
siquiera uno para cada piso de la casa, de acuerdo con las
modalidades del lugar. Cuando en un mismo piso hubiere dos o
mas departamentos independientes, cada uno de ellos debera

tener, por lo menos, un servicio higiénico completo y exclusivo;

b) Tener aireacion y luz suficientes para las habitaciones;

c¢) Disponer, permanentemente, de los servicios de agua

potable y de luz eléctrica, jen los sectores urbanos donde existen

estos servicios;

d) No ofrecer peligro de ruina; y,

e) Estar desinfectados, lo que se acreditara con el

correspondiente Certificado de Sanidad

Los servicios basicos, como agua potable y luz eléctrica deben tenerse de
manera permanente, y las instalaciones deben estar desinfectadas. Todo lo ya
mencionado debera ser ofrecido por el arrendador (Sociedad de Bienes Raices

Latinoamérica, 2020).

Entre las principales obligaciones que establece la ley en Ecuador se detallan las

siguientes: Si se realiza algun tipo de dafio, este sera responsable en su totalidad,
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incluyendo en los servicios basicos. De no hacerlo el propietario hara las reparaciones
exigiendo a través de autorizacion judicial la reposicion de valores con un recargo del

10% (Registro Civil, 2017) .

Segun el articulo 27 de la Ley del Inquilinato en Ecuador, los contratos se
realizan de manera verbal o escrita. El plazo lo estableceran estrictamente ambas
partes, pero el arrendador tendra derecho a una duracion minima de dos afios, excepto
en el hospedaje de hoteles, casas de pension o posadas; y cuando se trata de
“individuos o familias que, teniendo su residencia habitual en un lugar, van a otros

transitoriamente”.

Bajo la actividad econdmica asociada al servicio de alimentos y comidas en
general se necesita adquirir los siguientes permisos: patente municipal, licencia tinica
de actividades econoémicas, permiso de funcionamiento del Ministerio del Interior,
permiso de funcionamiento de la agencia nacional de regulacion, control y vigilancia

sanitaria.

Los residuos de alimentos, aceites y grasas usadas no deben ser vertidos al
alcantarillado. Deben ser entregados al recolector ambiental en envases tapados y
sellados En el Ecuador existen varias entidades de control sanitaria para los
restaurantes como Direccion Provincial del Ambiente, Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), Comision de gestion Ambiental
(CGA), se encargan de realizar inspecciones a establecimientos de expendio de
alimentos entre los analizados y que cuentas con el correcto control de desechos y

desperdicios especiales de conformidad con la Normativa Ambiental.


https://www.registrocivil.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2017/05/Ley_de_Inquilinato.pdf
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4.1.3.2. Compaiiia - Analisis FODA

Se realiz6 un anélisis FODA con el objetivo de analizar las fortalezas,
oportunidades debilidades y amenazas que podria enfrentar el negocio dentro del
contexto local. Para realizar este estudio se tomaron en consideracion los hallazgos del

analisis PESTEL desarrollado anteriormente.

4.1.3.2.1. Fortalezas

Cuenta con una infraestructura especialmente disefiada para la implementacion

de una cocina segura, comoda, bien iluminada y funcional.

Disposicion de salas de reuniones para recibir a proveedores, empleados y

realizar presentaciones.

Servicio de asesoria para la incubacion de una cocina oculta, asi mismo, asesoria

de estrategias de marketing y comunicacion para el manejo del negocio.

Ubicacién de la cocina en una zona estratégica, con acceso a clientes

potenciales.

Se cuenta con todos los permisos y certificados necesarios para la

implementacion de una cocina para el servicio de delivery.

Existe un alto porcentaje de nuevos emprendimientos que no superan la etapa
inicial por lo que una propuesta que comprometa la reduccion de costos de inversion y

asistencia durante el proceso es bastante viable.
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El cliente tiene la posibilidad de operar mas de una marca dentro de un mismo

espacio de alquiler, por tanto aumentar su rentabilidad.

4.1.3.2.2. Oportunidades

Cambio de presidente: Aprobacion de la Ley del Primer Emprendimiento que se

enfocard en las micro, pequefias y medianas empresas.

Los cambios en el paradigma del mundo laboral han traido consigo
transformaciones también en la concepcion de los espacios de trabajo, en este caso de

los restaurantes fisicos donde se atienden a los clientes.

Servicio de renta de espacios de cocinas ocultas en etapa de iniciacion (no tiene

mas de 1 afio en el mercado).

La tendencia del mercado por el desarrollo de nuevas ideas de negocios de

cocinas ocultas impulsadas por otros paises.

Mayor uso de redes sociales como medio de comunicacion para promocionar

servicios o productos.

Gran demanda de aplicaciones de delivery para la comercializacion de

productos de comida.

Debido a la pandemia, muchos ciudadanos se quedaron sin empleo, por ende

empezaron a incursionar en la venta de comida a domicilio.

4.1.3.2.3. Debilidades

Capacidad financiera limitada para poner en marcha el proyecto.
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Al ser un nuevo servicio en el mercado ecuatoriano, existe poca informacion

para el benchmarking y la implementacion del proyecto.

No cuenta con los recursos suficientes para ampliar nuestra capacidad instalada

y ampliar la cobertura de nuestro servicio.

Bajo poder de negociacion con los posibles clientes (arrendadores) y

proveedores.

4.1.3.2.4. Amenazas

La crisis sanitaria afecta directamente la economia del pais.

Alta competencia indirecta por parte de empresas inmobiliarias.

Incursion de empresas extranjeras con un modelo de negocios similar dado al

crecimiento de cocinas ocultas a nivel global.

Fuerte dependencia a las estrategias y acciones que tomen las aplicaciones

moviles aliadas a nuestros clientes.

4.1.3.3. Competencia - Analisis Porter

4.1.3.3.1. Fuerza negociadora de los clientes

De acuerdo a la investigacion realizada, no se ha encontrado al menos dentro de
la ciudad de Guayaquil, otro competidor que provea lo que estamos ofreciendo, por
tanto serd nuestro negocio quien defina un precio referencial para esta categoria de
servicio. Para esto es muy importante la comunicacion que manejemos en todo el

proceso de venta (pre - durante y post venta) ya que son los clientes quienes decidiran
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continuar o no en la dark kitchen en base a su diferenciacion, imagen y resultados. Por

tanto, los clientes potenciales tienen una fuerza media de negociacion.

4.1.3.3.2. Fuerza negociadora de proveedores

Los proveedores se encontraran con demandas muy interesantes por lo que
ofrecernos precios bajos-descuentos-promociones, no estaria dentro de sus intereses
primordiales. Adicional, todos los proveedores que se encuentran en el mercado, no
tienen mucho valor agregado diferencial. El proceso previo a la eleccidon y construccion
de este negocio contard con una alta negociacion de proveedores debido a la evaluacion
de materiales y eleccion de los profesionales a cargo de este proyecto como lo son
arquitectos, disenadores y constructoras, donde se buscara minimizar los gastos de

inversion manteniendo la calidad deseada.

4.1.3.3.3. Amenaza de productos sustituto

En la actualidad existen varios espacios los cuales ofrecen el modelo de negocio
de Coworking, el cual es la misma idea de un espacio adecuado para reuniones. En el
caso de dark kitchen, este espacio es adecuado con el fin de ser utilizado para
emprendimientos gastrondmicos (cocinas) por supuesto con espacios modernos para

descansos, deliverys, etc.

Actualmente los sustitutos se podrian presentar como casas en sectores
comerciales de la ciudad como Urdesa, Urdenor, Kennedy, Alborada, etc, en donde se
pueden adecuar espacios como toda una planta baja, levantar paredes y tener un

coworking gastronémico. El resto de servicios como la seguridad, atencion,
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comunicacion puede entrar como afiadidura. Pero es posible. Asi mismo, dado que los
requisitos de capital son considerables, evaluamos a los productos sustitutos como una

amenaza relativamente baja.

4.1.3.3.4. Competidores potenciales entrantes

Para el modelo de negocio el cual estamos planteando manejar, contempla
inversiones interesantes. Se debe contemplar infraestructura, adecuaciones,
comodidades, etc. Por ejemplo, partiremos la idea de inversion con la compra-alquiler
de un espacio, no todos pueden hoy en dia realizar tal inversion. Los espacios estan
disefiados para las comodidades estandares de cocinas. Adicionalmente, siempre para
este tipo de modelo de negocios, es necesario tener previamente negociado los precios,
contratos con los clientes ya que es un proyecto en curso y ejecutado y no se puede

entablar con especulaciones. Literalmente funciona como un negocio inmobiliario.

Para una mejor explicacion, planteamos la siguiente matriz:

Tabla 3
Matriz de barreras de entrada y de salida

Barreras de salida

Bajas Altas
Bajas Poco convencional ~Nada convencional
Barreras de entrada Altas Optimo Riesgos muy altos

Nota. Elaborado por los Autores.

El proyecto apunta al estado dptimo, en donde se analiza los puntos de beneficio

pais, igual de oportunidades de ingresar al mercado en el caso que otras empresas,
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emprendedores puedan. Como hemos analizado y planteado, las barreras de entrada
mas importantes son la de inversion.; En este caso automdaticamente la cantidad en los
de barreras de entrada disminuyen ya que, quienes entran haran el mejor trabajo
posible debido al sacrificio. En otros términos, solo las empresas que trabajen bajo
toma de decisiones exitosas son las que tendran mejores posibilidades de
sobrevivencia. Las barreras de salida son muchas y cuando esto ocurre, dependiendo
de la evolucion del mercado, quienes permanezcan, muchas veces estan dispuestos a
hacer lo que sea para permanecer en la “lucha”. Si esto no se controla puede destruir el
mercado por completo. A continuacion se detallan algunas de las barreras de salida

que consideramos importantes:

e Equipos especializados: los utensilios y adecuacion para el
proyecto son a base de un estudio de la equipacion de espacios de

cocina.

e Complicaciones gubernamentales: Ahora debido a la pandemia,
las medidas otorgadas por el Gobierno podrian afectar las decisiones

hacia la empresa, puestos de trabajo y otras inversiones.
e Costos Fijos: La inversion es fuerte, si se desea salir, el analisis es

fuerte.

4.1.3.3.5. Naturaleza de la rivalidad

Para este modelo de negocio innovador en el mercado de la ciudad de

Guayaquil, Ecuador, los factores externos de competencia son bajos debido a que la
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inversion inicial de capital es considerable. Entonces, aunque existan incubadoras y
empresas de asistencia a los emprendimientos, no se encuentran aquellas
especializadas en Dark Kitchen. Sin importar el auge de las cocinas ocultas,
consideramos esencial aportar con sistemas y soluciones integrales especializadas que
garanticen crecimiento a nuestros clientes y seguridad a este nuevo emprendimiento.
Asi mismo la localidad escogida y los materiales de construccion. El reto mas
importante a evaluar serd la existencia de una competencia que decida invertir en un
modelo de negocio similar y decida reducir sus costos sin brindar ningtn valor
agregado al servicio, donde volvemos a recalcar la importancia de la diferenciacion y
el posicionamiento de la marca, que entra como pionera de su rama en el mercado

ecuatoriano.

4.1.3.4. Aliados estratégicos

Equipamiento de cocina y localidades

e TERMALIMEX

Empresa de disefo de equipos de cocina especializados que proveen a empresas
gastrondmicas del Ecuador como KFC, Gus y Pizza Hut. Cuenta con asistencia técnica

con garantia y herramientas de trabajo adaptadas a cada necesidad gastrondmica.

e IBEA S.A.
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Empresa de venta de instrumentacion gastrondmica, cuentan con un equipo
capacitado para dar un servicio personalizado y de asistencia técnica con garantia tanto

de productos nacionales como importados.

Asesoria y servicio

e FRANSUR

Empresa que ayuda a los emprendedores en etapa de crecimiento y expansion
para lograr que las marcas que participen dentro de sus servicios puedan
comercializarse como franquicias, generando una comision de venta por cada venta de
franquicia nueva y con el servicio de adaptacion de cocinas en los distintos puntos
estratégicos de la ciudad y del pais. Como aliado estratégico esta empresa nos permite
cerrar el ciclo de necesidades. Si bien los emprendedores pueden empezar con nosotros
sus negocios gastrondémicos y crecer para formalizarse, FRANSUR puede coger a
aquella marca, evaluar su potencial y venderla para lograr la expansion total del

emprendimiento.

e Tabu Studio

Tabt Studio es una agencia de marketing digital y comunicacion especializada
en desarrollo de contenido digital. Dentro de sus servicios también se encuentra el
desarrollo de campafias y estrategias de marketing digital para empresas y marcas,

producciones audiovisuales y disefios graficos.
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5.1. GERENCIA: PLAN DE MARKETING

5.1.1. Objetivos

5.1.1.1. Objetivo General

Alcanzar un 75% de la capacidad instalada de ocupacion de las cocinas en un

periodo de 6 meses.

5.1.1.2. Objetivo General

e Aumentar las visitas al sitio web en un 25%, en un periodo de 4 meses.

e Generar un 15% de leads a través de la pagina web en un periodo de 4 meses.

e Incrementar un 15% mensual las interacciones dentro de la plataforma de

Instagram en un periodo de 3 meses.

e Incrementar la exposicion de marca un 10% luego de 3 meses de apertura,

participando en ferias gastronémicas/negocios en un periodo de 12 meses.

5.1.2. Posicion estratégica

5.1.2.1. Estrategia competitiva

Estrategia de posicionamiento enfocado en el desarrollo de productos, mediante
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el objetivo de la atraccion y estrategia de diferenciacion.

Se plantea la estrategia segun la etapa del ciclo de vida del producto:
Introduccion, por lo que se desarrolla la estrategia de posicionamiento y atraccion
mediante la diferenciacion del producto, incentivando las compras entre los
emprendedores/marcas del nuevo producto. Atraer a estos consumidores, mediante el

conocimiento de marca e incentivo de las primeras compras del servicio.

5.1.2.2. Ventaja competitiva

Primera incubadora especializada en el proceso de incubacion y co-workings

para Dark Kitchens en la ciudad de Guayaquil.

5.1.2.3. Diferenciales

Con Fantome, contaran con asesoria técnica especializada en incubacion de
Dark Kitchen's que tiene como finalidad la automatizacion del negocio del cliente. A su

vez, tendran cocinas utiles, 100% equipadas y compactas con logistica a disposicion.

Justificacion:

Fantome es un proyecto de Dark Kitchens que busca la incubacién y co-working
de Dark Kitchen's como medio de produccién econdmica en tiempos de COVID-19.
Una propuesta totalmente innovadora en el ambito de negocios gastronémicos, busca
facilitar sus procesos e incrementar su volumen de ventas al tener acceso a una

poblacion creciente de usuarios en Guayaquil.

5.1.2.4. Propuesta de valor

Debido al panorama actual para los emprendimientos en etapa inicial de negocio
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y marcas que buscan unicamente un punto de distribucion digital, nos proponemos a

facilitar la generacion de negocios gastronémicos.

5.1.3. Producto / Servicio

5.1.3.1. Insight

La pandemia causé muchos problemas en la vida de los emprendedores,
empleados, inclusive empresas. Muchas personas se quedaron sin trabajo, por ende
tenian que buscar otras alternativas para poder mantenerse a ellos mismos o a su

familia.

Justificacion

Fantome como lugar de coworking e incubacion de dark kitchens en la ciudad
de Guayaquil necesita conectarse con su publico objetivo a través del concepto de
brindarles una cocina 100% equipada y la asesoria que necesitan para mantener su
negocio gastronomico a flote, satisfaciendo una demanda en una ciudad eminentemente
gastrondmica y funcionando como una empresa eje en el desarrollo econéomico de la

ciudad, asi como aprovechando el concepto de desarrolladores de negocios que posee.

5.1.3.2. Nombre de la empresa

Figura 22

Logo de Fantome, paleta de colores y tipografia.
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MERMAID

FANTOME

Fuente: Elaboracion propia.

Para la eleccion del nombre se buscaba conectar y generar asociaciones tanto la
esencia de la gastronomia global como con la identidad de los negocios y
emprendedores que son nuestro publico objetivo, por ende se escogié "Fantdme", cuyo
significado es fantasma en francés, haciendo alusion tanto a la meca de la gastronomia y
alta cocina mundial, asi como a esos puntos gastrondémicos ocultos, asociandolo al éxito
digital moderno acompanado de la nueva realidad y la ola de negocios automatizados

que aparecieron como fantasmas.

El isotipo presentado muestra un fantasma con sombrero de cocina, para resaltar
el modelo de negocio gastrondmico. Su rostro demuestra confianza y carisma, al igual
que sus brazos abiertos y levantados, dando a entender la apertura que estos

negocios/emprendimientos pueden llegar a tener con la marca.

El color principal de la marca es el azul, que inspira facilidad, calma, confianza
y profesionalismo, y los colores secundarios son los tonos naranjas, que representan la
juventud de la marca, al ser nueva e innovadora. Tal como la propuesta de valor de

nuestro modelo de negocio, facilitar la generacidon de negocios gastrondmicos, de la
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mano con la tipografia que es formal, fiable y estable.

Servicio 1:

Figura 23

Render de las instalaciones de Fantome.




Fuente: Elaboracion propia.
Alquiler de un coworking de dark kitchen.
Donde tendran un espacio de veinte metros cuadrados con los siguientes servicios:
1. Espacio de cocina 100% equipado.
2. Espacio de desechos.
3. Servicio de limpieza de las cocinas.
4. Mantenimiento técnico de los equipos.
5. Seguridad y vigilancia.
6. Internet rapido
7. Valores de agua y luz.

Es importante mencionar que Fantome no incluye en su primer servicio, la

materia prima, en este caso, la comida o el inventario.
Figura 24

Cocina de Fantome con todo el equipamiento.

Na'ss'y's Ty
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Fuente: Elaboracion propia.
Figura 25

Area de lavabo y almacenamiento de cada cocina.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 26

Area de almacenamiento refrigerante de cada cocina.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 27



Ventana de entrega de cada cocina para el retiro de la comida.

Fuente: Elaboracion propia.

Servicio 2:

Servicio de incubacion de un coworking de dark kitchen, donde incluye el
alquiler de 1 cocina 100% equipada + coworking y el asesoramiento estratégico de

creacion de marca.
1. Asesoramiento estratégico de creacion de marca gastrondmica.
2. Negociacion con todas las apps de delivery disponibles.
3. Disefio y revision de la funcionalidad del ment ecommerce de cada app de
delivery.
4. Planificacion de contenido en redes sociales.
5. Anélisis de testeo con expertos gastrondémicos.

