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Resumen

Hoy en dia, hay muchos negocios que se estan desarrollando para evitar buscar trabajo y
depender de una empresa privada o publica. ElI proyecto se basa en emprender una
microempresa para la distribucion de insumos y complementos para panaderia, pasteleria y
reposteria. La investigacion siguiente se centro en la implementacion del Modelo Canvas con
el proposito de determinar la viabilidad del proyecto, utilizando propuestas de valor que
despierten la curiosidad y la atencién de los clientes. En el primer capitulo, se puede observar
una recopilacion de informacion de diferentes autores acerca del tema estudiado para la
implementacion de un negocio de comercializacion de productos para el area alimenticia. En
el segundo capitulo, indica la metodologia de investigacion de campo para establecer los
niveles de aceptacion de la Parroquia Quitumbe utilizando herramientas para la recopilacion
dato. En el tercer capitulo, se encuentra enmarcada la propuesta del proyecto plasmado en el
modelo Canvas, en el que se desarroll6 nueve cuadrantes de este; de modo que, el disefio para
la distribuidora sea considerado como un modelo de negocio. Ademas, se toma en cuenta los
beneficios que se obtendran de este proyecto, como una oferta de valor al plan inicial.

Palabras Claves: Modelo Canvas, poblacién, implementacion.
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Abstract

Today, there are many businesses that are being developed to avoid looking for work and
depending on a private or public company. The project is based on starting a micro-business
for the distribution of supplies and accessories for bakery, pastry and confectionery. The
following research focused on the implementation of the Canvas Model with the purpose of
determining the viability of the project, using value propositions that arouse the curiosity and
attention of customers. In the first chapter, you can see a compilation of information from
different authors about the topic studied for the implementation of a product marketing business
for the food area. In the second chapter, it indicates the field research methodology to establish
the acceptance levels of the Quitumbe Parish using data collection tools. In the third chapter,
the project proposal embodied in the Canvas model is framed, in which nine quadrants of this
were developed; so that the design for the distributor is considered as a business model. In
addition, the benefits that will be obtained from this project are taken into account, as a value
offer to the initial plan.

Keywords: Canvas Model, population, implementation.
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Introduccion

Emprender en Ecuador es buscar mejorar las condiciones de vida. Asimismo, lograr la
autonomia laboral. El presente trabajo tiene como principal objetivo disefiar una
microempresa distribuidora de insumos y complementos para panaderias y pastelerias,
aplicando el método de negocio cambas en la parrogquia Quitumbe.

Para el desarrollo de la microempresa se considera el estudio de mercado, identificar

la demanda, oferta, comercializacion y la competencia que tendra.

La creacion de una distribuidora es una iniciativa por convertirse en la mejor
distribuidora en Quito. Es por ello, que este proyecto se enfocara a través de la entrega de un

servicio de alta calidad y los mejores productos del mercado.
Tema

Modelo de negocio CANVAS para la creacion de una distribuidora ELOHIM sur de
Quito

Planteamiento del problema

En los Gltimos acontecimientos el aumento de desempleo en quito ha generado la
necesidad tomar nuevas decisiones en el campo laboral, y con ello la evolucion de
emprendimientos propios, evitando problematicas por la busqueda de un empleo y depender

de una empresa privada o publica.
Formulacion del problema

¢Qué mecanismos se puede aplicar para la creacion de la distribuidora ELOHIM y

que esta logre alcanzar sus objetivos?
Idea para defender

Mediante el presente modelo CANVAS se entregara al cliente productos con precios

moderados y servicio de calidad, logrando brindar confianza entre la competencia.



Objetivo general
Disefar mediante el modelo de negocio CANVAS la microempresa distribuidora
ELOHIM sur de Quito.

Objetivos especificos
Argumentar tericamente la implementacion del modelo de negocio CANVAS para la
creacion de una distribuidora ELOHIM sur de Quito.

Diagnosticar la necesidad actual del disefio del modelo CANVAS para distribuidora
ELOHIM sur de Quito.

Crear la microempresa distribuidora ELOHIM aplicando el modelo de negocio
CANVAS.