El estudio de mercado nos indica que las 3 éareas principales del negocio en las
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cuales los emprendedores manifiestan una necesidad, donde requieren de asesoria son:

Marketing 52,9%, Social Media Management 44,1%, Logistica y Automatizacion de
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procesos 38,2% dentro de nuestra muestra de 100 encuestas. Por consiguiente, Fantome
promete soluciones integrales para las marcas incubadas de negocios gastrondmicos.
Incluyendo todo el asesoramiento estratégico y planificacion de contenido para abrir

una dark kitchen.

Dentro del asesoramiento estratégico estaran incluidos servicios de contenido
compuesto entre fotografias y disefios graficos dentro de una planificacion mensual,
haciendo uso de técnicas como brainstorming y la creacion de objetivos SMART.
También tenemos la revision de disefio y funcionalidad del ment e-commerce de cada
aplicacion. Y por ultimo, un andlisis de testeo con expertos gastronémicos para evaluar
la calidad de los productos que cada marca incubada va a ofrecer. De la mano con un

asesor, debe de reportar todos los resultados bajo un reporte de indicadores de medicion.

Pagina Web

Para el desarrollo de la pagina web, se tomaron en cuenta las siguientes

variables:

Usabilidad web: La pagina web de Fantome es facil de utilizar, al usuario no le tomara
mas de 5 minutos realizar alguna accion en especifico debido a la facil redaccion y
navegacion web. Se busca que los usuarios obtengan una experiencia positiva de la

web.

Accesibilidad web: Dentro de la pagina web, con tan s6lo 3 a 4 clicks podrés obtener la
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informacion que se requiera con una velocidad de desempefio pragmatica. Donde de
manera rapida e intuitiva podra disponer de atajos que faciliten la navegacion dentro de

la misma.

La pagina web sera nuestra herramienta de visualizaciéon mas importante para

motivar el contacto con los posibles clientes.

Dentro de la pagina web podras:

a. Registrar tus datos con la finalidad de agendar un recorrido dentro de nuestras
instalaciones. Al ingresar los datos personales, se obtendra una base de datos,
mismos que se utilizaran para enviar mailings sobre los servicios de la marca

Fantome e informacion relevante a la nueva era digital de pedidos a domicilio.

b. Acceder a toda la informacion sobre los servicios que ofrece, mismos que son

detallados a continuacion:

Figura 28

Diserio de la pagina web.
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O rANTOME _

- — — T Agendar recorride

Introduce tu ara oy S stalaciones.

Abre un restaurante Nombre
O Crea una marca Avelido
gastrondmica

! B . -o3. Teléfono personal
solo para delivery
Empresa o Restaurante

Email

Ciudad

Fuente: Elaboracion propia.

c. Dentro de nuestros servicios, podras acceder a la informacion del alquiler de una
Dark Kitchen y los beneficios de obtenerla. En caso de requerir otro tipo de
informacion, siempre estara disponible el icono de whatsapp en la esquina
inferior derecha para contactarse con un chatbot o un asesor y obtener una

atencion personalizada.

Figura 29



Servicio de alquiler de una dark kitchen.

O rANTOME

DARK KITCHEN

Conoce la manera mas facil para expandir tu negocio
gastronémico. iSimplificamos todo por ti! Invierte en tu marca y
nosotros nos encargamos de la cocina.

ABRE UNA COCINA EN EXPANDE TU RESTAURANTE A VENDE TUS PLATILLOS A TE AYUDAMOS A TENER EXITO
MENOS DE UN MES NUEVAS UBICACIONES NUEVOS CLIENTES EN LA VENTA A DOMICILIO
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Fuente: Elaboracion propia

Se visualizara el servicio de Incubacion de una Dark Kitchen, donde se detalla
qué contiene este paquete y de qué manera beneficiara al emprendedor

gastronomico. Mediante un chatbot de Whatsapp con respuestas automaticas o
un asesor, se podrd agendar de manera personalizada reuniones de una manera

eficiente y rapida en todo momento.

Figura 30
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Pagina web. Servicio de incubacion de una dark kitchen.

¥
ASESORAMIENTO ESTRATEGIC? DE
CREACION DE MARCA GASTRONOMICA

PLANIFICACION DE CONTENIDO
EN LOS MEDIOS DIGITALES

=
A NEGOCIACION CON LAS
O raNTOME s o2 e VR

¢Qué es el Servicio de é%

ANALISIS DE TESTEO CON
EXPERTOS GASTRONOMICOS

Dark kitchen?

ALQUILER DE UN COWORKING
DE DARK KITCHEN

Fuente: Elaboracion propia

e. Dentro de nuestro blog, colocaremos informacion relevante sobre la nueva era
digital de Dark Kitchens. Se detallan las ventajas de obtener este servicio, las
necesidades de los consumidores actuales frente a un negocio gastronémico,
estrategias de marketing, ventas y mas. Los mailings se enviaran de manera

periddica, una vez por semana.
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Figura 31

Blog de la Pagina web.

Suscribete B Lo G
a nuestro

Te invitamos a conocer un poco mas sobre la
nueva era digital de cocinas ocultas en Guayaquil.
Aprende sobre estrategias de ventas, marketing y
mas con la familia de Fantome

éQué es una dark kitchen y por qué es
necesaria para los negocios
gastronémicos locales?

Fuente: Elaboracion propia

Mailing
Figura 32 1de cada3
Emprededores
Contenido de mailing. fracas“g

S FAC LA GENERACION
DE NEGOCIOS GASTRONOMICOS
Co-working
Especializado
En el proceso
De incubacién
Dark kitchens

Incubacién

y alquiler de
Co-working

de Dark Kitchen

Leer mas

Conoce las [ "%
marcas que A
hemos incubado -.‘H k

4

Fuente: Elaboracion propia

Ver mas

©@000606

ntome.com.ec

A FANTOME!
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Arte visual con botones de accion que redirecciona a la pagina web para conocer
sobre los servicios que te ofrece Fantome. Mediante la plataforma mailup, se enviaran

mailings a la base de datos de usuarios que dejen sus datos en la pagina web.

Con la finalidad de posicionar la marca de Fantome y obtener clientes
potenciales, se detallan las siguientes estrategias de marketing que cumplan con los

objetivos especificos:

5.1.2.3. Estrategia SEO/SEM

La estrategia SEM (Search Engine Marketing) cuya traduccion al espaiiol es
"Marketing en Motores de Biisqueda” tiene como finalidad obtener mayor visibilidad
mediante campafias de publicidad pagadas en los buscadores de internet, posicionando
palabras clave como: cocina oculta, dark kitchen, restaurantes, cocinas fantasmas,

pedidos a domicilio, entre otras.

Con la estrategia SEM, se busca aumentar el trafico en la pagina web de
Fantome, incrementar los leads, tener una presencia online posicionada, aumentar

engagement y convertir un usuario en cliente.

La estrategia SEO (Search Engine Optimization) cuya traduccion al espafiol es
“"Optimizacion para Motores de Busqueda™. Consiste en posicionar la pagina en los
primeros resultados de busqueda a nivel organico. Esto tiene como objetivo que las
visitas organicas dentro de la pagina web se conviertan en clientes potenciales, por lo
que el modelo de pago seria coste por clic, esto quiere decir que se pagaria por las veces

que los usuarios hagan clic en la pagina web.

Las palabras clave que vamos a utilizar son las siguientes: Comida a domicilio,
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cocinas ocultas, restaurantes, delivery, cocinas fantasmas.

Queremos lograr un posicionamiento local, esto quiere decir que vamos a
aparecer en las primeras posiciones de Google para la localidad de Guayaquil, donde se

encuentran nuestras instalaciones.

5.1.4. Precio

Para determinar el precio de los servicios se tomd en cuenta el costo total

unitario de Fantome.

La estrategia de precio implementada fue precio diferenciado, al ofrecer dos
tipos de servicio, el de incubacion + alquiler y el de unicamente alquiler para nuestro

grupo objetivo primario y secundario.

Por lo cual, el primer el precio que se fija es de $1,550.00 mensuales el arriendo
de una cocina 100% equipada con los servicios de limpieza, mantenimiento técnico de
los equipos, seguridad y vigilancia, espacio de desechos, internet rapido y valores de

aguay luz.

El segundo precio establecido es de $1,750.00 mensuales, donde los clientes
podran acceder al alquiler de una cocina 100% equipada y al servicio de incubacion. La
incubacion incluye una marca del modelo de negocio Dark kitchen, donde tendran el
asesoramiento estratégico de creacion de marca gastrondmica, negociacion con todas
las apps de delivery disponibles, creacion, disefio y revision de la funcionalidad del
menu ecommerce de cada app de delivery, de la mano con una planificacion de

contenido en redes sociales y el analisis de testeo con expertos gastronomicos.
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Costos de produccion del servicio:

Los proveedores que se van a contratar seran:

1. Termalimex

Nos va a proveer con asistencia y garantia técnica y herramientas de

trabajo para cada negocio gastrondmico de Fantome.

2. Ibea

Nos va a proveer con todos los equipos que necesita cada cocina para
operar, incluyendo la asistencia técnica y la garantia de los productos

nacionales e importados.

3. Fransur

Nos va a proveer el servicio de crecimiento y expansion de todas las

marcas de Fantdme para que puedan comercializar como franquicia.

4. Tabu Studio

Nos va a proveer con el manejo de pagina web y redes sociales para la

publicidad digital que requiere Fantome.

Detalle de costos de Fantome:

Total de costos de produccién por cada cocina:

- Cocina 100% equipada $539.34, considerando a Ibea como proveedor de todos
los equipos.

=> Margen de ganancia bruto: 65,2% por cada cocina alquilada.
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El costo total unitario del producto A que incluye solo el alquiler de una cocina
100% equipada, tiene un costo unitario de $539.34 para este producto. En base a la
investigacion de mercado, costos y gastos se propone un precio de $1,500 USD con una

ganancia neta de $1,010.48 y un margen del 65.2%.

- Cocina 100% equipada mas incubacion $939.34, considerando a todos los

proveedores mencionados.

=> Margen de ganancia bruto: 46,3% por cada cocina alquilada y el servicio de

incubacion.

El costo total unitario del producto B es de $939.34, dicho valor incluye el
servicio del alquiler de una cocina totalmente equipada mas el servicio de incubacion,
en base a la investigacion de mercado, costos y gastos, se propone un precio de venta al

publico de $1,750 USD con una ganancia neta de $810,22 USD a un margen del 46.3%.

Es importante mencionar que para el periodo de 12 meses se contempla una
proyeccion de venta del 75% de ocupacion, por lo que las ventas totales al primer afio

seran de $121,174.25.

Tabla 4

Costos Fijos de Fantome

Costos Valor
MO Directa e Indirecta $-
Depreciacion $4,335.90

Total costo fijo $ 4,335.90




Nota: Elaboracion Propia, 2021.

Tabla S

Costo Total Unitario de Fantome

Costos Valor
Unidades/Afio 8
Costo Directo Total Unitario $2,167.95
Gasto Administrativo Unitario $ 7,080.30
Gasto de Venta Unitario $ 2.887.47
Costo total unitario $12,135.72
Nota: Elaboracion Propia, 2021.
Tabla 6.
Margen de ganancia de Fantome
Cost
Producto _0 > (T P.V.P. Ganancia neta %
unitario
(A) Alquiler $539,34 $1.550 $810,22 46,30%
B) Alquiler +
(B) Alquiler $93934  $1.750  $1.01048  65,20%

Incubacion

Nota: Elaboracion Propia, 2021.
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El margen de ganancia debera cubrir los gastos operacionales y administrativos

para que sea rentable y genere ganancia en el proyecto.
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5.1.5. Plaza

La localizacion de Fantome sera en La Aurora, cerca del C.C El Dorado.

Segun el estudio de mercado, La Aurora es la ubicacién mas estratégica del
sector, ya que tiene gran acercamiento con distintas urbanizaciones que estan teniendo
un crecimiento exponencial, es una zona que concentra gran cantidad de usuarios
activos de delivery apps y también presenta un crecimiento comercial y

urbanisticamente en el sector.

Segun Pedro Salazar, alcalde de Daule, menciona que hace una década la
poblacién de la parroquia la Aurora era de apenas 3.00 habitantes. Actualmente en la
zona mencionada, residen mas de 80.000 personas que ocupan alrededor de 56
conjuntos residenciales y 9 centros comerciales que hay por el lugar (El Comercio,

2021).

La cobertura de las apps de delivery son muy limitadas, al ocupar 5km a la
redonda, muchos negocios gastronomicos no llegan a tener un rendimiento mayor de
consumo a causa de esa limitante. Por otro lado, La Aurora, al tener un gran
crecimiento urbanistico, ser de facil acceso de usuarios con poder adquisitivo, nos

permite una mejor optimizacion y resultados del negocio para nuestros clientes.

5.1.6. Promocion
Las herramientas estratégicas de promocion seran el merchandising y la venta
personal. Con el merchandising buscamos generar un incentivo para la afluencia de
clientes y maximizar la compra de productos de las marcas incubadas, enviando

cupones en las 6rdenes de compra de los clientes. Con la venta personal, se pretende
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promover los servicios de Fantdme a través de una interaccion directa y personal con el
cliente, presentando de manera formal, planificada y presencial el servicio junto con el

beneficio del descuento, para de esta manera lograr una venta efectiva del servicio.

e Cupones con descuentos por aplicaciones de delivery

Cada pedido realizado en todas las marcas incubadas y que alquilen en
Fantome, llevaran grapados un conjunto de cupones con descuentos de la
marca que consuman, para que puedan aplicarlos en sus proximos
pedidos a través de las aplicaciones de delivery como Uber Eats, Rappi,

Pedidos Ya, etc.

o 10% de descuento a los clientes que paguen 3 meses por adelantado

en un solo pago.

El precio final de 3 meses por el alquiler de la cocina es de $4.185 . El
precio final de 3 meses de alquiler e incubacion de marca es de $4.725.
Esto con la finalidad de infundir confianza en el cliente y beneficiarlo
con el porcentaje que se ahorraria. El beneficio del porcentaje de

descuento esta contemplado en el flujo de caja.

e Presencia de marca

Tendremos presencia de marca en ferias gastrondmicas activas en
Guayaquil como Yummy Shop, Raices y mas. Con la finalidad de dar a
conocer nuestro modelo de negocio y todos los beneficios de formar

parte de Fantome.
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5.1.6.1. Plan de retencion y fidelizacion de clientes

v' Proceso de Onboarding

En el proceso de ingreso de un cliente nuevo, recibira una induccion por parte de
un representante de la empresa. Se dara a conocer a detalle las instalaciones, sus areas,
procesos, normativas, etc. Ademas, se le obsequiara un kit de obsequios y
souvenirs/merchandising de la empresa. Este va a incluir un delantal de color azul con
el logo de Fantome, una agenda personalizada con la marca del cliente y Fantome,

pluma, vaso de ceramica con el logo de la empresa y una gorra con el logo de Fantome.

v Proveer atencion personalizada y confidencial

Se brindara una agenda digital en la que cada cliente podra conocer los horarios
en los cuales podrd comunicarse con nosotros y tener reuniones periddicas. Esta
atencion sera para ayudarlos con consultas, problemas internos o incluso reuniones con
algln asesor para el servicio de incubacion. Asi mismo, contaran con el apoyo del
administrador para llamadas de emergencia a cualquier hora. Por otro lado, parte del
contrato legal, se estipulara la confidencialidad de la informacion tratada con cada
cliente. Con cada uno de los clientes, las conversaciones, programas, estrategias y

decisiones serdn analizadas de manera individual/personalizada.

v/ Evaluaciones y seguimientos periodicos

De manera periddica, cada quince dias tendremos reuniones ONE-on-ONE para
conocer el nivel de satisfaccion de nuestros clientes, resultados sobre el tiempo y
avances sobre las necesidades de sus negocios. Estas evaluaciones nos permitiran

conocer qué servicios o estrategias necesitan modificar dentro de su modelo de negocio
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para identificar puntos de mejora y de crecimiento.

5.1.7. Plan de comunicacion

Tono de comunicacion: Cercano y formal.

5.1.7.1. Objetivos de comunicacion

5.1.7.1.1. Objetivo general

e [ ograr el posicionamiento de marca en los emprendedores gastronémicos en
etapa de iniciacion y marcas reconocidas en etapa de desarrollo en la ciudad de

Guayaquil en un periodo de 8 meses.

5.1.7.1.2. Objetivos especificos

e Generar conocimiento del nuevo producto Fantome a nuestro grupo objetivo

primario y secundario en la ciudad de Guayaquil en un periodo de 3 meses.

e Establecernos como expertos y referentes en Dark Kitchens en la ciudad de

Guayaquil en un periodo de 8 meses.

e Generar impacto mediante el boca a boca y las estrategias de llamada a la accion
con la finalidad de estimular la compra y atraer al cliente a los canales digitales

en un periodo de 9 meses.

5.1.7.2.Concepto de comunicacion

Fantome es una solucion de negocios gastronomicos rapida, quien se encarga de

la marca y la cocina.
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5.1.7.3. Concepto creativo

Simplificamos todo por ti.

Justificacion

Esta frase busca que se refleje lo facil que seria invertir en tu negocio con
Fantome, sin que te preocupes o cuestiones sobre tu volumen de ventas, tu lugar de

trabajo, las estrategias de ventas, marketing, comunicacion o calidad en la comida.

5.1.8. Plan de medios y presupuesto

5.1.8.1. Estrategia de Redes Sociales

Datos del informe Ecuador Estado Digital 2021 apuntan que Quito y Guayaquil
son las dos ciudades con mas usuarios en redes sociales en el pais. Entre las dos
ciudades suman 27% de la poblacion activa en redes. Y en todo el pais, el 78,7% usa
estas plataformas a diario (Primicias, 2021). El 32% de usuarios ecuatorianos activos en
Instagram son de 25 a 34 anos de edad Siendo Instagram, la plataforma de mayor
interaccion por parte de los usuarios que son nuestro grupo de interés, se elegirda como
la plataforma principal que se utilizard como medio digital para la promocion de todos
los pilares de contenido de valor, entretenimiento, promocional y educativo de Fantome,
mismo canal que bajo un presupuesto de pauta con objetivo alcance y reconocimiento,
los redireccionara a la pagina web, con la finalidad de ser atendido bajo un asesor de
ventas de Fantome para una atencion mas personalizada. Las redes sociales secundarias
seran Linkedin, cuya participacion de usuarios activos de 25 a 34 afos de edad es del
34,1% en Ecuador. Facebook, cuya concentracion de usuarios activos en la ciudad de

Guayaquil es de 20,26%. Siguiendo a Twitter con el 33% y Tik Tok con el 29% ( Del
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Alcazar Ponce, 2021).

Estas plataformas digitales seran las herramientas de promocion para conectar e
interactuar con nuestro publico objetivo primario y secundario, quienes en su mayoria,
utilizan estos medios digitales para dar a conocer su negocio o poseen la misma como

cuenta personal.

Segln el estudio de mercado, nuestro publico objetivo primario, quienes son los
emprendedores gastrondmicos en etapa inicial, entre 0 a 3 afios, utilizan como red social
principal Instagram, Tik Tok y Facebook para dar a conocer sus productos. Por otro
lado, nuestro publico objetivo secundario, quienes son las marcas o franquicias
gastrondmicas que tienen de 4 a 10 afios en el mercado, utilizan Instagram, Facebook,

Linkedin y Twitter.

Buscamos formar una comunidad de emprendedores y marcas gastronémicas
que deseen simplificar su negocio al contratar a Fantbme como un facilitador de la
generacion de negocios gastronomicos. Donde, mediante capacitaciones virtuales sobre
food styling en facebook, escribir sobre la era digital en la gastronomia en Linkedin y
comentar sobre las tendencias que son ahora una realidad, como los beneficios de
formar parte de Fantome en Twitter, o atraer la curiosidad hacia nuestras instalaciones
donde nos divertiremos realizando contenido junto a las marcas incubadas haciendo uso
de tendencias como ASMR, Muk Bang y bailes en Tik Tok, los incite a visitar las redes

sociales, la pagina web y se suscriban al blog.

A su vez, es importante mencionar que Instagram no permite realizar llamadas a

la accion por medio de “deslizar hacia arriba™ que te direccionan a un canal digital sea
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Whatsapp o pagina web, se realizaran actividades para redireccionar la comunicacion a

la pagina web de www.fantome.com.ec

Dentro de las publicaciones semanales de cada post, se colocara en el caption el

call to action de que nos visiten a la pagina web de Fantome.

Se colocaré en la biografia de la pagina de Instagram el link del sitio web y el

nimero de Whatsapp.

Post e historias comunicando sobre el contenido que se subird al blog que

aparecera en el sitio web.

Menciones de influencers en historias y posteos que comuniquen sobre los

servicios de Fantome en sus redes sociales, que los redireccione a la pagina web.

Figura 33

Referencia de contenido en Instagram.
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Fuente: Elaboracion propia.

Una vez que Fantome llegue a los 10 mil seguidores en Instagram, se activara la
opciones de “deslizar hacia arriba™ donde nos permitira dirigir a la audiencia a la pagina
web de Fantome, por consiguiente, aumentard el trafico en el sitio y se lograra cumplir
con el objetivo de marketing de aumentar las visitas en la pagina web e incrementar la

visibilidad de la marca.

Contenido para Instagram

La cuenta de instagram tendra el link que los dirige a la pagina web para obtener
mas informacion. Ademas de contenido constante sobre los clientes y casos exitosos,
campafias de comunicacion que se enfoquen en los recursos que posee el servicio, asi

como una plataforma de contacto directo via correo electronico y mensajes directos.

e Planificacion del contenido mensual en Instagram

El contenido que se compartira en Instagram tiene su porcentaje de

participacion, donde:

El contenido de valor sera representado bajo el 40%, mismo que sera compuesto
por captions, videos, fotos y graficas que satisfaga las necesidades y resuelvan los

problemas de nuestro grupo objetivo.



Figura 34

Contenido de valor para Instagram.
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El contenido de entretenimiento sera representado bajo el 30%, mismo que sera

compuesto por videos, fotos y graficas que contengan humor y sentimientos, donde se

invita al usuario a interactuar y compartir.



Figura 35

Referencia de contenido de entretenimiento para Instagram.
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Fuente: Elaboracion propia

El contenido promocional sera representado bajo el 20%, mismo que serd

compuesto por graficas, videos y fotografias que ayuden a publicitar a Fantome para
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lograr vender los beneficios de los servicios que se ofrecen.

Figura 36

Contenido promocional para Instagram.
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El contenido educativo serd representado bajo el 10%, mismo que sera
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compuesto por videos, graficas y fotos que instruyan a la audiencia en alguna tarea, sea

por trucos, tips 0 un paso a paso.

Figura 37

Contenido educativo para Instagram.
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APRENDE A GRERR CONTENIDO
PARA TU MARCA GASTRONOMICA
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Fuente: Elaboracion propia

Con estos pilares se formulan las siguientes acciones para una estrategia de

comunicacion de marca mediante Instagram:
=> Produccion de fotos profesionales

Para el lanzamiento de la marca Fantome, debemos crear expectativa mediante
fotografias profesionales del lugar donde queda ubicado, del antes y después del
edificio, las cocinas equipadas, los clientes, las marcas de delivery que transitan en las
instalaciones y el detras de escena o makeover de la marca. La produccion de fotos sera
utilizada para poder subir contenido real a la plataforma para de esta manera poder
humanizar la marca y lograr el posicionamiento que esta dentro de nuestros objetivos

como marca.
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=> Produccion de videos profesionales

Con la ayuda de los videos profesionales, se lograra comunicar de una manera
mas rapida la propuesta de valor. En menos de 30 segundos se podra captar la atencién
de nuestros posibles clientes bajo la técnica del storytelling. Los videos tendran como
finalidad contar las historias y vivencias de Fantome, grabar los dias de trabajo,
contenido en tendencia con nuestros clientes, datos curiosos sobre nosotros y mas. Los
videos seran utilizados para historias, publicaciones, reels e Igtv, los cuales seran
pautados y redirigidos a la pagina web para tener mayor trafico en el sitio, generar mas

leads y la posibilidad de atraer clientes potenciales.

=> Produccion de fotos y videos organicos

Con la ayuda de nuestro Community Manager, vamos a grabar de manera
organica lo que se vive todos los dias en Fantome. Desde que inicia la jornada de
trabajo con las marcas incubadas, como realizan la comida, hasta como la entregan.
Mismo contenido que se subird a historias con el objetivo de que la audiencia interactue
y conozca sobre los dias de trabajo de Fantome. Para esto, utilizaremos las encuestas, el

cuestionario y el box de preguntas que nos brinda la plataforma de Instagram.

=> Posts disefiados de Instagram

Se grafican post que vayan de la mano con la identidad de marca de Fantdme,
donde se mostraran animaciones y disefios referentes al giro de negocio, en este caso la
gastronomia. Con la participacion de nuestros clientes y nuestros servicios, se crearan
graficas que sean testimoniales, humoristicas y educativas. Los caption de cada posteo

invitaran al usuario a visitar la pagina web y a interactuar con ellos.
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-=> Influencers

Debido a la gran acogida que tienen los influencers actualmente en Guayaquil,
hemos escogido a jovenes que tienen un engagement ratio de 0 a 5%, donde les
haremos llegar un gift box brandeado de la marca Fantome, donde adentro podran
encontrar comida de diferentes marcas que son nuestros clientes en Fantome. Las
personas que hemos escogido tienen una buena interaccion y reconocimiento en el
mercado que nos interesa. Los influencers escogidos son los siguientes: Food Journal
8.234K, Hello Foodie 23k, Las Recetas de Anita Belén 115K. De esta manera,
conseguiremos tener una mayor visibilidad de marca a través de personas que tienen

una comunidad de posibles clientes que les interese adquirir los servicios de Fantome.

Figura 38

Perfiles de las influencers y seguidores en Instagram.
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Fuente: /G Engagement web site - Elaboracion propia

Contenido para Tik Tok
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Junto con la ayuda de la produccion de videos, realizaremos en relacion a las

marcas que trabajen en Fantdme, videos tipo:

Grabaciones ASMR (Autonomous Sensory Meridian Response o Respuesta
Sensorial Meridiana Autonoma), este tipo de contenido aparecid por primera vez en
2010 como una forma experimental con el sonido de sus voces, objetos, comida, con el
objetivo de un placer puramente sensorial, para obtener efectos especificos (Egregius,

2018).
Figura 39

llustracion referente al contenido ASMR.

—
B
" —

=

—
" —
-

0

Fuente: Pagina web Atresmedia (La fiebre de los videos ASMR:

(Por qué provoca tanto placer?, 2021)

Contenido Muk bang, empez6 en 2010 en un sitio web llamado AfreecaTV, el
cual permitia la interaccion entre los anfitriones y sus espectadores. El término
mukbang es la combinacion de la palabra coreana para decir comida (muk-da) y
teledifusion (bang-song) y eso describe lo que es, emisiones televisadas en la que las

personas come de manera excesiva mientras cuenta historias divertidas mediante videos
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que luego suben a sus redes sociales. (Jaureguilorda, 2019)

Figura 40

Contenido referente para Tik Tok.

Fuente: Youtube. Clip Tok. (Copilaciones de ASMR y Muk Bang Tik

Tok, 2020)

Mostrar contenido sobre las experiencias y testimonios de nuestros clientes con
Fantome es fundamental. Aprovechar esta herramienta de contenido audiovisual sera de
gran ayuda para poder llegar a mas personas, con la finalidad de viralizar nuestro

contenido y hacer uso de la plataforma para dirigir la audiencia a nuestra pagina web.
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Figura 41

Referencia de contenido en Tik Tok.
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Contenido para Linkedin

Queremos formar una comunidad de negocios gastrondomicos en la ciudad de
Guayaquil, que le interese sobre la nueva era digital de la comida a domicilio y las
necesidades del consumidor frente a este modelo de negocio como lo son las Dark
Kitchens. Es por esto que mediante capacitaciones virtuales, contenido informativo,
testimonios de expertos de negocios gastronomicos y marketing, vamos a lograr que los

usuarios conozcan, interactien y se pongan en contacto con nuestra pagina web y blog.
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Figura 42

Referencia de contenido para Linkedin.
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Fuente: Elaboracion propia

Contenido para Twitter

Mediante esta plataforma vamos a reforzar los beneficios de formar parte de
Fantome, se abriran hilos de conversaciones donde todo empieza contando la historia de
como nace la marca y la ventaja competitiva que posee. Se compartirdn soluciones y
herramientas dentro de la plataforma para manejar un negocio gastrondémico de la

manera mas estratégica y funcional posible.
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Figura 43

Referencia de contenido para Twitter.
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Fuente: Elaboracion propia

La respuesta esperada para orientar el contenido y disefio del mensaje hacia la

compra es el método AIDA:

e Atencion: Generar reconocimiento de marca en parte del publico

objetivo, donde se acuerden del nombre Fantdme.

e Interés: Despertar el interés en la marca debido a su propuesta de valor

diferenciada e innovadora.

e Deseo: Generar la necesidad de invertir en tu propia cocina oculta 100%

equipada e incubacion para incrementar el volumen de ventas del



negocio.
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e Accion: Conseguir que alquilen por mas de 6 meses e inviertan en el

servicio de incubacion gracias a las acciones y resultados realizados en

las diferentes plataformas de medios digitales.

5.1.8.2. Presupuesto

Tabla 7

Presupuesto mensual de Marketing

Rubro Descripcion Cantidad Subtotal IVA12% Total
Servicio de Community Management 1 $179 s21 $200
Elaboracién de videos profesionales 5 S 268 $32 $300

Agencia Cuota de disefio y creacion de pagina web 1 S 134 S16 $150
de MKT
Mantenimiento de pégina web 1 $89 S11 $100
Elaboracidn de estrategia y plan de
marketing 1 $223 $27 $250
Presupuesto para pauta en Facebook Ads 1 S$134 $16 $150

Pauta

Presupuesto Google Ads (SEO-SEM) 1 S 45 S5 S50
Mailing Cuota de servicio Mail up 1 $509 $61 $570
TOTAL $1,770

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

=> Total de publicidad digital anual: $ 21,240
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6.1. GERENCIA: ESTUDIO TECNICO

6.1.1. Descripcion del producto/servicio

Después de la pandemia los emprendedores tuvieron que innovar sus modelos
de negocio para adaptarse a la nueva realidad, es ahi donde nace este nuevo formato
de restaurante conocido como Dark Kitchen o cocinas ocultas, el concepto de este
modelo es que se caracteriza por ofrecer un servicio de comida diferente a un
restaurante comercial debido a que se dedica exclusivamente a la preparacion de
alimentos y el delivery de los mismos. Cuando la comida est lista, los repartidores la
recogen para la entrega, varias cocinas fantasmas ademas ofrecen comida para llevar,
lo cual posibilita que los consumidores recojan su comida ellos mismos (Carmo y
Melo, 2021). Es asi como tomamos esta nueva oportunidad para crear nuestra
propuesta de modelo de negocio, Fantdme consiste en el servicio de alquiler de 8
espacios de cocina que contaran con todos los equipos necesarios para desarrollar sus
ofertas gastrondmicas como: cocina, refrigerador, bodega, campana de grasa,
freidora, ollas, sartenes y utensilios de cocina bésicos como cuchillos, espatulas y
pinzas, también contara con instalaciones compartidas como una bodega refrigerada,
parqueo, zona de espera, sala de reuniones y areas verdes, y ademas incluye la
asistencia de incubadora de marcas, con un acompanamiento integral respaldado por
un equipo de expertos para potenciar las oportunidades de los clientes con la finalidad

de que sus marcas crezcan, se desarrollen y sean sostenibles en el tiempo.
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¢ Qué necesidad responde?

1. Los emprendedores apuestan por la industria gastrondmica y las Dark

Kitchen en Guayaquil.

2. Al prestar un servicio de incubadora se les ofrece la oportunidad a nuevos
emprendedores para que logren posicionar su producto y tener un negocio

rentable.

3. Este tipo de modelo est4 pensado para mejorar la eficiencia es por esto que
al no tener un espacio fisico para ofrecer sus servicios la empresa dedica
todo su tiempo en maximizar su logistica para que las entregas por delivery

sean su ventaja competitiva.

Parametros clave del modelo:

1. Las instalaciones de Fantdme se ubicaran en la Aurora en un terreno de 420m?2

detras del CC El Dorado

2. El horario de atencion sera de 8am a 11:30pm ya incluyendo el servicio de limpieza
que tendra 2 turnos en el dia, el primero a las 3pm después de la hora pico de
almuerzo y el segundo a las 11pm después de la segunda hora pico de la cena para

que asi todo quede limpio hasta el dia siguiente.

3. Adicionalmente al final de cada dia como protocolo y para asegurar la calidad de
las instalaciones, una persona revisard el correcto funcionamiento y bienestar de los
equipos de gas y sus conexiones, trampas de grasa, la campana de aire y las llaves

de tuberias contra incendios.
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6.1.2. Presentacion / Descripcion del prototipo

Las instalaciones de Fantome definidas estan alineadas a la propuesta de valor
de facilitar la generacion de negocios gastronémicos en la ciudad de Guayaquil, por lo
cual se han considerado cocinas 100% equipadas con todos los servicios e
implementos necesarios para que los clientes puedan desarrollar sus operaciones de la
manera mas eficiente y oportuna. Las instalaciones de coworking que seran
compartidas con los diferentes clientes de Fantome seran la bodega refrigerada, la
sala de reuniones y los paneles de entrega de comida ya que de esta manera se
obtienen eficiencias en el uso de los recursos disponibles y se les puede dar el

acompanamiento Optimo a las diferentes marcas para que crezcan.

Tras la asesoria de un arquitecto para el disefio y reestructuracion del terreno,
esta es la propuesta final donde se cuenta con 8 cocinas, 3 bafios, area de reuniones,
bodega refrigerada, parqueo para motorizados y carros, cuarto de bombas e incluso

areas verdes.
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Figura 44

Layout de las instalaciones de Fantome
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Nota: El grdfico representa los planos de distribucion de las instalaciones de Fantome donde se
puede visualizar las 8 cocinas, barios, sala de reuniones, cuarto de maquinas, bodega, sala de

espera y los parqueos disponibles para carros y motorizados — Elaborado por los autores.
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6.1.3. Proceso de compra del servicio.

El proceso de compra es sencillo, y estara enfocado en aprovechar los
recursos electronicos es por esto que el primer contacto con el cliente serd a través
de nuestra pagina web donde otorgara la informacidn necesaria, dejando el contacto
del personal para poder aclarar cualquier duda e incluso ofrecerles un tour para que
puedan conocer las instalaciones y puedan constatar que se encuentran 100%
equipadas. Una vez establecido el contacto los siguientes pasos a seguir son la
gestion de contratos y la firma de los mismos, asi como también establecer acuerdos
y receptar el valor monetario acordado. El método de pago sera dispuesto a
conveniencia de clientes, por el momento se contempla: transferencia, tarjeta de
crédito o efectivo. Adicionalmente, este servicio no solo serd de coworking con
otras cocinas sino también para brindar servicios profesionales para llevar a cabo

mejoras € implementacion de estrategias.

En el caso que los clientes se sientan estancados, podra acudir a la administracion
para realizar sesiones de estudio para analizar posiciones actuales de la empresa y
nuevas misiones de manera particular. Esto es muy importante ya que si nuestros
clientes continuan mejorando, nosotros como Coworking, también. El primer dia
en la firma del contrato de adquisicion del servicio se firmara un acuerdo de
confidencialidad entre las partes para la seguridad de la informacion sensible que

comparte el cliente.
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6.1.4. Ubicacion del Proyecto

La ubicacién es un papel fundamental para el éxito de la empresa. Para
que exista crecimiento econdmico en los emprendimientos se debe vincular el
nivel individual con los niveles agregados. Para considerar la importancia de
este vinculo Carree y Thurik (2010) afirman que el emprendimiento se define
como la capacidad y voluntad manifiesta de los individuos, por si mismos, en
equipos, dentro de y fuera de las organizaciones existentes llegando a innovar
con nuevos escenarios y oportunidades, introduciendo ideas en el mercado, ante
la incertidumbre y otros obstaculos, haciendo decisiones sobre ubicacion, forma
y uso de recursos e instituciones. Es por esto que se requiere una segmentacion a
nivel demografico que permita seleccionar la ubicacion adecuada para los
potenciales consumidores, ya que uno de los objetivos es lograr tener un alto
poder adquisitivo, por lo mismo se tomaron en cuenta varios factores para poder
encontrar un mercado optimo.

e Ubicacion estratégica

e Tamano del local

e Poder adquisitivo

e Facil acceso

e (Crecimiento urbanistico.
Siendo la ubicacién estratégica la primaria. Debido al radio geografico de
alcance de las delivery apps de SKM, lo cual permitira que nuestros clientes y sus
marcas cuenten con el mayor alcance de ventas posible. Es por esto que se tiene que

tomar en cuenta que apps estan disponibles y cuales son los lugares donde tienen
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alcance, Muioz (2021) detalla en el articulo del diario £/ Universo cuales son las apps
de delivery que entregan comida a domicilio y se pueden usar en el pais, entre ellas se

encuentran las siguientes:

Uber Eats: tiene segun su sitio web disponibilidad en Guayaquil, Duran,

Samborondén, Daule (La Aurora), Quito, Sangolqui, Cuenca y Ambato.