Justificacion
La necesidad de realizar un modelo de negocio para la distribuidora ELOHIM, nace
de un joven sofiador, con el fin de cumplir uno de los objetivos que se habia fijado al iniciar

sus estudios, tener herramientas para desarrollar su propio negocio y tener éxito.

Las tendencias del mercado hacen evidente que los consumidores busquen otras
opciones, representen valores agregados que aplique a sus beneficios, siendo vital
importancia la oferta de un producto de calidad a un precio razonable y con un servicio

diferente.

El beneficio de crear este negocio exhorta a que las organizaciones no solamente
deben estar preparadas para los escenarios habituales o las situaciones comunes o
tradicionales. Por ello deben estar listas a los cambios continuos que se sufre debido a las

crisis econdmicas o financieras.

La implementacién del Modelo de Negocio CANVAS nos ayudara a sustentar y
justificar su factibilidad y viabilidad para poder ser ejecutado. Asimismo, se enfoca en la
utilizacion de métodos, enfoques, herramientas y técnicas determinar la situacion actual de

mercado, sector y de la competencia, logrando asi entender la preferencia y gusto del cliente.



Capitulo 1

1.1. Marco tedrico

1.1.1. Modelo de Negocio

Es el mecanismo por el cual un negocio trata de generar ingresos y beneficios. Es el
resumen de como una compafiia planifica servir a sus clientes. Es una herramienta conceptual
gue mediante un conjunto de elementos y sus relaciones permite expresar la I6gica mediante
la cual una compafiia intenta ganar dinero.

En otras palabras, la esencia del modelo de negocio es el crear valor, donde los
posibles clientes estén dispuestos a pagar por ese valor.

Por lo general, un modelo de negocio ideal comprende cuatro aspectos claves:

o Los clientes

. El producto

. La infraestructura (Modelo de Operacién)
o Las finanzas

1.1.2. Funcion de un modelo de negocio

En muchos casos se simplifica el concepto de modelo de negocio como el hecho de
producir rentabilidad con un proyecto, no solo es la forma de ganar dinero, sino saber
el como.

Los aspectos para tomar en cuenta son:

o Conocer a los clientes

. La forma en que vamos a llegar a ellos

o Como entregarle la propuesta de valor

o Como se diferenciard el negocio de la competencia

1.1.3. Modelo CANVAS

El modelo CANVAS, busca que los proyectos se gestionen como unidades de
negocio. Es un modelo que busca resaltar el potencial emprendedor en la gestion de
proyectos. Para ello se realiza esta revision con textos y articulos que han dado las bases para
trabajar sobre dicha metodologia y otros referentes mas antiguos que han sentado las pautas
para hablar de Planes y Modelos de negocio. (Herrera, 2016). Basado en la cita, se refiere a
que: es una herramienta para la gestion estratégica de gran importancia para dar inicio en la
creacion de una idea de negocio a desarrollar, permitiendo comprender los elementos claves

del negocio. Logrando visualizar la infraestructura, la oferta, los clientes y la situacion



financiera de la organizacion para que pueda reconocer sus deficiencias y analizar su
desempefio.

1.1.4. Utilidad de modelo CANVAS

Se utiliza para identificar los elementos claves de un modelo de negocios, permite
tener una visualizacion de forma directa y estructurada de los clientes, la propuesta de valor a

ofrecer, a través de que canales y como ganar dinero.

1.1.5. Presentacion Estructurada
El enfoque de CANVAS presenta su negocio de manera clara y estructurada en

términos basico y visuales.

1.1.6. Lienzo de modelo de negocio
El modelo CANVAS es un instrumento para el analisis de ideas de negocio, esta

compuesto por nueve segmentos que a continuacion se describe:

1.1.7. Segmento de mercado (clientes)
El segmento de clientes Canvas es un bloque de contenido que le permite ver en que

tipos de clientes se orienta su empresa, los segmentos son los siguientes:

e Masivo es un mercado extenso, sin una segmentacion especifica.

e Diversificacion cuando la empresa se dirige a multiples segmentos de clientes
con tipologias y necesidades diferentes.

e Segmentado la empresa se orienta en un determinado tipo cliente, aplicando
la segmentacion de mercado geografica, demografica o psicogréafica.

e Nicho de mercado son mercados especializados, con tipologias y necesidades

especificas.