PedidosYa: tiene cobertura en Quito, Guayaquil, Cuenca, Santo Domingo, Ibarra,

Ambato, Manta, Portoviejo y Machala.

Rappi: cuenta con cobertura solo en Guayaquil y Quito.

Picker: una aplicacion delivery fundada en Ecuador que actualmente funciona en

Guayaquil, Samborondoén, Daule y Duran.

En la siguiente tabla se muestra como fue el estudio para poder definir una zona
estratégica. La puntuacion va de 1 a 5, teniendo en cuenta que 1 es el mas bajoy 5 el

mas alto.

Tabla 8

Ubicacion Geografica Estratégica
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Peso 35% 20% 20% 15% 10%
Zona Ubicacion Crecimiento Tamafio Facil Poder Total
Geografica Urbanistico del local Acceso Adquisitivo

Urdesa 5 3 2 4 4 3.6
Via la Costa 4 5 4 5 4 4.4
Ceibos 5 1 1 3 4 2.8
Samborondon 4 3 3 2 4 3.3
La Aurora 5 5 5 5 3 4.8

LA AURORA

Segun diario El Comercio (2017) solo La Joya tiene 30,000 habitantes, que

residen en 6,500 viviendas registradas, segiin sus promotores. Esa poblacion es

superior a la que registran otros cantones de Guayas como Bucay, Isidro Ayora,

Marcelino Maridueiia, - Palestina, Lomas de Sargentillo, Colimes y Nobol. La

urbanizacidn naci6 en el 2006. En este mismo articulo se menciona que La Aurora no

superaba los 4.000 habitantes y hoy se calcula que es de 90 000. En esta parroquia

hay 56 urbanizaciones cerradas y nueve centros comerciales. Es por esto que se puede

concluir los siguientes 3 puntos importantes que lograron hacer de La Aurora el lugar

correcto para que sea desarrollado este proyecto

1. Cuenta con conexion directa con diversas urbanizaciones y targets que van desde

Daule hasta Samborondoén.

2. Es una zona que concentra gran cantidad de usuarios de delivery apps. Segun
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nos comentaron fuentes de Uber Eats y Rappi.

3. El crecimiento urbanistico y comercial constante en los tltimos afios hasta

la actualidad.

Inmediatamente en conjunto con algunos agentes de bienes raices, se logrd ubicar
esta propiedad ubicada en La Aurora cerca del Riocentro El Dorado con 420 m2 de

terreno y una edificacion de 250 m2.

6.1.5. Flujo de procesos del servicio.

Para definir el proceso de servicio que usaremos la vision es que todos nuestros
esfuerzos seran direccionados a la Satisfaccion Total del Cliente, tratando siempre de
mantener niveles de Calidad, Servicio y Limpieza. El proceso inicia cuando el cliente
realiza su pedido por alguna app de delivery, luego de esto la app se encarga de
coordinar con el repartidor para que retire el pedido de acuerdo al lead time de
produccion que se determine en la cocina. Luego de esto, el motorizado procede a
retirar el pedido anunciando en la entrada el nimero de pedido y el nimero de cocina
para que pueda retirar el producto en la ventanilla, en caso de que el motorizado llegue
antes de que el pedido esté listo puede esperar en la zona establecida especificamente
para esto. Una vez que el pedido esté listo el motorizado puede acercarse a ventanilla y
retirar el producto para su debida entrega. En caso de que el método de pago sea en
efectivo, se gestionara el pago in situ, en caso contrario el app se encargara de gestionar

el pago a través de tarjetas.

Figura 45
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Elaboracion: Por los autores

6.1.6. Determinacion de la capacidad productiva

Teniendo en cuenta la capacidad instalada de Fantdme de 8 cocinas, éste es

el mapeo de flujo productivo afio a afio alineado a la ocupacion de las cocinas y los

objetivos de marketing:

e En el primer y segundo afio operaremos al 75%, es decir 6 COCINAS.

Esperar por
el pedido

(Pago realizado?

\

Se recepta el
pedido del
cliente

Motorizado
recibe el pedido
del cliente

Motorizado
cancela valores
en efectivo o
tarjeta

N

e Para el tercer y cuarto ano al 88% considerando 7 cocinas ocupadas.

e Y luego al 5to afio el objetivo es tener el 100% de ocupacion.

El pedido se
dirige a su
destino para ser
entregado

N\

El pedido es
entregado al
cliente




6.1.7. Diseiio arquitectonico

Las instalaciones elegidas para ubicar Fantome cuentan con un espacio
interior suficiente para instalar 8 cocinas. Y en el exterior tiene la capacidad ideal
para parqueo de 8 carros y 18 motos.

Tras la asesoria de un arquitecto para el disefio y reestructuracion del
terreno, esta es la propuesta final donde ademas de contar con las 8 cocinas,

tendriamos los siguientes espacios compartidos:

® Area de reuniones.

e Bodega refrigerada compartida

e Parqueo para motorizados y carros.

o (Cuarto de bombas.

e Areas verdes.

Las instalaciones que tendran disponibles los clientes por el precio
acordado son de una cocina de 20m2 y contara con todos los equipos de cocina,

refrigeracion y bodegaje para desarrollar oportunamente sus operaciones.

Un punto relevante a considerar es que a pesar de no contar con la certificacion por
temas de inversion adicional, todas las adecuaciones se han gestionado segun la

NORMA ISO 9001 de gestion y calidad de los procesos.

Los protocolos para los servicios fisicos en sala de reuniones seran bajo todas

las medidas de seguridad, dando una cantidad de tiempo especifico para la
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cancelacion de la reunién por retraso. El ingreso a cada una de las instalaciones
alquiladas debe ser especificado en un inicio para autorizacion de ingreso con
seguridad, asi mismo los motorizados deben mostrar el pedido a la persona en
ventanilla de entrega para poder retirar la orden. Dicho esto s6lo ingresaran al
negocio los operativos: secretaria, asesores, directores y la persona de la ventanilla;
y los clientes. Parte importante del protocolo es que todas las personas cuenten con
su carnet de vacunacion y/o prueba Covid-19 negativa realizada de no mas de 72

horas de antigiiedad.

Todo esto bajo el monitoreo de camaras 24/7, permitiendo la seguridad de los
negocios y dandoles la oportunidad de operar a horas mas tardes pudiendo ofrecer este
beneficio a sus clientes. Las limpiezas se realizaran siempre con la presencia de uno de
los empleados autorizados y es en esta ocasion Unica que existe un ingreso de un
tercero dentro del servicio de alquiler, a pesar de la seguridad, la empresa no se hace
responsable de los robos que se realizan en los negocios de forma interna (como lo es

en el caso de un cocinero deshonesto contratado por el cliente).

Para el control y organizacion de todo el proceso contaremos con una asistente
administrativa que daré orden a los procesos de limpieza, cobro a los clientes,
agendamiento de citas, pago de luz, agua, internet, etc... Recordemos que el tercer
punto importante luego de la seguridad y la limpieza, serd la asesoria técnica de
equipos de cocina e instalaciones en general para cumplir con la promesa de los
estandares de calidad. Asi como también el contar con los permisos para funcionar sin

problema.



6.1.8. Inversion y Costos

6.1.8.1. Inversion inicial

Para poder iniciar las operaciones de Fantdme en la locacion definida se
necesitara hacer una inversion en los siguientes rubros: $ 18.200 remodelacion de
las instalaciones; $1.100 en patentes y licencias; $51.700 en equipos de cocina e

indumentaria; $7.500 muebles y equipo de oficina.

6.1.8.2. Costos Operativos

Los costos fijos, por otro lado, son los gastos que Fantome necesitara

desembolsar para mantener sus operaciones mes a mes y a lo largo del tiempo, los

rubros considerados son los siguientes:

e Sueldos del personal + tercerizados

e Servicios basicos de electricidad, agua y gas.

e La renta del espacio.

A continuacion, se presenta en la imagen el mapeo de costos anual,

mensual y el costo unitario/mes:

Tabla 9

Mapeo de costos
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Periodo Anual Mensual Unitario

Sueldos $24.7K $2.1K $263
Servicios basicos $10.8K $0.9K $113

Alquiler $8.4K $0.7K $88

Total $43.9K $3.7K $463




6.1.8.3. Equipos de cocina e indumentaria

En cuanto a los equipos de cocina, utensilios e indumentaria para cada espacio de

cocina a alquilar, dicho espacio estard equipado con los siguientes items:

Paredes de Gypsum con acabado de pintura

e Puertas

e Ventanas funcionales de apertura y cierre

e Conexiones eléctricas

e Aires acondicionados

e Punto de conexion Wi-Fi

e Extractores

e Detectores de humo para seguridad contra incendios y extintores de gas

e Zonas de plancha y quemadores con tres hornillas de cocina por cocina

e Lavavajillas y trampas de grasa

e Mesas de frio

e Refrigeradoras/neveras

e Repisas para cuarto de almacenamiento

e Puertas corredizas

137
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e Mesas y asientos
e Lockers
e Computadoras

e (Camaras de seguridad

e Utensilios basicos como: cuchillos, tablas de picar, ollas y sartenes, espatulas,

tijeras, rallador, taza mezcladora o vasos de medicion, licuadora, salseros,

batidora manual, escurridor, termometro, balanza o gramera.

6.1.9. Vida Util del Proyecto

La evaluacion de la factibilidad de crear una empresa dedicada a la actividad de
alquileres de espacio tipo Coworking, como una alternativa de aporte a la generacion,
crecimiento y fortalecimiento de emprendedores en la ciudad de Guayaquil tiene
como vida util un tiempo prolongado considerando que mientras se mantenga la
capacidad operativa ideal y un buen manejo de los costos podra ser un proyecto

rentable con la finalidad de facilitar y generar negocios sostenibles.
6.1.10. Estructura juridica del negocio

Tras analizar la estructura y la dimension que podria tener el modelo de negocio
y la empresa en sus primeros momentos, se ha considerado que la personalidad
juridica mas adecuada para la creacion de un espacio de alquiler de cocinas con
espacios compartidos y servicios de incubacion y asesoria es la de una sociedad

limitada.
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Segun la Ley de Compaiiias (2014) en el articulo 92 establece que:

La compaiiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos
0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio
bajo una razon social o denominacion objetiva, a la que se anadird, en
todo caso, las palabras "Compaiiia Limitada" o su correspondiente

abreviatura. (pag. 23)

6.1.10.1. Propiedad intelectual

Segun el articulo 1 de la Ley de Propiedad Intelectual (s.f) se establece que:
“El Estado reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual adquirida de
conformidad con la ley”.Los derechos de propiedad intelectual se asemejan a
cualquier otro derecho de propiedad, permiten al creador, o al titular de una patente,
marca o derecho de autor, gozar de los beneficios que deriven de su obra o de la
inversion realizada en relacion con una creacion, motivo por el cual al momento de
firmar el contrato de arrendamiento y servicios de incubacion habra una clausula
donde se establezcan las condiciones y posiciones acerca del uso de la informacion
del cliente y que todo lo que sea co-creado tendra derechos de autor exclusivos a
nombre del cliente, sin embargo, Fantome tendra la posibilidad de acordar
publicaciones de testimonios y demads para fines publicitarios y de posicionamiento de

marca en el mercado.
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6.1.10.2. Contratos

e Contratos con Tercerizados

Para mantener buenas relaciones desde un principio con los tercerizados, se
contemplaran contratos, estos seran de limpieza, seguridad, mantenimiento donde se

detallaran las obligaciones y responsabilidades, salarios, beneficios y restricciones.

e Contrato de Alquiler

Dentro del contrato de alquiler, el mismo serd para los clientes donde se detallaran

los acuerdos de la siguiente manera:

> Detalle del producto/servicio adquirido

> Horario y accesibilidad

> Precio y forma de pago

> Duracidn del contrato

> Acuerdo de confidencialidad

> Responsabilidad del cliente

> Proteccion de datos

El articulo 30 de la Ley de Inquilinato (2016) establece que:

“El arrendador podra dar por terminado el arrendamiento y, por

consiguiente, exigir la desocupacion y entrega del local arrendado antes
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de vencido el plazo legal o convencional, sélo por una de las siguientes

causas:

Cuando la falta de pago de las dos pensiones locativas mensuales se
hubieren mantenido hasta la fecha en que se produjo la citacion de la

demanda al inquilino;

b) Peligro de destruccién o ruina del edificio en la parte que comprende

el local arrendado y que haga necesaria la reparacion;

c) Algazaras o reyertas ocasionadas por el inquilino;

d) Destino del local arrendado a un objeto ilicito o distinto del

convenido;

e) Daflos causados por el inquilino en el edificio, sus instalaciones o

dependencias, conforme a lo previsto en el Art. 7;

f) Subarriendo o traspaso de sus derechos, realizados por el inquilino, sin

tener autorizacion escrita para ello;

g) Ejecucion por el inquilino en el local arrendado de obras no

autorizadas por el arrendador;

h) Resolucion del arrendador de demoler el local para nueva edificacion.
En ese caso, debera citarse legalmente al inquilino con la solicitud de
desahucio, con tres meses de anticipacion por lo menos, a la fecha fijada,

para la demolicion, la que s6lo podra ser tramitada cuando se acompafien
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los planos aprobados y el permiso de la Municipalidad respectiva para

iniciar la obra” (pag,3).

Responsabilidad del cliente: El cliente estd consciente y de acuerdo en respetar la
normativa interna y protocolos de FANTOME y en caso de dafios de equipos

ocasionados por el cliente, éste debe asumir el costo de reposicion en su totalidad.

Proteccion de datos y confidencialidad: Cualquier tipo de informacion obtenida
por Fantdme y compartida por los clientes, sea en asesorias o0 manejo de procesos y
logistica sobre sus cocinas, no podra ser revelada ni compartida con nadie salvo

autorizacion del cliente.

6.1.11. Permisos de funcionamiento

Segun la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
(s.f) describe que “El Permiso de Funcionamiento es el documento otorgado por la
ARCSA a los establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que
cumplen con todos los requisitos para su funcionamiento, establecidos en la

normativa vigente, a excepcion de los establecimientos de servicios de salud”.

Una parte importante del modelo de negocio que tiene que ver los permisos
necesarios para operar, en este caso al ser una instalacion de alquiler de cocinas y

espacios compartidos, los permisos son los siguientes:

e Registro del establecimiento en el RUC — Servicio de Rentas Internas

Para identificar a las personas juridicas o naturales el Servicio de Rentas Internas

(SRI) implementé hace varios afios el Registro Unico de Contribuyentes (RUC). Este
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debe tenerlo cualquier persona juridica o natural que realicen alguna actividad
economica en el Ecuador, en forma permanente u ocasional o que sean titulares de
bienes o derechos por los cuales deban pagar impuestos. Segtn el Servicio de Rentas
Internas (s.f) “Las personas que realizan alguna actividad econdémica estan obligadas a
inscribirse en el RUC; emitir y entregar comprobantes de venta autorizados por el SRI
por todas sus transacciones, presentar declaraciones de impuestos y pagarlos de acuerdo

a su actividad econdémica”.

e Uso de Suelo — Municipio de Daule

Segun el Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del Cantén Daule (2021)
afirma que: “Este tramite forma parte de los requisitos para poder emitir el certificado
de uso de suelo; segtin lo estipula la ordenanza establecidas por el GAD-Municipal para
los ciudadanos del Cantén Daule”. También afirma que este tipo de permisos va
dirigido a cualquier cuidado que “demandan desarrollar y o implementar algin tipo de
edificacion destinado a una actividad especifica en la zona geografica del canton

Daule”.

e Permiso de Funcionamiento — Cuerpo de Bomberos

Todos los establecimientos de comercio deben contar con un permiso de
funcionamiento del Cuerpo de Bomberos. Para obtenerlo las empresas deben llenar
una solicitud de inspeccion de locales comerciales, adjuntando los documentos
requeridos (los cuales se los puede ver en:

http://bpvm.gob.ec/index.php/servicios-a-la-comunidad/permisos/12-bpvm), cancelar
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una tasa calculada por el cuerpo de Bomberos en funcion del riesgo de incendio del

comercio, y obtener el visto bueno de un Inspector de Bomberos.

e Permiso de Funcionamiento — ARCSA

Seglin la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (s.f)
define que “El Permiso de Funcionamiento es el documento otorgado por la ARCSA a
los establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen con todos los
requisitos para su funcionamiento, establecidos en la normativa vigente, a excepcion de
los establecimientos de servicios de salud”. De acuerdo al Acuerdo Ministerial No.818
del 19 de diciembre de 2008, los establecimientos que expendan alimentos deben
obtener un permiso de funcionamiento del Ministerio de Salud Publica, responsabilidad
que ha sido cedida a la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria

(ARCSA).

Para obtener el permiso, se debe solicitar, completar y presentar un formulario
junto con varios documentos solicitados (mas informacion en

http://www.salud.gob.ec/permiso-de-funcionamiento-de-locales/ ) y cancelar el costo

del permiso. El valor a pagar esta en funcion del tipo de establecimiento, y resulta de

multiplicar el coeficiente asignado en una tabla 2.4% x un salario minimo vital SM'V.

e Patente Municipal — Municipio de Daule

La patente municipal es la inscripcion de un negocio en los registros de la
municipalidad en cuya jurisdiccion se encuentra domiciliada la empresa constituida.

Todas las personas que deseen iniciar una actividad comercial o industrial en el


http://www.salud.gob.ec/permiso-de-funcionamiento-de-locales/
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Ecuador deben obtenerla y renovarla anualmente.

o Certificado de Trampa de Grasa - Interagua

Los establecimientos que posean cocinas deben solicitar un Certificado de

Trampa de Grasas a Interagua. Para mas informacion se puede llamar a su Call

Center al # 134.

(Los documentos que se deben presentar se pueden encontrar en la seccion
respectiva en el siguiente enlace

http://www.interagua.com.ec/contactenos_requisitos.htm)

e Tasa de Habilitacion y Control — Municipio de Daule

Dicha tasa se creo con el objeto de habilitar y controlar que los establecimientos
comerciales e industriales cumplan con los requisitos de proporcionar los datos

requeridos por el Censo Permanente Municipal.

Se debe pagar anualmente hasta el 31 de agosto, y se liquida en funcion del
tamafio del establecimiento: grande 2 salarios minimos vitales (SMV), medianos 1

SMYV, y pequefio 0.5 SMV.

Para obtener la tasa de habilitacion y control se debe llenar un formulario y
presentarlo en una ventanilla municipal, junto con los requisitos necesarios que se

pueden encontrar en

http://guayaquil.gob.ec/content/requisitos-para-obtener-la-tasa-de-habilitaci%C3%B3n


http://www.interagua.com.ec/contactenos_requisitos.htm
http://guayaquil.gob.ec/content/requisitos-para-obtener-la-tasa-de-habilitaci%C3%B3n
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7.1. GERENCIA: ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y DE RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIAL
7.1.1. Definicion de Mision, Vision y Valores

Mision:

Por medio de la mision se tiene como intencion principal el impulso de los
negocios gastronomicos hacia su éxito y encontrar estabilidad, es por esto que el
acompafiamiento sera en todo los posibles pasos y decisiones que los clientes de
Fantome decidan tomar. Permanecer estable dentro de la industria ocurrira por la
responsabilidad tanto hacia nuestros clientes como hacia la comunidad en general.
(Como se logrard? Por medio de correctas investigaciones de las nuevas y evolutivas
necesidades, nutriendo constantemente de conocimientos sobre el mercado para las

mejores asesorias y estrategias de negocios.

e Somos una incubadora de cocinas ocultas que alquila cocinas y brinda asesorias
para impulsar las marcas gastronémicas en la ciudad de Guayaquil. De esta manera
quienes brinden la confianza a Fantdme no solo brindaran su voto de confianza para
cumplir sus suefos, sino también para demostrar a todo aquel que desee incursionar
en la industria gastrondmica comprenda los estandares correctos para realizarlo.

Vision:

En cuanto a la visidn, se contempla ser una de las primeras opciones dentro del
mercado para la apertura de negocios gastrondomicos, esto se lograra por medio de la

honestidad y trabajo en equipo junto con los clientes y para los colaboradores internos y

externos de FantOme.
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e Ser la primera opcion de alquiler de cocinas e incubacion de marcas gastrondmicas
en la ciudad de Guayaquil. Cumplir con los estdndares basicos basados en la
innovacion e investigacion basados en la adaptabilidad y mejora continua sobre los

procesos dentro de la industria gastronomica.

7.1.2. Valores Corporativos

Los valores corporativos adaptados por muchas organizaciones provienen de
principios basados en filosofias que conducen un comportamiento caracteristico
esperado por todos los integrantes de dicha organizacion hacia todos los involucrados
con la misma como, por ejemplo, stakeholders de interés directo (proveedores,
directivos, clientes, propietarios).

De acuerdo con la revista Forbes, lo que genera mayor importancia a la
aplicacion de valores corporativos en una organizacion es el hecho que todos sus
colaboradores comprendan lo que ésta desea lograr y que entiendan que los valores son
el corazon y alma de la organizacion. Son aquellos principales pilares que dan forma
hacia el desarrollo de la cultura y actividades de la organizaciéon y que ademads, ayudan a
resolver la manera en que una organizacion podria lograr cumplir sus objetivos
planteados con ayuda de las relaciones con todos quienes conforman a la empresa
(Dorskind, 2019).

7.1.2.1. Construccion de Valores Corporativos

Con la definicion previa de valores corporativos, Fantome ha dispuesto de

valores caracteristicos a lo que la empresa dispone a todos aquellos emprendedores

dentro de la industria gastrondmica en la ciudad de Guayaquil. Hoy en dia los valores
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de toda empresa suelen estar publicados inicamente, pero no existen planes de accion
para llevarlos a cabo. Estos siguientes valores son los que se han considerados

necesarios para que todo funcione y cumplan con su deber ser.

Tabla 10

Valores corporativos: Respeto

Respeto

SI NO

No se permitira el maltrato o falta de
Serd practicado de la manera mas respeto entre ningun integrante de
optima posible dentro de la relacion Fantome, llamese colaborador, cliente o
clientes y colaboradores de Fantome. tercerizado de las empresas
Esta calidad de respeto debe también relacionadas entre ellas. Esto podria
ser repartida entre clientes quienes ocasionar  estancamiento en la
conformen Fantome en su momento. evolucion de las marcas gastrondmicas

como la marca Fantome.

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

Tabla 11

Valores corporativos: Trabajo en equipo

Trabajo en Equipo
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SI

NO

Todo el equipo que conforma Fantome
tendrd como objetivo el cumplimiento
constante de metas, pueden ser metas
de corto plazo como de largo plazo.
Esto quiere decir que los colaboradores
de Fantome, sean externos o internos,
estaran  comprometidos con  los
objetivos planteados por encima de
cualquier preferencia.

No existira ningin tipo de preferencia
para ninguna marca o cliente por parte
de los colaboradores de Fantome hacia
los clientes que en ese momento se
encuentren trabajando en Fantome.
Todo tendra una vision integral para los
objetivos de cada marca dejando de
lado cualquier indole particular.

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

Tabla 12

Valores corporativos: Trabajo en equipo

Responsabilidad

SI

NO

El valor de la responsabilidad sera
integral con vista hacia la entrega del
producto final por parte de los
clientes de Fantome, llamese
producto como bien o servicio
entregado. Es por esto que se ofrecen
las asesorias para que cualquier
conocimiento  adquirido en la
actualidad, pueda ser aplicado.

Fantome no se hard el desentendido con
ninguno de nuestros clientes en caso que
decidan no optar por ninguna asesoria. De
igual manera se ayudard dentro de lo
posible a cumplir objetivos que lleven al
crecimiento y buen desarrollo de las
marcas.

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

7.1.2.2. Descripcion de Valores Corporativos

Respeto
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Voluntad en un ambiente de respeto al 100% entre relaciones
comerciales-laborales entre colaboradores internos como externos de las cocinas
gastrondmicas. Primer lenguaje aplicable en toda la organizacion.

Trabajo en Equipo

Basado en el esfuerzo comtin de todos los miembros activos de la organizacion
en orden de cumplir metas de corto y largo plazo de cada marca para la correcta
evolucion dentro de la industria.

Responsabilidad

Compromiso integral dentro del proceso y duracion de cada marca-cocina en la
industria gastronémica con el correcto seguimiento de politicas y conocimiento actuales
entregados por medio de las asesorias.

7.1.3. Estructura Organizacional

La estructura organizacional es la forma como se asignan las funciones y
responsabilidades que tiene que cumplir cada miembro dentro de una empresa para
alcanzar los objetivos propuestos (Quiroa, 2020).

El caso de Fantome y su giro de negocios atraec un modelo en la estructura
organizacional y el personal indicado para las distintas areas a administrar. Es decir, en
Fantome como se menciona anteriormente en otras gerencias, los servicios adicionales
al verdadero objetivo de cada cocina, es realizado bajo demanda. En orden que el
modelo presentado resulte rentable, los gastos deben ser presentados de tal manera que
no estén directamente relacionados con los gastos directos de la empresa, sino mas bien
tercerizar servicios, que en este caso es completamente posible. Es por esta razon que se

han realizado contratos con compaiiias de limpieza, seguridad y mantenimiento. Si mas
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adelante en el tiempo, resulta factible contratar ese grupo de personas afiliados a la

organizacion, se lo hara, pero de momento para iniciar el modelo, es mejor asi.

Por esta razon Fantome ha propuesto un organigrama delineado de la siguiente manera:

Figura 46

Grdfico Organigrama Fantome

Administrador
]

® ul

Seguridad Limpieza Mantenimiento

Clientes - cocina Prospectos Gastos y cobros
administrativos

Fuente: Elaboracion propia

(=

Asistencia y
soporte

De acuerdo a la explicacidn anterior, los unicos colaboradores directos que

tendrd Fantome bajo contrato seran un Administrador y un Asistente Administrativo.

Ambos colaboradores tendran sus propias funciones dentro de la organizacion:
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7.1.4. Necesidades de Recursos Humanos

7.1.4.1. Procedimientos de seleccion de personal a

implementar.

=> Administrador:

Edad: Menor de 35 afios

Sexo: Indistinto

Formacion: Estudios de Administracion o afines de tercer nivel (culminados) 6

Estudios en Gastronomia o Alimentos.

Experiencia: Experiencia de al menos 3 afios administrando y/o liderando grupos de

trabajo en industrias similares o al menos en un giro de negocios similar.

Competencia: Enfocado en la buena experiencia de los clientes, proveedores y

colaboradores. Enfocad@ en el buen servicio y planificacion de proyectos.

Adicionales: Disponibilidad de tiempo en al 100%, paciente, movilidad propia.

Principales Funciones:

Direccionar procesos relativos al area comercial.

Promover el aumento de asesorias de los clientes.

Marcar nuevos objetivos para los diferentes equipos.

Conocimiento en manejo y elaboracion de contratos.

Poder de negociacion sobre todo para la participacion de ferias, convenciones o
foros comerciales.

Contacto directo con los clientes y brindar status actualizados y lenguaje formal.

Contacto con los bancos y entidades crediticias para la empresa.
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=> Asistente Administrativo:

Edad: Menor de 35 afios

Sexo: Indistinto

Formacion: Estudios de Administracion o afines de tercer nivel (culminados) 6
Estudios en Gastronomia o Alimentos.

Experiencia: Experiencia laborando dentro de oficina con horarios de oficina
reportando a algun superior. Ejecutando proyectos de mejora y entrega de reportes
quincenales y manejo de personas y pago de gastos administrativos, conocimiento de
gestiones de diligencia como pago de servicios basicos, impuestos, etc.
Adicionales: Disponibilidad de tiempo en al 100%, paciente, movilidad propia,
organizad(@ y responsable.

Principales Funciones:

e Plancacion estratégica para la utilizacion de los recursos de la compaiiia.

e Enlace con las autoridades gubernamentales, stakeholders de la compaiiia.

e Organizar la estructura de la empresa, como: funciones, cargos.

e Conocimientos actualizados sobre las normativas contables y tributarias.

e (Coordinacion del mapeo completo de las ventas.

e (Coordinacion de la entrega de los servicios.

e Elaboracion y entrega de informes a Gerencia o clientes en caso de necesitar.

e Gestion de cumplimiento de las normas internas expuestas en la organizacion.
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7.1.4.2. Compensacion Salarial — Politica Salarial

De acuerdo al giro de negocio que mantendria Fantome, el sueldo mensual est4

distribuido de la siguiente manera tomando en cuenta los colaboradores e involucrados

de acuerdo a su experiencia y responsabilidad en relacion directa con el negocio

- Administrador: $950

- Asistente Administrativo: $800

Los demas rubros salariales o gastos seran atribuidos a los servicios de terceros:

Seguridad (Tercerizado): $600 mensuales

Manejo y control de los horarios de trabajo dispuestos por cronograma o
calendario.

Coordinacion de los visitantes, proveedores y personal de entrega.
Coordinacion y responsable de hacer cumplir las normas conductuales dentro de

las instalaciones para mantener la paz y orden.

Limpieza (Tercerizado): $192

Correcto manejo de materiales de limpieza y mantener el inventario siempre
disponible.

Conocimiento de los horarios de las cocinas y movimientos de las mismas para
proceder con la correcta limpieza.

Conocimiento de los componentes de limpieza de tal manera que no afecte los

productos elaborados en cada cocina y su tiempo de asentamiento.
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Mantenimiento (Tercerizado): $192
e Correcto uso de las herramientas y ficha técnica de cada uno de los equipos en
toda la organizacion.
e Coordinacién entre arreglos y horarios dispuestos por cada cocina para acceder a
realizar arreglos en poco tiempo y brindar soluciones viables.
e Elaboracion de andlisis para diagndstico en caso de presentarse eventos

inusuales.

En la tabla a continuacion se detallan los rubros monetarios de acuerdo a la

gerencia del estudio Administrativo y de Responsabilidad Social Empresarial.

Tabla 13

Gastos administrativos de Fantome

Gastos administrativos Anual Mensual
Personal ADM $ 28.725,80 $ 2.393,82
Mantenimiento $ 2.304,00 $ 192,00

Servicios de seguridad $ 7.200,00 $ 600,00
Total $ 38.229,80 $ 3.185,82

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

e Personal Administrativo:
Refiere al equipo del Administrador y al asistente administrativo.

e Mantenimiento:
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Dentro del rubro de Mantenimiento, cabe también el rubro de Limpieza en
donde por la cotizacion realizada a varias empresas el valor promedio mensual para el

modelo y estructura de negocio presentada, se reduce a $192 mensuales.

e Servicios de Seguridad:

De la misma manera que se realizaron cotizaciones para los rubros de
Mantenimiento, se lo realiz6 para la seguridad. Las cotizaciones se realizaron por una
presentacion de la infraestructura del lugar en donde se asesora la cantidad de agentes
de seguridad. Para el caso de Fantome, recomendaron que 1 solo agente, es suficiente.

7.1.5. Indicadores Claves de Gestion KPI’s

7.1.5.1. Fijacion de principales KPIs del negocio.

Los indicadores de Gestion nos permiten conocer de los objetivos planteados
cuales son las herramientas las cuales se usaran para ayudar a cumplir los objetivos y su
calculo para medicion de hechos.

7.1.5.2. Mapa Estratégico de Indicadores

Los indicadores seleccionados estan relacionados con los objetivos corporativos
de la empresa:

1. Ser una marca reconocida en la industria gastronémica de la ciudad de
Guayaquil.
a. Como indicador se plantea incrementar la capacidad productiva instalada en

un 38% en un periodo de 24 meses.
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De acuerdo a las estrategias de comunicacion y marketing planteadas en las
gerencias anteriores, con la inversion se pretende comunicar y atraer mayor cantidad de
clientes, otorgando mayor cantidad de asesorias.

2. Kaizen: Basada en la mejora continua, seria aplicado para los procesos llevados
dentro de cada cocina como en toda la empresa y punto relacionado a Fantome.

a. Como indicador, se plantea el buen uso de margenes entre costos y
rentabilidad, en este caso se espera una rentabilidad anual del 5%.

Como muchos de los clientes que captara Fantome en su mayoria es posible que
no tengan experiencia en manejo y administracion de cocinas, deberan sus propietarios,
conocer las bases de lo que al manejo de una cocina comprende. Si conocen estos
procesos podran encontrar mayor margen en sus costos relacionados a los precios
finales hacia sus consumidores finales.

3. Buen reconocimiento de estrategias de Responsabilidad Social Empresarial.

a. Esto se logrard por medio de la campafa de comunicacion por medio de la
pagina web la cual serd muy agresiva para poder tener mayor interaccion en
la web y otras redes sociales. Este indicador se podrd monitorear por medio
de la herramienta digital de Google — Google Analytics. Esperamos
incrementar las visitas solo en web en un 30%.

7.1.6. Estrategia y Acciones de Responsabilidad Social Empresarial

Para muchas organizaciones, el implementar politicas de cumplimiento de
acciones que luego se convierten en estrategias, la Responsabilidad Social Empresarial
es un lujo. Si bien es cierto que las acciones de estas propuestas tienen un resultado

positivo visto de dos maneras.
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1. Se ayuda a un grupo seleccionado de la comunidad sin ningun tipo de
remuneracion a cambio, se identifica un problema actual y se acciona brindando
un abanico de soluciones viables en el corto plazo.

2. Al realizar el punto anterior si este es ejecutado de manera correcta y precisa se
crea un ambiente de confianza y total desarrollo para la marca como tal y
también para sus directivos encargados.

Generalmente estas “estrategias” suelen ser actividades o proyectos en donde a
la organizacion le genera un costo en diversas definiciones que no solo agrupan a lo
econdmico sino también personal, recursos, materiales, etc.

Los Proyectos de Responsabilidad Social Empresarial tienen su funcion de
mostrar al mundo entero que las organizaciones no tienen Uinicamente como objetivo el
hecho de generar ingresos y hacer negocios dentro de un ambiente de competencia
perfecta. Al contrario, intentan demostrar que una buena parte de sus ingresos, recursos
y personal puede estar destinado a la ayuda de la sociedad o cualquier grupo que se
elija. Esta serie de proyectos ayuda a identificar los importantes puntos de dolor sociales
que en la actualidad puede vivir un grupo determinado.

Un conjunto de compromisos de diversa orden, econdmica, social y ambiental

adoptados por las empresas, las organizaciones e instituciones publicas y

privadas y que constituyen un valor afadido al cumplimiento de sus

obligaciones legales, contribuyendo a la vez al progreso social y econdomico en

el marco de un desarrollo sostenible. (Ballesteros, 2017)
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7.1.6.1. Hambre Cero

Dentro de la industria gastronémica, de acuerdo a la ONU, el 25% de los
desperdicios se deben a esta industria y sus derivados. Por esta razon, se ha
seleccionado el objetivo #2 de los Objetivos de Desarrollo Sostenible. De acuerdo al
proyecto en explicacion se ha determinado que es un problema que muy probablemente
se replique en esta propuesta y el compromiso es contrarrestarlo desde sus inicios.
Hambre Cero comprende a un reconocimiento de la desnutricion y malnutricion que a la
vez busca promover la accesible agricultura para quienes que se les dificulta conseguir
recursos. Al descubrir esta necesidad, se convierte en un proyecto de RSE en potencia
para desarrollar. Dentro de la investigacion se determinaron varios grupos vulnerables
los cuales necesitan ayuda, como, por ejemplo: adultos mayores, nifios, nifios y adultos
con capacidades fisicas limitadas y mas. Para iniciar, Fantome ha decidido empezar con
el grupo de nifios pertenecientes a una Fundacion. Con el apoyo del Hogar Inés
Chambers, fundacion y hogar en la cual alberga nifios que han sido victimas de abusos
de varias indoles, organizaremos visitas mensuales a Fantome. El propdsito de lograr
esto es para que los nifios puedan distraerse de la realidad de la cual provienen y puedan
conocer como funciona la organizacion, las cocinas, y pasar un dia ameno.