Identificar segmentos de mercado requiere estudiar el comportamiento
del consumidor, lo que significa comprender lo que piensa, siente, necesita, quiere, siente
dolor o aspectos no resueltos, todo para comprender si la propuesta de valor sera atractiva.
Para este cliente, o si es necesario, para reestructurarlo.

Una empresa puede identificar su estrategia de presencia en el mercado una vez que
ha determinado su mercado primario, lo que requiere que las empresas identifiquen de

manera prioritaria el mercado en el que se enfocaran. La division del mercado general en



subgrupos homogéneos basados en necesidades y motivaciones de compra, cada uno de los
cuales tiene el potencial de formar un mercado diferente.

1.1.8. Propuesta de valor

Una vez analizado el segmento de mercado potenciales y elegir en cuéles enfocarse,

junto con el objetivo, el cliente, se define que es lo que se va a ofrecer.

La propuesta de valor de una empresa es el conjunto de beneficios que te hace
diferente de la competencia, aquello que te hace diferente y por lo que tu cliente esta

dispuesto a pagarte.

Por eso, lo importante es que tu idea de negocio cubra una necesidad por la que si

estén dispuestos a pagar.

1.1.9. Canales de Distribucion
Después de tener una propuesta de valor, la siguiente norma de la metodologia

CANVAS que se indagara son los canales que utilizara la empresa.

Esto representa el primer contacto con el cliente a través de medios acordes al
segmento de mercado. Desde la misma posicion argumenta que: Son puntos de acercamiento
con el cliente que desempefian un papel primordial en su experiencia. Los canales tienen,

entre otras, las funciones siguientes:

. Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa.
o Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa.
o Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos.

o Proporcionar a los clientes una propuesta de valor.

. Ofrecer a los clientes un servicio de atencion posventa.

En conclusién, los canales son importantes para tener una buena comunicacién entre
el cliente y la empresa. Da a conocer los servicios y productos que ofrecen y resuelve las
inquietudes que tengan los usuarios. Es importante, desarrollar medios de facil acceso donde

cuenten con todo lo necesario y no tengan dificultades al momento de acceder a ellos.

1.1.10. Relacion con los clientes
Se trata de identificar qué relaciones construir con sus segmentos de clientes, que tan
comprometidos estan con su propuesta de valor y como esas relaciones se alinean con las

comunicaciones y el posicionamiento de su marca.



Algunas formas de relacion mas comunes son:

e Self Service. como parte del autoservicio, las empresas brindan a los clientes
las herramientas necesarias para recibir los servicios de manera integra y facil.

e Servicios automatizados. es una relacion similar al self service, pero se trata
de un servicio automatizado. Se recalca por ser personalizado, identificando
las necesidades del cliente y sus preferencias.

e Asistencia personal. se presenta una interaccion entre un empleado de la
empresay el cliente.

e Asistencia personal dedicada. es una relacion mas cercana, donde se asigna

un representante de ventas para resolver todas las necesidades del cliente.

1.1.11. Fuente de ingresos

Los clientes constituyen el centro de un modelo de negocio, los recursos que ingresan
a la empresa como resultado de sus propias operaciones internas, que pueden tomar la forma
de aumentos de activos o disminuciones de pasivos, estan destinados a producir beneficios.
En consecuencia, los ingresos son tipicamente un aumento en las actividades de la empresa

que provienen de sus actividades enfocadas en atender necesidades.

1.1.12. Recursos claves

Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las empresas
crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con
segmentos de mercado y percibir ingresos. Cada modelo de negocio requiere recursos clave
diferentes. Los recursos son las cosas que toda empresa necesita para fabricar un producto o
brindar un servicio para que funcione correctamente. Cualquier modelo de negocio que
quiera funcionar bien necesita recursos que puedan ser utilizados para alcanzar los objetivos

marcados.

1.1.13. Actividades claves
La atencion al cliente, una apropiada administracion de los recursos, entre otras; son
actividades que se deben realizar de forma prioritaria para el correcto funcionamiento de la

empresa y para el desarrollo a corto, mediano y largo plazo (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Basado en la cita, todos los modelos de negocio requieren una serie de actividades
clave. Estas actividades son las acciones mas importantes que debe emprender una empresa

para tener exito, y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una



propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y percibir

ingresos. Ademas, las actividades también varian en funcion del modelo de negocio.