Esta planificado que sea como una especie de dia de integracion entre los nifios
dentro de las instalaciones de Fantome. El grupo de nifios estimados es de 20 nifios.

Si queremos tomarnos en serio la lucha contra el cambio climatico, la pérdida de

la biodiversidad, la contaminacion y los residuos, entonces las empresas, los

gobiernos y los ciudadanos de todo el mundo deben hacer su parte para reducir

el desperdicio de alimentos (Food for Soul, 2021).
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Por medio de las asesorias que seran brindadas a los clientes de Fantome, se
lograra capacitar para mejorar sus procesos de elaboracion de alimentos para lograr la
correcta optimizacion de los recursos y materiales para el ahorro en términos monetarios
y asi mismo disminuir la cantidad de desechos en los basureros. Como iniciativa se
plantea que, con los recursos ahorrados, permitira tener menor cantidad de desecho
alimenticio, esta comida en lugar de ser arrojada al basurero, podra ser donada a varias

fundaciones o incluso personas sin hogar.

7.1.6.2. Salud y Bienestar

El segundo objetivo de las ODS seleccionado para formar parte de la estrategia
de Fantome para la Responsabilidad Empresarial es el #3, el cual comprende Salud y
Bienestar. El objetivo esté relacionado con la garantia de salud y bienestar para todos.
Adaptado para la necesidad de Fantome se ha adaptado por el momento, inicamente
para los colaboradores directos de la organizacion. El administrador y el asistente
administrativo serian en un inicio los unicos tomados en cuenta para el proyecto.
Para seleccionar el objetivo de Salud y Bienestar, primero se necesito identificar el
problema. De acuerdo a nuestra investigacion de campo se determiné que el
colaborador promedio y que hace uso de los beneficios del IESS (Instituto Ecuatoriano
del Seguro Social) no estan conformes con los servicios brindados por tal institucion en
ningun aspecto. Debido a la crisis sanitaria que continua arrasando con el mundo entero
generando gastos médicos elevados y en muchos casos, pérdidas de vida consideramos
que los colaboradores de Fantome deben gozar de otra proteccion ademas de la indicada

por la ley. Por estas razones no sélo se cumplird al pie de la letra con los pagos del
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seguro, sino que adicionalmente se los incluird en un plan privado con la empresa de
Salud S.A, plan basico para que puedan realizarse chequeos con diferentes
especialidades, tratamiento de diferentes enfermedades y compra de medicamentos.
Para el plan de Salud, tenemos el siguiente detalle:

Tabla 14

Costo del plan de responsabilidad social empresarial

Plan RSE Anual Mensual

Servicios prestados Plan RSE $ 1.852,58 $ 154,38

Fuente: Elaboracion Propia, 2021.

En Salud S.A se logré cotizar y negociar valores, en este caso como Fantome
tendria dos colaboradores fijos, por persona tendrian un valor sobre el Plan Unico
Econdmico de $77,20 aproximadamente dando un total de $154,38. Los valores son
aproximados ya que las variables a considerar al momento de contratar los servicios son

dependientes de la edad, historia clinica, sexo.

8.1. GERENCIA: ESTUDIO FINANCIERO

8.1.1. Presupuesto

El presupuesto es una guia que nos ayuda a mantener en el camino correcto para
alcanzar las metas financieras, las mismas que ayudan que estén bajo control y nos
muestre cuando se necesitara hacer ajustes en los gastos y decidir a donde deberia ir el
capital. Segtin Del Rio, los objetivos del presupuesto son de prevision, planeacion,

organizacion, coordinacion, direccion y control (Del Rio, 2009). Por lo tanto, el
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presupuesto es una herramienta vital para el plan financiero del proyecto que nos

permite facilitar la toma de decisiones y generar crecimientos anuales.

Para “fantdome” el presupuesto general incluye activos fijos, activos diferidos,
gastos e interés preoperativos, capital de trabajo administrativo incluyendo un 5% para
imprevistos para dar iniciacion al proyecto. Por lo que se ha determinado que se va a
obtener el capital para cubrir este presupuesto a través de préstamo bancario y aporte de

accionistas que cubriran un monto de $84.925,95 USD.

8.1.1.1. Plan de inversiones, clasificacion y fuentes de

financiamiento

La Liquidez es una de las caracteristicas que mejor definen la fortaleza y
capacidad de maniobra de una organizacion. Los esfuerzos de un negocio comienzan
una vez que escasea el efectivo y no resulta simple hallar vias de financiamiento. Uno
de los mayores problemas que tienen las empresas, es el financiamiento. (Sanchez

Estella, 2021).

La falta de financiacion est4 detras del cierre de muchos negocios, por lo que es
importante contar con una proyeccion de la inversion para determinar la viabilidad del
proyecto y analizar en detalle todos los objetos relacionados con la inversion, asi como
sus costes respectivos. Para “Fantome” el plan de inversiones esta clasificado por el
71% de activos fijos, 21% los activos diferidos y 8% de capital de trabajo. El total de

plan de inversiones de este proyecto es de $84.925,95 USD, la misma que se presenta



en la siguiente tabla:

Tabla 15

Plan de inversiones

PLAN DE INVERSIONES
ACTIVOS F1JOS
Equipos de Oficina $7.073,00
Equipos de Cocinas $51.770,44
Muebles de oficina $1.549,00
TOTAL ACTIVOS FLJOS (A) $60.392,44
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos preoperativos $16.190,00
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Intereses preoperativos $2.001,30

TOTAL ACTIVO DIFERIDO (B) $18.191,30
CAPITAL DE TRABAJO

FACTOR CAJA 15

CAPITAL DE TRABAJO ADM. Y VTAS

Gastos administrativos $2.360,10

Gastos de ventas $ 962,49

Imprevistos (5%) $3.019,62
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO (C) $ 6.342,21
TOTAL PLAN DE INVERSIONES (A+B+C) $84.925,95

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

Para valorar las fuentes de financiacion de una empresa es esencial que su coste
no supere el rendimiento econémico del negocio, de lo contrario, en el endeudamiento
haria inviable el proyecto a medio a largo plazo (Sanchez Estella, 2021). Asi, debemos
considerar que todos los costos e inversiones tienen que estar financiados de una forma

facilitada para asegurar la solvencia y el equilibrio financiero.

Para el financiamiento del proyecto se trabajard con un 59% a través del
préstamo bancario, en la cual se decide debido a su flexibilidad en las condiciones y

probabilidades de negociacion a medida que la empresa lo requiera para obtencion de
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utilidades, ademas que es un método que ayuda de manera inmediata estabilizar el
negocio en su etapa inicial. Asi también, se contaré con el 41% de aporte de capital, con
esto se busca adquirir una mayor solidez financiera y operativa con la finalidad de hacer
mas fuerte la imagen de la compaiiia hacia los clientes, proveedores y futuros

inversores. Por lo que funcionara de la siguiente manera:

Se trabajara con un préstamo bancario de $50.000 con una tasa Nominal del
9,76% que brinda el crédito productivo — Asociativo del BanEcuador, que es
dirigido a asociaciones no financieras constituidas y registradas en el sector de la

produccion, Comercio y Servicios (BanEcuador, 2021).

Uno de los beneficios del BanEcuador, es que la forma de pago se adapta a la

realidad de cada negocio y brinda una tasa de interés de mercado baja.

Entre los requisitos iniciales para aplicar a este préstamo, se necesitara:

e Presentacion de cédula y certificado de votacion.
e Planilla de servicio basico

e RUC

Y los requisitos especificos:

e (Copia certificada actualizada de existencia legal de la asociacion emitido por la
institucién competente.

e Plan de inversion de proyecto con flujo de caja proyectado.

El tipo de amortizacion serd a Cuota fija en un pago trimestral a un plazo de 5 afios.



Tabla 16

Amortizacion de préstamo bancario

AMORTIZACION DE PRESTAMO BANCARIO

INSTIT. FINANCIERA BanEcuador
MONTO $50.000,00
TASA DE INTERES 9,76%
PLAZO 5
MONEDA DOLARES

AMORTIZACION CADA 90 dias
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No. PERIODOS 20 para amortizar capital

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

A su vez, se contara con el aporte de capital de $34.925,95 con un costo de

capital del 10,5%. Por lo que la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) del

proyecto es de 10,06%.

Tabla 17

Fuentes de financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO MONTO % COSTO DEK
PRESTAMO BANCARIO $50.000,00 59% 9,76%
APORTE DE CAPITAL $34.925,95 41% 10,5%
TOTAL FINANCIAMIENTO $84.925,95 100% 10,06%

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.1.2. Politica de cobros, pagos y existencias

Para “Fantome”, se espera que el periodo de cobro sea a los 15 dias habiles,

acorde a lo establecido por las entidades financieras, ya que la modalidad de negocio
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busca ser flexible. Por lo que la recaudacion mensual de los clientes sera realizada a
través del pago realizado a través de tarjeta de débito o crédito, depdsito en efectivo,
transferencia bancaria durante los primeros dias del mes. En caso de que los pagos no
sean emitidos por algun inconveniente por el cliente, se notificard en modo alerta a los
sietes dias sin suspender el servicio. Por si algiin motivo llega al dia quince del mes y no
se ha podido recaudar este importe, se suspenderan de manera temporal los servicios de

incubacion.

Para el pago a proveedores se espera que sea cada 30 dias habiles, este se
emitiran los pagos cada martes de cada semana por transferencia bancaria Se procedera
de esta manera cumplir con los acuerdos comerciales con las empresas tercerizadas, en
la que se obtiene crédito. Toda actividad de compra de bien o servicio, serd respaldada
con su factura o documento legal correspondiente y esta se recibira hasta 3 dias antes
del cierre de fin de mes y los comprobantes de retencion seran generados de manera
electronica y enviados dentro de los plazos establecidos. Por lo que se establece un

total de conversion factor caja del proyecto de 15 dias.

8.1.1.3. Capital de trabajo

Dentro de los indicadores del plan financiero, esta el capital de trabajo que es
uno de los principales para poder identificar el potencial para invertir y crecer. El capital
de trabajo es el dinero disponible para cumplir con las obligaciones actuales a corto
plazo (Bank of America, 2021). Bajo este indicador se puede tener una idea de donde se

encuentra ahora mismo al determinar la proporcion de capital de trabajo, una medida de
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la salud financiera a corto plazo de la empresa.

El Capital de trabajo del proyecto corresponde de administrativo y de ventas, de
los cuales corresponde un 37,2% de gastos administrativos con un total de $2360,10
USD, un 15,2% de gastos de ventas por $962,49 USD y también se contempla un 5% de
imprevistos, por un total de $3019,62 USD de los activos fijos en un 47,6%. Por lo que

disponemos de un total de Capital de trabajo de $6.342,21 USD.

8.1.1.4. Programa y calendario de inversiones

El Programa y Calendario de inversiones esta realizado en base al tiempo que
tomar4 la iniciacion del proyecto en un periodo de 10 semanas. En la siguiente tabla se
presentan los procesos que se toman en cuenta en las inversiones preoperativas y las

compras del inventario inicial.

Tabla 18

Calendario de inversiones

CALENDARIO DE INVERSIONES SEMANAS

Actividades 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Determinacion del lugar de ubicacion

Analisis de la cotizacion de los activos
fijos

Adquisicion de materiales y equipos

Constitucion de la compaiiia y registro
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de marca

Adecuacion de la infraestructura

Activar plan de publicidad - Pagina web

Reclutamiento de personal y
tercerizados

Iniciacion del Proyecto

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.1.5. Depreciaciones de activos fijos, amortizaciones y

activos diferidos

Los activos son los recursos controlados por una entidad y deben estar bien
identificados y cuantificados en términos monetarios, debido a que se espera obtener
beneficios econémicos futuros. La depreciacion de activos fijos se define como la
pérdida de valor de un bien, a consecuencia de su desgaste, el paso de tiempo u

obsolescencia (Bind ERP, 2021).

Los activos fijos del proyecto se conforman por los equipos de oficina y equipos
de cocinas que tienen un periodo de vida 1til de 10 afios, mientras que los muebles de
oficina tienen un periodo depreciable de 5 afios, por lo que se tendra una depreciacion
total de los activos fijos de $4.335,90 en un periodo de cinco afios acorde el flujo

proyectado.

Tabla 19
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DEPRECIACIO  VALOR VALOR VIDA ANUAL MENSU
N BIEN RESIDUAL UTIL AL
Equipos de $7.073,00 $2.121,90 10 $495,11 $41,26
Oficina
Equipos de $51.770,44 $15.531,13 10 $3.623,93 $301,99
Cocinas
Muebles de $ 1.549,00 $ 464,70 5 $216,86 $18,07
oficina
TOTAL DEPRECIACION $4.335,90  $361,33

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

Los activos diferidos del proyecto estan siendo considerados como todos los

gastos preoperativos tal como la constitucion electronica de compaiiia, registro de la

marca, pagina web, depodsito de Alquiler, adecuacion de espacios y funcionamiento de la

empresa, que seran amortizados dentro de un periodo de 5 afios.

Tabla 20
Amortizacion
AMORTIZACION 1 2 3 4 5
Gastos $8.095,00 $8.095,00 $8.095,00 $8.095,00 $8.095,00
preoperativos
TOTAL $8.095,00 $8.095,00 $8.095,00 $8.095,00 $8.095,00

AMORTIZACION
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Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.1.6. Programa de produccion y ventas

La capacidad productiva instalada del proyecto es de 8 cocinas equipadas. En el
proyecto se evaliia que, dentro del primero y segundo afio, la proyeccion de venta es de
utilizacion de 6 cocinas que se refiere al 75% de la capacidad. Para el tercero y cuarto
afio, se estaria utilizando el 88% de la capacidad al incrementar a 7 cocinas y para el

quinto afo, estariamos al 100% de la capacidad total.

Tlustracion 48

Proyeccion de la capacidad instalada
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CAPACIDAD INSTALADA
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Nota: Elaboracion Propia, 2021.

El producto de Alquiler + Incubacién (Producto A) dentro del periodo de cinco
afios este tendra una utilizacion del 50%, mientras que el producto de Alquiler

(Producto B) este va incrementando cada afio que aumentamos la capacidad instalada.

Para la determinacion del precio de venta, se realizé el calculo en relacion con
los costos fijos, gastos y beneficio deseado. A nivel de costos fijos se consideran los
costos unitarios de los activos fijos por unidad del espacio fisico, los gastos por
considerar son los de alquiler, agua, luz, internet dado que son egresos que se deberan

cancelar sin importar las ventas a realizar.

Cabe recalcar que el precio de venta del servicio se alinea a la estrategia de
precio de diferenciacion, que se basa en vender pocas unidades a un precio considerable

con relacion a los precios que se encuentran en el mercado. Al ser diferenciado, se
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obtiene el precio en funcion del valor afiadido entregado y percibido por los clientes.

El costo total unitario del producto A es de $939.34 que en este valor incluye el
servicio de incubacidn, dado a este costo y en base a la investigacion de mercado se
propone un precio de venta de $1.750 USD con una ganancia neta de $810,22 USD a un
margen del 46,3% y para el producto B, dado que es solamente el alquiler de la cocina
100% equipada el costo total unitario es de $539,34, por lo que se propone un precio de
venta de $1.550 USD con una ganancia neta de $1.010,48 a un margen del 65,2%.
Debemos mencionar que para el periodo de 12 meses se espera contar con proyeccion
de venta del 75% por lo que las ventas totales al primer afio seran de $121.174,52 USD,

los siguientes afios generan crecimiento debido a su relacion directa con la capacidad

instalada.
Tabla 21
Precio
Producto Costo unitario P.V.P. Ganancia neta %
A $939,34 $1.750 $ 810,22 46,3%
B $539,34 $ 1.550 $1.010,48 65,2%

Nota: Elaboracion Propia, 2021.
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Tlustracion 49

Proyeccion de Ventas
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Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.2. Gastos de administracion, ventas (comisiones %) y financieros

Dentro de los gastos administrativos se considera los sueldos correspondientes al

personal administrativo, servicios basicos, servicios legales, mantenimiento de las

adecuaciones, material de oficina, servicios de seguridad, servicios prestados del

programa de Responsabilidad Social Empresarial y el costo de alquiler que nos da un

total para el primer afio de $56.642,38 USD.
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Tabla 22

Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS ANUAL
PERSONAL ADM $28.725,80
SERVICIOS BASICOS $7.560,00
SERVICIOS LEGALES $300,00
MANTENIMIENTO $2.304,00
MATERIALES OFICINA $ 300,00
SERVICIOS DE SEGURIDAD $7.200,00
SERVICIOS PRESTADOS PLAN RSE $1.852,58

ALQUILER $ 8.400,00

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $56.642,38

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

Como gastos de ventas se ha considerado todos los valores del plan de marketing

y publicidad como también las comisiones que se obtendra por cada aceptacion de venta
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por el administrador de un 5% que nos da de resultado un total de $23.099,79 para el

primer afio.

Tabla 23

Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTAS

ANOS 1 2 3 4 5

COMISIONES §$1.859,79  $1.859,79  $2.789,68  $2.789,68  $3.719,57

MARKETING  $21.240 $21.240 $21.240 $21.240 $21.240

TOTAL $23.099,79  $23.099,79 $24.029,68 $24.029,68 $24.959,57

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

Adicionalmente se detallan los gastos financieros que corresponden a los

intereses anuales que se deben cancelar por el préstamo bancario realizado al inicio de

la operacion por un plazo de 5 afos.
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Tabla 24

Gastos Financieros

GASTOS FINANCIEROS

ANO 1 2 3 4 5 TOTAL

VALOR $4.586,99 $3.759,95 $2.849,19 §1.846,24 $741,75 $13.784,13

Nota: Elaboracion Propia, 2021

8.1.3. Planeacion financiera

8.1.3.1. Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado se encuentra calculado para cinco afios, con esta
proyeccion se busca conocer de manera anticipada las diferentes situaciones que
podrian poner en riesgo la compaifiia y a su vez, nos da ventaja de actuar de mejor
manera estas dificultades. Al analizar el resultado de flujo de caja, se puede observar
que todos los afios del ejercicio se obtiene un flujo de caja positivo, lo que significa que
la compaiiia tiene ingresos de efectivo superiores a sus egresos, esto se debe a la
inyeccion de la participacion del crédito bancario y el aporte de capital que la empresa

recibe en el primer afio y que los costos fijos se encuentran por debajo del margen
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operativo de la empresa. Ademas, cada flujo, los ingresos se va incrementando cada afo

a medida que terminamos de cancelar el préstamo bancario.

Gracias a que cada afio el flujo tiene ingresos positivos, el VAN y el TIR son

positivos y el tiempo de recuperacion de la inversion es de 4 afios y 3 meses.

Tabla 25

Flujo de cada proyecto a cinco arnos

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

INICIAL 1

A. INGRESOS
OPERACIONALES

RECUPERACION
POR VENTAS

$111.076,65

$121.174,52  $138.222,56 $139.772,38 $156.820,42

B. EGRESOS
OPERACIONALES

PAGO A
PROVEEDORES

$4.335,90

$4.335,90

$4.335,90

$4.335,90

$4.335,90

MANO DE OBRA
DIRECTA

MANO DE OBRA
INDIRECTA

GASTOS
ADMINISTRATIVO
S

$56.642,38

$ 56.642,38

$56.642,38

$56.642,38

$56.642,38
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GASTOS DE $23.099,79  $23.099,79  $24.029,68 $24.029,68 $24.959,57
VENTAS
PARTICIPACION DE $ $ $ $ 6.073,09
EMPLEADOS 3.011,78 3.135,84 5.922,65
IMPUESTO A LA $ $ 444244 $ 839042 $ 8.603,55
RENTA 752,95
TOTAL EGRESOS $84.078,07 $87.842,80 $92.586,24 $99.321,03 $100.614,49
OPERACIONALES
C. FLUJO $26.998,58 $33.331,72 $45.636,32  $40.451,35  $56.205,93
OPERACIONAL (A -
B)

D. INGRESOS NO

OPERACIONALES
CREDITOS $
BANCARIOS 50.000,00
APORTE DE $
CAPITAL 34.925,95
TOTAL INGRESOS $ - - . - 3
NO 84.925,95
OPERACIONALES

E. EGRESOS NO

OPERACIONALES
PAGO DE $ 458699 § 3.759,95 § 2.849,19 $1.846,24 $ 741,75
INTERESES
PAGO DE CREDITO $ § 8.996,87 $ $10.910,59 $12.015,07
BANCARIO 8.169,84 9.907,63
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ACTIVOS FIJOS

OPERATIVOS

INVERSION $

INICIAL 84.925,95
TOTAL EGRESOS $ $12.756,83 $12.756,83 $12.756,83 $12.756,83  $ 12.756,83
NO 84.925,95
OPERACIONALES

F. FLUJO NO $ $-12.756,83 $ $-12.756,83 $-12.756,83 $
OPERACIONAL - -12.756,83 -12.756,83

(D-E)

G.FLUJONETO  $-84.925, $14.241,75 $20.57490 $32.879,49 $27.694,53 $43.449,10
GENERADO (C+F) 95

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.3.2. Estado de pérdidas y ganancias

El estado de pérdidas y ganancias que se muestra en la siguiente tabla, tenemos
que el primer afio obtendremos un beneficio neto de $16.313,83 USD con un margen
del 13,46% en relacion de las ventas. Para el segundo afio, se genera una ligera
disminucién en el margen al 11%, esto es debido a que la capacidad instalada no
aumenta y estamos amortizando los intereses cada afio. Ya para el tercer y cuarto afio, al
incrementar las ventas, se genera un beneficio neto de $25.171,3 al 18% y finalmente
para el quinto afo, se genera a un margen del 24%. Por lo que se espera que a medida
que tengamos menor deuda, mayor capacidad instalada, tendremos un crecimiento del

5% en la utilidad neta.

Tabla 26
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

GLOSE 1 2 3 4 5
VENTAS $121.174, $121.174, $139.772, $139.772, $158.370,
52 52 4 4 2
COSTO DE VENTAS $ $4.335,90 $ $ $
4.335,90 43359 43359 43359
UTILIDAD BRUTA $116.838, $116.838, $135.436, $135.436, $154.034,
62 62 5 5 3
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ $ $ $ $
56.642,38 56.642,38  56.642,4  56.642.4  56.642.4
GASTOS DE VENTAS $ $ $ $ $
23.099,79  23.099,79  24.029,7  24.029,7  24.959.,6
EBITDA $ $ $ $ $
37.096,46 37.096,46 54.764,4 54.764,4 72.432,4
GASTOS DE AMORTIZACION $ $ 8.095,00 $ $ $
8.095,00 8.095.,0 8.095,0 8.095,0
GASTOS DE DEPRECIACION $ $4.335,90 $ $ $
4.335,90 43359 43359 43359
EBIT $ $ $ $ $
24.665,56  24.665,56  42.333,5  42.333,5  60.001,5
GASTOS FINANCIEROS $ $3.759,95 $ $ $
4.586,99 2.8492 1.846,2 7418
UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $
PARTICIPACION 20.078,57 20.905,60 39.484,3  40.487,3  59.259,7
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15% PARTICIPACION $ $3.135,84 $ $ $
3.011,78 5.922.6 6.073,1 8.889.0

UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $
IMPUESTOS 17.066,78  17.769,76  33.561,7 34.4142  50.370,8

25% IMPUESTOS $ $ 4.442.44 $ $ $
752,95 8.390,4 8.603,5  12.592,7

UTILIDAD NETA $ $ $ $ $

16.313,83 13.327,32 25.171,3 25.810,6 37.778,1

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.3.3. Balance general

El Balance general es un estado financiero que refleja en un periodo determinado la
informacion econdmica y financiera de una empresa y esta conformado por las cuentas
de activo, pasivo y la diferencia entre estos que es el patrimonio. Este reporte por lo
general es realizado al finalizar el ejercicio de la empresa de manera anual (Castro,

2021).

Para el balance proyectado, tenemos los activos: a) activos corrientes que
corresponden el 30% del total de activos, en los que interviene la cuenta caja y cuentas
por cobrar, b) el total de activos fijos representa un 53% de los activos totales, este tiene
mayor participacion, por los equipos de cocina y oficina necesarios para la adecuacion
de los espacios de las cocinas y c) los activos diferidos representa un 15% de los activos
por los gastos preoperativos que son clave para la constitucion de la compania. Los
pasivos totales solo representan un 52% en relacion con los activos y el Patrimonio un

48% lo que claramente muestra la fuente de apalancamiento de la operacion. Este
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porcentaje en los pasivos disminuye cada afo debido a la amortizacion de la deuda que

se termina de cancelar en el periodo del quinto afio.

Para el calculo del Balance General se estd considerando las siguientes politicas

financieras:
- Los pagos a proveedores se realizaran en un periodo de 30 dias.
- La amortizacion y depreciacion se realiza en un periodo de 5 afios.
- La tasa de interés del préstamo bancario corresponde al 9.76%.

- El porcentaje de participacion de trabajadores es del 15% y el impuesto a las

utilidades es del 25%.

En la siguiente tabla se muestra el Balance General Proyectado:

Tabla 27

Balance General Proyectado a cinco arios

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVOS 1 2 3 4 5
ACTIVO CORRIENTE
CAJA BANCOS $ $ $ $ $
26.735,0 35.454,9 41.851,3 46.277,3 56.493,3
4 9 7 3 3
CUENTAS POR COBRAR $ $ $ $ $

5.048,94 5.048,94 5.823,85 5.823,85 6.598,76
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TOTAL ACTIVOS $ $ $ $ $
CORRIENTES 31.783,9 40.503,9 47.675,2 52.101,1 63.092,0
8 3 1 8 9
ACTIVO FIJIO
Equipos de Oficina $ $ $ $ $
7.073,00 7.073,00 7.073,00 7.073,00 7.073,00
Equipos de Cocinas $ $ $ $ $
51.770,4 51.770,4 51.770,4 51.770,4 51.770,4
4 4 4 4 4
Muebles de oficina $ $ $ $ $
154900 154900 154900 154900  1.549,00
(-) DEPRECIACIONES $- $ $-13.007 $-17.343 $-21.679
4.335,90 -8.671,8 ,70 ,60 ,50
0
TOTAL ACTIVO FIJO $ $ $ $ $
56.056,5 51.720,6 47.384,7 43.048,8 38.712,9
4 4 4 4 4
ACTIVO DIFERIDO
ACTIVOS DIFERIDOS $ $ $ $ $
18.191,3 18.191,3 18.191,3 18.191,3 18.191,3
0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS $ $ $ $ $
DIFERIDOS 18.191,3 18.191,3 18.191,3 18.191,3 18.191,3
0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS $106.031 $110.415 $113.251 $113.341 $119.996
,82 .87 ,25 ,32 ,33
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PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
IMPUESTOS POR $ $ $ $ $
PAGAR 752,95 4.442,44 8.390,42 8.603,55 12.592,6
9
PARTICIPACION POR $ $ $ $ $
PAGAR 3.011,78 3.135,84 5.922,65 6.073,09 8.888,96
TOTAL PASIVO $ $ $ $ $
CORRIENTE 3.764,73 7.578,28 14.313,0 14.676,6 21.481,6
7 4 5
PASIVO ALARGO
PLAZO
DEUDAALP $ $ $ $ $
41.830,1 32.833,2 22.925,6 12.015,0 -
6 9 6 7
INTERESES POR PAGAR $ $ $ $ $
LP 9.197,14 5.437,18 2.587,99 741,75 -
TOTAL PASIVO LARGO $ $ $ $ $
PLAZO 51.027,3 38.270,4 25.513,6 12.756,8 -
0 8 5 3
TOTAL PASIVO $ $ $ $ $
54.792,0 45.848,7 39.826,7 27.433,4 21.481,6
3 6 2 7 5
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL $ $ $ $ $
PAGADO 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
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UTILIDAD RETENIDA $ $ $ $ $
- 16.313,8 13.327.3 25.171,2 25.810,6

3 2 6 4

APORTES A FUTURAS $ $ $ $ $
CAPITALIZACIONES 33.725,9 33.725,9 33.725,9 33.725,9 33.725,9

5 5 5 5 5

UTILIDAD DEL $ $ $ $ $
EJERCICIO 16.313,8 13.327.3 25.171,2 25.810,6 37.778.,0

3 2 6 4 8

TOTAL PATRIMONIO $ $ $ $ $
51.239,7 64.567,1 73.424,5 85.907,8 98.514,6

9 1 3 6 8
TOTAL PASIVO Y $106.031 $110.415 $113.251 $113.341 $119.996

PATRIMONIO 82 87 25 32 ,33

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.4. Evaluacion del proyecto

8.1.4.1. Punto de equilibrio

Para “Fantome” es importante conocer cudl es el punto de equilibrio ya que nos

permite visualizar la solvencia del negocio y el nivel de rentabilidad. A través del punto

de equilibrio, nos permite anticipar cudndo se comienza a obtener beneficios y cuanto

volumen de producto se tendra que vender para salir del déficit al comenzar con un

proyecto econdmico. En otras palabras, se trata del punto en el que el valor de las ventas

es igual al valor del costo de produccion (Da Silva, 2020).

Para el célculo del punto de equilibrio se aplicé la formula donde se divide el
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Costo Fijo Total para el precio de venta unitario. El P.E. de la empresa para el primer

afio a nivel de proyeccion de venta, es de 3 cocinas en ocupacion y en dolares de

$7.022,47 , este es el nivel de ventas en unidades por vender en la cual el proyecto no

gana ni pierde. A nivel de los productos ofertados, el P.E. del Producto A es de 2

cocinas en alquiler + incubacion y en ddlares de $13.007,70 y para el Producto B es de

3 cocinas en alquiler y en dolares de $6.593,85.

Tabla 28
Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO
PE=CF/ (P- CVU)
Unidades al afio Valor
P.E. "FANTOME" 3 $7.022,47
P.E. PRODUCTO A 2 $13.007,70
P.E. PRODUCTO B 3 $6.503,85

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.4.2. Viabilidad financiera

Dentro de los calculos obtenidos al realizar la proyeccion de 5 afos, se obtiene



189

un valor actual neto de $15.429 USD que resulta mayor a 0, con una tasa de retorno del
26% al ser mayor a la tasa minima aceptable de rendimiento de 10,06%, el proyecto se

califica viable y rentable a una recuperacion de la inversion de 4 afios y 3 meses.

Tabla 29
Viabilidad Financiera
VIABILIDAD FINANCIERA
TIR 16%
TMAR 10.06%
VAN $15.429
PAYBACK 43

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

8.1.4.3. Indices financieros

Para el analisis a nivel financiero, se deben de tomar en cuenta los indicadores
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Tabla 30

Ratios Financieros
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RATIOS FINANCIEROS
INDICE DE EFICIENCIA 1 2 3 4 5
ROTACION DE ACTIVO TOTAL 1,14 1,10 1,23 1,23 1,32
(VTAS NETAS/ACTIVO TOTAL)
INDICE DE LIQUIDEZ (ACTIVO 8 5 3 4 3
CORRIENTE/PASIVO CORRIENTE)
INDICES DE RENTABILIDAD
ROE (UTILIDAD 32% 21% 34% 30%  38%
NETA/PATRIMONIO)
ROS (UTILIDAD NETA/VENTAS) 13% 1% 18% 18%  24%
ROA (UTILIDAD NETA/ ACTIVOS) 15% 12%  22%  23%  31%
INDICE DE ENDEUDAMIENTO
PASIVO/ACTIVO 52% 42% 35%  24% 18%
CAPITAL/ACTIVO 48% 58% 65% T76%  82%

Nota: Elaboracion Propia, 2021.
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Rotacion de Activo Total

La rotacion de activo total es un indicador que mide la eficiencia con la que la
empresa administra sus activos para generacion de ingresos: ventas netas/activo total.
Por lo que, para el primer afio del proyecto, el resultado es de 1,14. Esto quiere decir

que en un afio los activos rotan 1,14 veces.

Indice de Liquidez

Por otra parte, el indice de liquidez mide la capacidad de generar efectivo a corto
plazo: activo corriente/pasivo corriente. Para el primer afo corresponde a 8, quiere decir
que, por cada délar de deuda a corto plazo, la compaiiia tiene 8 ddlares de activos

corrientes para respaldarla.

ROE

A nivel de rentabilidad, se evalua la Rentabilidad sobre patrimonio: Utilidad
neta/Patrimonio, este busca medir el rendimiento que obtienen los accionistas, la cual
corresponde a un 32%, que nos indica que el proyecto gana 0.32 centavos sobre cada

dolar de capital en acciones comunes.

ROS

Rentabilidad sobre ventas, evalua la efectividad de ventas, mientras mas alto,
mejor es el beneficio de ventas: Utilidad Neta/Ventas. En el primer afio en nivel
rentabilidad de venta es de 13%, que indica que las ventas generan 0,13 centavos de

dolar. Este genera incremento a medida de la utilizacion de los espacios fisicos.
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ROA

Rentabilidad sobre activos, mide la rentabilidad del proyecto sobre los activos
que posee la compaiiia: Utilidad neta/activos. La misma corresponde a 15%, este valor
nos indica que el proyecto gana 0,15 centavos sobre cada doélar en inversion sobre el

activo.

Indice de endeudamiento

Para el primer afio dentro del indice de endeudamiento: Pasivo/activo. Se cuenta
con un 0,52 centavos de los recursos ajenos de la compania. Sin embargo, para los
siguientes afios, estos disminuyen, por lo que genera un negocio mas estable a nivel

financiero.

8.1.5. Analisis de sensibilidad

El anélisis de sensibilidad es una herramienta de gestion que permite a las
organizaciones predecir los resultados de un proyecto, ayudando a comprender las
incertidumbres, las limitaciones y los alcances de un modelo de decision (ESAN, 2019).
Una de sus ventajas es contar prondsticos respaldados por datos que dan facilidad a la
toma de decisiones para la planificacion futura del proyecto, ademas que permite
identificar las areas fuertes y débiles de esta proyeccion para medir el posible impacto

en los resultados.

Con la finalidad de estar preparados ante cualquier imprevisto y situacion de
mercado, se han analizado tres posibles escenarios para analizar cudles serian las

posibles consecuencias que podrian afectar el flujo del negocio para la anticipacion y
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planificacion de acciones para evitar riesgos de liquidez a futuro. Se espera que con el
andlisis de sensibilidad de “Fantdme” podemos pronosticar el éxito o fracaso al

identificar los siguientes escenarios:

Pesimista: Bajo estos resultados se espera el peor escenario de la inversion, lo
cual seria considerado el fracaso del proyecto. Para este escenario se considera la
variable del comportamiento del consumidor, con la posibilidad de una amenaza
externa como el cambio de tendencia de consumo dado que en la actualidad los
restaurantes fisicos estdn empezando a volver a la “normalidad” y se han
adaptado a nuevas normas y regulaciones con sus instalaciones al aire libre, por
lo que se evalta que la proyeccion de ventas no genere incrementos y se
mantenga al 75% de ocupacidn instalada para sus cinco afios de proyeccion de
flujo neto. Al no generar incremento en los ingresos y existan los egresos a
cancelar como es el préstamo bancario, nos proyecta un VAN negativo, la TIR
resulte menor a la tasa de descuento y la recuperacion sea alrededor de cinco

afios y 11 meses, por lo que no seria rentable continuar con el proyecto.

Conservador: Este escenario es el resultado mas probable que suceda en el
proyecto, por lo que se evalua la variable “consumidor” en relacion con las
ventas que se obtendrian a medida que incrementa la capacidad instalada. Aqui
se trata de analizar la situacion de mercado, la rapidez de adaptacion y
aceptacion de este modelo de negocio sobre qué sucede si llegamos a la meta de
ventas al 75% hasta el tercer ailo de manera constante y para el cuarto afio
aumenten las ventas al 13% logrando cerrar el quinto afio al 100% de ventas a su

capacidad instalada total proyectada. El negocio continta rentable a margenes
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muy minimos a valores positivos, con un resultado de la TIR del 13%, el VAN
positivo y la recuperacion de la inversion total seria al cuarto afio y cinco meses

del ejercicio ante el flujo neto.