1.1.14. Asociaciones claves

Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o

adquirir recursos. Se puede hablar de cuatro tipos de asociaciones:

“Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
Competicidn: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.
Joint Ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios

Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros”

(Osterwalder & Pigneur, 2011).

1.1.15. Estructura de costes

Se describen los principales costes en los que se incurre al trabajar con un modelo de

negocio determinado. Tanto la creacién y la entrega de valor como el mantenimiento de las

relaciones con los clientes o la generacion de ingresos tienen un coste. Estos costes son

relativamente faciles de calcular una vez que se han definido los recursos clave, las

actividades clave y las asociaciones clave.

La estructura de costos responde al apoyo financiero que requiere la empresa.

Determinar cuéles de los costos son prioritarios y cuales no acorde al modelo de negocio.

Las caracteristicas de la estructura de costos son las siguientes:

Costos fijos: son costos invariables, no tienen variaciones ni dependen de
otros factores.

Costos variables: son valores que pueden crecer o reducir, dependiendo del
volumen de produccion.

Economia de escala: se muestra cuando los costos unitarios se reducen a
medida que el volumen de produccion crece.

Economia de alcance: conocida también como economia de gama, que es
cuando se reducen los costes de un producto al fabricarlo con otro producto

similar.

1.1.16. Distribuidoras

Organizaciones cuya actividad es vital para el mercado, debido a que su labor

consiste, como muy bien su nombre lo indica, en distribuir bienes. Su actividad basicamente



es la que ayuda a otras empresas para su desarrollo economico, es decir, son las que le
facilitan los productos a otros comercios con la finalidad de que estas puedan realizar su
actividad comercial.

Basado en la cita, distribuir actda con intermediarios entre el producto y el
consumidor final, por ende, concurrentemente se tiene contacto con los comerciantes, con el
objetivo de facilitar de informacion de producto destinados a la venta.

1.1.17. Distribuidor mayorista

Aquellos que compran el producto a los fabricantes, para vender en las tiendas y asi
logrando llegar al consumidor final.

1.1.18. Distribuidor detallista

Se encarga en distribuir los productos al publico en general, después de comprar a los

mayoristas.
1.2.  Marco conceptual

1.2.1. Elohim

"El Supremo" o "EIl Poderoso.” Es un nombre que enfatiza el inmenso poder de Dios.

1.2.2. Modelo CANVAS
Es un modelo que busca que los proyectos se gestionen como unidades de negocios

buscando resaltar el potencial emprendedor.

1.2.3. Distribucion
Se encarga de movilizar la cantidad de recursos necesarios e insumos productivos,
con el finde cubrir las necesidades de logistica de las empresas en los tiempos y lugares

previstos

Capitulo 2
2. Marco Metodoldgico
2.1. Disefio de la investigacion
Los estudios demuestran que la indagacion presente es de tipo mixto. El propdsito
para desarrollar determinara a los investigados de manera cualitativa, a través de la
exploracion del campo permitira identificar nuestro proyecto como descriptivo que cubre una

muestra y recopila informacion para conocer si el proyecto es factible.

2.2. Método de investigacion
2.2.1. Método tedrico



Metodo Inductivo. Este método parte de premisas especificas observadas y se llega a
una conclusion general. Aunque es dificil probar la validez de las conclusiones extraidas de
este razonamiento, se considera valioso a nivel cientifico porque combina la creatividad y la
posibilidad de arriesgar nuevas conclusiones.

Meétodo Deductivo. Se realizara este método para utilizar los enfoques generales de
una adecuada gestion de procesos logrando aplicarlos.

Método sintético. A través del diagndstico, este método permitird unificar criterios
generales del problema.

Meétodo Analitico. Con este método nos ayudara a observar los efectos dentro del
estudio de mercado.

Método Matematico y estadistico. Se utilizara para definir la poblacion o muestra
que intervendran en la encuesta

Meétodos empiricos. La presente investigacion se basara en los siguientes métodos.

Estudio de campo. Por qué nos ayudara obtener datos para poder estudiarlos.
Observaremos donde se presenta el problema logrando asi dar solucion de acuerdo con los
objetivos de proyecto.

Estudio bibliografico. Por qué se tomara informacion de diferentes documentos para
poderlas analizar.

2.2.2. Técnica e instrumentos para la investigacion

Entrevista. Una de las técnicas que se utilizara para recolectar informacion sobre el
problema del proyecto.

Encuesta. Nos permitira conocer de forma directa los motivos y las opiniones de las
personas. Para esto se elaborara un cuestionario, el cual contendra preguntas concretas y

faciles de ser entendidas.

2.3.  Recoleccion de datos

2.3.1. Descripcion de la poblacién

En la presente investigacion se enfoca en la poblacion de la Parroquia Quitumbe.
Segun el informe presentado por la institucién municipal de Quito, tiene una poblacién total
de 39.458 habitantes, con un crecimiento demografico del 13,50 % hasta 2022.

2.3.2. Célculo de la muestra

Al momento de hacer la muestra se utilizé la formula de tamafo de muestra con

poblacion de hombres y mujeres desde los 18 hasta los 40 afios. Una vez que determinaron
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los factores a investigar, se procedié a calcular el tamafio de la muestra como a continuacion

Se expone.

La formula es la siguiente:

En dénde:

Z= Nivel de confianza.

N= Poblacion

___Z*xNxpq
~ e2(N—-1) + z%pq

n

E= Margen de error.

P= Probabilidad de éxito.

Datos:
n="?
N=39458

e=0,05

La muestra a la que aplicaremos la encuesta es de 268 personas que residan en la

parroquia de Quitumbe.

n=

2=1,64
p=50% 0,50

g=1-p=1-0,50=0,50

_ z*xN=xpq
"~ e2(N—1) + z2pq

n

1.64% * 39458 * (0.50 * 0.50)

[[0.052 * (39458 — 1)] + (1.642 * 0.50 * 0.50)

_ 26531.5592
"~ 98.6425 + 0.6724

n

_26531.5592
©99.3149

n = 267.145

n =268

Q= Probabilidad de fracaso.
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2.4.  Anélisis de resultados
Pregunta 1.- ; Qué aspectos considera usted mas relevante al momento de

comprar un producto?

a) Precio
b) Calidad

Tabla de diagnostico 1.- Aspectos relevante en la compra de un producto.

Alternativa Frecuencia Absoluta  Frecuencia relativa %
Precio 223 83%
Calidad 45 17%
TOTAL 268 100%

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Figura de diagnostico 1.- Aspectos relevante en la compra de un producto.

¢ Qué aspectos considera usted mas relevante al
momento de comprar un producto?

mPrecio m Calidad

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Analisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, mas de la mitad indico que al momento de adquirir
un producto, el primer aspecto que consideran es el precio y un numero significativo prefiere
la calidad del producto, por lo que se puede conocer la mayoria de los encuestados prefiere

fijarse en el precio méas no en la calidad de un producto.



Pregunta. - 2 ;Cuales es el modo de pago preferido para usted?

a) Efectivo
b) Tarjetas de crédito o débito

C) Transferencias Bancarias

Tabla de diagnostico 2.- Preferencia de pago.

Alternativa Frecuencia Absoluta Frecuencia relativa %
Efectivo 180 67%
Tarjetas gle_ crédito o 56 21%
débito
Transferencias Bancarias 32 12%
TOTAL 268 100%

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Figura de diagndstico 2.- Preferencia de pago.

¢ Cudles es el modo de pago preferido para usted?

mEfectivo = Tarjetas de crédito o débito = Transferencias Bancarias

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Analisis e interpretacion

Al investigar sobre cuél es la preferencia de pago, mas de la mitad indic6 que, por

rapida, personal y menos tediosa que las anteriores.

porcentaje mas elevado indica que el pago en efectivo es el preferido, siendo la opcién mas

12

medio de dinero en efectivo, y un nimero significativo por transferencias bancarias, donde el
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Pregunta 3.- ¢ Usted como cliente que alternativas considera antes de adquirir un
producto?

a) Calidad de producto d) Variedad de producto
b) Marca de productos e) Atencion al cliente o
c) Costo de producto servicio

Tabla de diagnostico 3.- Alternativas al adquirir un producto.