Optimista: Como cada proyecto, siempre existe la posibilidad de que se pueda
lograr mas de lo que podemos proyectar. Aqui se espera motivar a los
inversionistas a tomar el riesgo y confiar en esta modalidad de negocio. La
variable que se considera es contar con el nivel de ventas al 100% por lo que se
refiere a que la capacidad instalada proyectada sea de 8 cocinas siendo las
mismas ocupadas en su totalidad. Esta capacidad se incrementa a partir del tercer
afio y se mantiene hasta el quinto afo, por lo que nos resulta que la TIR
corresponda de 22%, el VAN sea positivo y la recuperacion de la inversion total

seria al tercer afio y dos meses del ejercicio ante el flujo neto.

Tabla 31

Analisis de Sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

FANTOME  OPTIMISTA CONSERVADOR PESIMISTA

TIR 16% 22% 13% 0%
VAN § 15429 $32.187 $6.648 $-21.287
PAYBACK 4.3 3.2 4.5 5.11

Nota: Elaboracion Propia, 2021.
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para lograr los objetivos de Fantome se debe puntualizar la necesidad de contratar
personal capacitado y experimentado para luego encontrar el correcto compromiso
organizacional. Para el giro de negocio de Fantome es importante que el personal
contratado esté dispuesto a brindar la mejor calidad en servicio, en este caso deben tener

desarrolladas habilidades interpersonales.

Estas habilidades ayudaran a los clientes de Fantome a lograr sus objetivos estratégicos
de cada cocina, mejorar el manejo de sus recursos, organizacion y comunicacion. En
muchos casos, por las politicas internas de Fantome, se veran obligados a ejecutar
cambios positivos dentro de su proceso de administracion de marcas promoviendo el

crecimiento y evolucion de las marcas.

Fantome es un proyecto sostenible en el corto plazo, se cuenta con los estudios y
analisis necesarios para lograr los resultados positivos posibles que permitiran que este
perdure y crezca. Todos los objetivos planteados son medibles, las ratios mencionados

son medibles es por esto que obtener resultados, no es algo imposible.

Fantome es un modelo de negocios que nace de la necesidad como resultado directo por
la crisis sanitaria iniciada en el 2020, pero se puede continuar la implementacion de la
misma con y sin pandemia. La cantidad de cocinas, marcas gastronémicas dentro de
Guayaquil es suficiente para creer y comprobar que este es un modelo exitoso. El reto
mas grande son las diferencias comerciales y econémicas basadas en la oferta dentro de

la industria gastronémica. Fantome es un modelo que soluciona una necesidad de
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creacion de empleados y generador de empleos y revolucionario dentro de la industria

gastronomica.
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11.1. ANEXO 1- LAYOUT DEL TERRENO Y COCINA


https://www.bbc.com/mundo/noticias-48498033
http://www.ingenioempresa.com/capacidad-produccion-empresa

214

-

SALIDADEL [
PARQUEO |

INGRESO AL
PARQUEO

11.2. ANEXO 2- FLUJO DE PROCESO

11.3. ANEXO 3 - DETALLE DE INVERSIONES
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DETALLE DE INVERSIONES
RUBRO CANTIDA VALOR VALOR
D UNITARIO TOTAL
Alquiler 1 $ 700,00 $ 700,00
Lockers 8 $ 125,00 $ 1.000,00
AC (18000) 8 $ 450,00 $ 3.600,00
AC (24000) 2 $ 800,00 $ 1.600,00
Cémaras de seguridad 12 $ 12,00 $
144,00
Sillas de escritorios 6 $ 30,00 $ 180,00
Bancos de Cocina 8 $ 19,00 $
152,00
Sillas giratorias 2 $ 19,00 $ 38,00
TV 55 1 $ 700,00 $
700,00
Impresora a color 1 $ 229,00 $
229,00
Laptop Administrativa 2 $ 400,00 §
800,00

Dispensador de agua 1 $ 179,00 $ 179,00
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Combo de 6 quemadores, plancha, 8 $ 2.150,00 $17.200,00
horno semi industrial, bandejas
recolectoras de desperdicios
Campana extractora de olores 8 $ 1.200,00 $ 9.600,00
Vertical mixto 8 $ 2.589,28 $20.714,24
congelador/refrigeradora 2 puertas
Mesa de trabajo de acero 8 $ 120,00 $
inoxidable para alimentos 960,00
Cafetera eléctrica 1 $ 49,00 $ 49,00
Licuadora 44 onzas 4 $ 175,82 $ 703,28
Lavadero de un pozo 8 $ 300,00 $ 2.400,00
Extintores de cocina 8 $ 17,99 $ 143,92
Extintores de establecimiento 5 $ 17,99 $ 89,95
Detectores de Humo 12 $ 12,00 $
144,00
Basurero 120 litros 8 $ 50,00 $ 400,00
TOTAL $61.726,39

Nota: Elaboracion Propia, 2021.



11.4. ANEXO 4 - TABLA DE AMORTIZACION

217

TABLA DE AMORTIZACION FRANCESA

INSTIT. BanEcuador
FINANCIERA
MONTO $50.000,00
TASA DE INTERES 9,76%
PLAZO 5 ANOS
MONEDA DOLARES
AMORTIZACION 90 DIAS
CADA
No. PERIODOS 20 para amortizar capital
No. SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDEND
(0)
0 $ 50.000
1 $ $ $ 1.969 $ 3.189
48.031 1.220
2 $ 46014 $ 1.172  § 2017 $ 3.189
3 $ 43.947 $ $ 2066 $ 3.189

1.123
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4 $ 41.830 2.117 $ 3.189
1.072
5 $ 2,169  § 3.189
39.662 1.021
6 $ 37.440 2.221 $ 3.189
968
7 $ 35164 § 914 2.276 $ 3.189
8 § 32833 § 858 2.331 $ 3.189
9 $ $ 801 2388 8 3.189
30.445
10 § 27.999 $ 2.446 $ 3.189
743
11 $ $ 2.506 $ 3.189
25.493 683
12 § 22926 § 622 2.567 $ 3.189
13 $ $ 559 2.630 $ 3.189
20.296
14 § 17.602 § 495 2.694 $ 3.189
15 $ $ 429 2760 § 3.189
14.842
16 § 12015 § 362 2.827 $ 3.189
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17 $ $ 293§ 289%  § 3.189
9.119
18 § 6152 § 223 § 2967 § 3.189
19 $ $ $ 3.039  § 3.189
3.113 150
20 $ $ 76§ 3.113 § 3.189
$ $ 50.000 $ 63.784
13.784

Nota: Elaboracion Propia, 2021.

11.5. ANEXO 5 - ENTREVISTA RAMEN BOY

PUNTOS IMPORTANTES

> (@ramenboy.ec no es sunico emprendimiento. De hecho comenz6 como un
emprendimiento aparte de su estudio juridico.

> Comenz6 su emprendimiento con su hermano. No sabia sobre emprender pero
confid en su hermano y le pregunt6 a personas.

> La comida la hace desde su casa con ayuda de su mama.

> Asi sea que por ahora s6lo funciona con una cocina fantasma (¢l lo definié como

cocina fantasma, era un término que ya conocia), su plan de aqui en un afio es
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abrir un restaurante o cadena. Solamente si la pandemia empeora pensaria abrir
mas cocinas para trabajar su delivery.

> No est4 en ninguna aplicacion de delivery, trabaja con un servicio de
motorizados.

> Para ¢l lo mas importante es la calidad del producto. Esto es lo que lo diferencia

de la competencia, ya que busco capacitarse en ramen tradicional.

Link de la entrevista:

https://drive.google.com/file/d/1fuzGmm32hBU_3UTdm7-Fa 2TMzuAYp4H/view?usp

=sharing

11.6. ANEXO 6 - ENTREVISTA CHICKEN BROS

PUNTOS IMPORTANTES

> Ser empresario es saber improvisar ante los problemas y hacerse responsable de
las soluciones.

> Para muchos la Dark Kitchen surge como una imposicion resultado del
COVID-19 como la tinica manera de generar dinero.

> Para ser empresario primero debes ser lider, eso significa empatia, entender a la
gente que te ayuda, motivarlos y motivarte.

> “Si es tu idea debes motivarte a ti mismo porque nadie mas lo va a hacer”.

> Los resultados se miden con la estabilidad, cuanto tiempo se mantiene un

negocio bajo esta economia tan volatil (no se trata de resultados numéricos).


https://drive.google.com/file/d/1fuzGmm32hBU_3UTdm7-Fa_2TMzuAYp4H/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1fuzGmm32hBU_3UTdm7-Fa_2TMzuAYp4H/view?usp=sharing
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> Detras del anhelo del empresario esta el sentimiento de independencia, no sélo
econodmica, sino de ideas (no necesitan del consentimiento de nadie).

> La desventaja mas grande de ser un empresario es la responsabilidad y el
manejo de las expectativas tanto fuera como dentro de la empresa

> La meta suele ser seguir haciendo el paso-a-paso, constituirnos como empresa,

tener un local con apertura al publico, etc..

11.7. ANEXO 7 - ENTREVISTA WingsToGo

PUNTOS IMPORTANTES

> Somos empresarios y hermanos que unimos la pasion y talento para llevar a
cabo un plan de negocios.

> Encontramos las ofertas de Guayaquil en cuanto a las alitas y sus salsas, mucha
oferta, pero realmente poca buena calidad, sin embargo la demanda era cada vez
mas creciente. Con esto nos dimos cuenta que podemos brindar a muchas
personas buenas alitas, e incluso un significado distinto de servicio junto con la
creacion de experiencias con nuestros clientes. Hoy en dia brindamos comidas
como hamburguesas, alitas, papas fritas y bebidas soft, cocteles, lagers y mas.

> No teniamos idea de como hacerlo (administrar un restaurante), creo que €so es
algo innato cuando realmente lo deseas y lo suefias. Estudias, lees, escuchas
consejos sobre otras industrias con el fin que te vaya bien, nadie llega lejos
trabajando solo.

> Un emprendedor debe ser valiente, paciente, educado, leal y decisivo.
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> “Aun tenemos pensado muchas cosas por realizar pero lamentablemente el
COVID-19 nos ha frenado bastante.”

> Ventaja de este negocio: Somos hermanos los duefios; Mi hermano es chef'y ¢l
crea sus propias recetas; Nos apoyamos mutuamente en cualquier idea que
tengamos, siempre la pensamos en equipo; Buen movimiento en redes sociales.

> Desventaja de este negocio: Te das cuenta de las trabas que tiene todo
emprendimiento en el Ecuador; Encuentras personas con malas intenciones que
perjudican a tu negocio; Si no tienes un correcto control de redes sociales,
finanzas y no logras entender pronto tu giro del negocio, fracasas y de eso no
hay vuelta atras.

> Me distingo de la competencia por la calidad en la experiencia al momento de
que nos compran alitas. Nosotros queremos ser esa opcion que los acompaiie en
momentos de familia, o estar con amigos o con esa persona especial mientras
disfrutan de nuestra rica comida. Queremos ser parte de esas lindas experiencias.

> Fortalecer el local que ahora tenemos en URDESA. Creemos que manejando un

buen concepto, podemos mantenerlo y comunicarlo un poco mas.

11.8. ANEXO 8 - ENTREVISTA Auténtica Lasagna

PUNTOS IMPORTANTES

> Yo lancé mi emprendimiento debido a que estuve en una situacién complicada
en mi vida, trabajaba largas horas en una gran empresa que a la final no era mia

y perdi mi empleo... y por otro lado identifique la oportunidad de lanzar una
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marca de lasagnas a domicilio que sean de una alta calidad a un precio
competitivo.

La idea nace ya que desde siempre mi mama cocinaba comida italiana (su
familia tiene descendencia) y de verdad cuando era pequefio amaba los dias en
los que mi mama preparaba lasagna para toda mi familia, tiempo después
aprendi a prepararla y luego era algo que se volvié como el plan de mis amigos
de todos los jueves (porque también amaban mi lasagna) y luego estos mismos
amigos me animaron a que me lance a emprender. Ofrezco auténticas lasagnas
de Guayaquil, de carne, pollo o mixtas, al mejor precio y con los mas ricos
panes de ajo (su complemento perfecto).

La verdad fue algo que se me hizo bastante dificil al momento de empezar... no
tenia una estructura costosa ni nada por el estilo sino mas bien todo muy “al
0j0”, mi mama me ayudaba con la preparacion y pues de a poco he ido
aprendiendo. Una persona emprendedora debe ser muy resiliente, ademas de una
personalidad creativa y muy responsable.

(Has logrado cumplir tus metas como emprendedor? Para serte honesto, atin es
un work in progress, hay dias buenos y dias malos. Creo que necesito trabajar
mas en mi capacidad operativa y en mi estrategia comercial.

(Conoces sobre el término Dark Kitchen? La verdad he escuchado de ello antes
y tras esta entrevista acabo de caer en cuenta de que justamente ese es el modelo

al que estoy apuntando para “La Auténtica”.
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11.9. ANEXO 9 - ENTREVISTA COMAL TAQUERIA BAR

PUNTOS IMPORTANTES

> Un empresario es aquel que desarrolla un proyecto economico social, donde
puedo formar un equipo donde se ofrece un servicio.

> (Comal Taqueria se viene desarrollando en borrador desde hace unos afios.
Debido a la necesidad, de que no existia un restaurante de comida, recetas e
ingredientes auténticos de la comida mexicana; luego de esta necesidad, José
Ricardo decidié darle forma a la idea, hasta llegar al punto de crear un espacio,
un pequefio restaurante, una taqueria para ofrecer este tipo de productos.

> Actualmente, €l se encarga de desarrollar el menu, el costeo de los platos, estar
dia a dia con la oferta gastrondmica que se brinda en el restaurante. Asi mismo
es responsable de formar el equipo para lograr el correcto funcionamiento y
manejo de todo el restaurante, ya sea en la parte administrativa, contable y
operativa y ademas de trabajar con otras personas que lleven a cabo toda la
operacion.

> Ya cuenta con 10 afios de experiencia trabajando en cocina, 4 afios y medio
trabajando como chef ejecutivo de restaurantes, en este puesto, pudo conocer
todo el tema de llevar un equipo, conformado, de liderarlo, y de elaborar todo
tipo de receta y el proceso detras que hay en una cocina y asi, indica que logro
empaparse de la parte administrativa que es clave para el desarrollo del trabajo.

> Aunque tiene poco tiempo en el mercado, menciona que ha tenido muy buena
aceptacion del mercado mayor de lo esperada, en el tema econdmico, ha podido

cumplir sus expectativas y considera que puede crecer mucho mas.
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> El delivery de ellos, empezo6 hace 3 semanas porque todas las ventas se
concentraban en las visitas de las personas que acudian a los restaurantes, pero
una vez que aparecieron nuevas restricciones en relacion al COVID 19, tuvieron
que ver la manera de empezar con el delivery.

> La comunicacion de ellos es contactarse con los clientes mediante un numero de
WhatsApp, donde reciben el pedido y se lo envian a los lugares que ellos
deseen. El pago es por transferencia bancaria o en efectivo, pero lo importante
para ellos es manejarlo como COMAL taqueria. Adicional, hay més libertad de
hacer un servicio post-venta de la experiencia y textura de los platos qué
considera importante para que llegue el producto en buen estado, donde ha visto
un incremento importante manejando ellos su propia logistica.

> José¢ tiene la idea de que crezca donde tenga que crecer, se espera que pueda
crecer en sectores especificos de la ciudad — Via la Costa, Via a Samborondén o
quizas pequeiias islas dentro de centro comerciales porque es un negocio
multitarget, donde puede posicionarse en diferentes segmentos de negocios de
alimentos y bebidas, facilmente puede estar en un patio de comidas.

> (Como consejo, nos indica que como emprendedores somos grandes sofiadores,
siempre se tiene una meta, un propdsito que se quiere llegar a cumplir y quizés
no sabemos ciertos detalles por falta de experiencia. Por lo que todas las
personas que deseen emprender aparte de confiar en su idea deben aprender un
poco mas del manejo de negocio ya que el tema administrativo es muy
importante. Muchos de los casos cuando no se conocen las acciones a tomar o

acciones a realizar, muchas veces entramos en situaciones complicadas para el
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manejo de negocio. Entonces vuelve a indicar que la parte administrativa es
fundamental, saber llevar un equipo, tener un orden contable, conocer el tema de
facturacion, las reglamentaciones para venta, el tema de los servicios de rentas
internas que hay que cancelar, los impuestos, ndmina de personal, pago de
ndéminas, son varias situaciones en la cual, uno no conoce por falta de
experiencia de esta, pero hay que empaparse.

> “Antes de lanzarse por mas sofiadora que sea tu idea, por mas ganadora que tu
creas que sea tu idea, empaparte un poco de la parte administrativa porque va a

hacer aterrizar mejor la idea y complementar para que puedas realizarla. “

11.10. ANEXO 10 - ENTREVISTA SALINERITO SAMBORONDON

Salinerito Sambo (Restaurante en Samborondodn) - 1 aiio en el mercado

PUNTOS IMPORTANTES

> Decidi tener un negocio/emprendimiento para generar ingresos adicionales a mi
actual trabajo. Mi negocio es un restaurante tipo italiano donde vendemos
pizzas, pastas, sandwiches y panne cooks. La idea nace junto a mi socio actual
donde €l ya tenia una pizzeria y vimos la oportunidad de iniciar con una en
Samborondon pero que fuera de manera artesanal. Siempre he sofiado con tener
un restaurante y que las personas deseen pasar un buen momento en €l.

> No tenia idea como manejar un restaurante pero si de como administrar, soy

ingeniero comercial de profesion y tengo una maestria en gestion y direccion
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financiera, por lo que la administracion de un local no iba a ser complicado para
mi, de igual manera el involucrarme con apps de delivery fue todo un reto
porque los margenes de ganancia que manejan no son tan convenientes, peor
cuando empiezas de 0.

Para tener éxito debes poner mucho énfasis en ofrecer un buen producto
acompafiado de un excelente servicio, tiene que ver desde la atencion, la calidad
de la comida, hasta el packaging. Debido a la pandemia y a otros negocios, me
ha interesado mejorar el packaging, manejar una comunicacion entendible y
estratégica. Aunque no sepa mucho del tema siempre ando buscando referentes
afuera para hacerlo mejor.

Me veo posicionado en el mercado de la ciudad con miras a un segundo local. Si
conozco el dark kitchen, es lo que me ha tocado hacer por la pandemia.

Si deseas emprender debes tener conocimiento basico de finanzas, debes saber
que tienes que tener paciencia para tu crecimiento, ofrecer productos de calidad,
y saber que debes cumplir con muchas obligaciones entre ellas impuestos,

salarios con los que deberas cumplir a tiempo.