Alternativa Frecuencia Absoluta  Frecuencia relativa %
Calidad de producto 10 4%
Marca de productos 45 17%
Costo de producto 77 29%
Variedad de producto 56 21%
Atencion al cliente o servicio 80 30%
TOTAL 268 100%

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Figura de diagnostico 3.- Alternativas al adquirir un producto.

¢Usted como cliente que alternativas considera antes de
adquirir un producto?

4%

29%
. 21%
- *-__,_//
H Calidad de producto = Marca de productos
Costo de producto Variedad de producto

m Atencion al cliente o servicio

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Analisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, un nimero significativo indico que, al momento de

adquirir un producto, el primer aspecto que consideran es la atencion al cliente o servicio.



Pregunta 4.- ¢ Cuales son los canales de distribucion que usarias para adquirir

nuestro servicio?

a) Sitios Web c) Aplicacion movil

b) Call centers d) Distribuidora presencial

Tabla de diagnostico 4.- Canales de distribucion.

Alternativa Frecuencia Absoluta  Frecuencia relativa %
Sitios Web 77 29%
Call centers 20 7%
Aplicacion movil 10 4%
Distribuidora presencial 161 60%
TOTAL 268 100%

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Figura de diagnostico 4.- Canales de distribucion.

¢ Cudles son los canales de distribucion que usarias para
adquirir nuestro servicio?

60%

™

\
-
~

m Sitios Web  m Call centers = Aplicacion movil Distribuidora presencial

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Analisis e interpretacion
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De la totalidad de los encuestados, indican que el canal de distribucion preferido es la

Distribuidora presencial, por ende, la mayoria de los encuestados sienten mas confianza

realizar las compras en el lugar.
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Pregunta 5.- ¢ Prefieres comprar productos de forma presencial u online?

a) Compra online

b) Compra presencial

Tabla de diagnostico 5.- Preferencias de compras.

Alternativa Frecuencia Absoluta  Frecuencia relativa %
Compra online 96 36%
Compra presencial 172 64%
TOTAL 268 100%

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Figura de diagndstico 5.- Preferencia de compras.

¢Prefieres comprar productos de forma presencial u
online?

u Compra online = Compra presencial

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Anélisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, la gran parte consideran la compra presencial
como prioridad, y un nimero significativo compra online, por lo que se puede conocer que la

mayoria prefieren realizar sus compras de manera presencial.
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Pregunta 6.- ¢ Cual es el medio de comunicacion preferido, para conocer nuestro

negocio?
a) Sitio web d) Tik Tok
b) Facebook e) TV
C) Instagram f) Radio

Tabla de diagnostico 6.- Medios de comunicacion.

Alternativa Frecuencia Absoluta  Frecuencia relativa %
Sitio web 50 19%
Facebook 48 18%
Instagram 60 22%

Tik Tok 80 30%

TV 20 7%

Radio 10 4%
TOTAL 268 100%

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Figura de diagnostico 6.- Medios de comunicacion.

¢ Cudl es el medio de comunicacion preferido, para
conocer nuestro negocio?

795 4%

30% 18%

22% v

m Sitio web  m Facebook Instagram Tik Tok =TV m=mRadio

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Analisis e interpretacion

Al indagar por qué medio les gustaria recibir informacion, un nimero significativo
indico que, por Tik Tok, y un namero menor al significativo prefiere Instagram y Facebook,

donde el porcentaje mayoritario prefiere las redes sociales, siendo Tik Tok el canal preferido

de comunicacion.



Pregunta 7.- ;Usted como cliente de un servicio, cuan factible le parece las

entregas a domicilio para un negocio?

a) Muy Factible c) Nada factible
b) Poco factible
Tabla de diagnostico 7.- Entregas a domicilio.

Alternativa Frecuencia Absoluta  Frecuencia relativa %
Muy Factible 233 87%
Poco factible 20 7%
Nada factible 15 6%
TOTAL 268 100%

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Figura de diagnostico 7.- Entregas a domicilio.

¢Usted como cliente de un servicio, cuan factible le parece
las entregas a domicilio para un negocio?

® Muy Factible  ®Poco factible = Nada factible

Fuente: Resultados de la encuesta. Chiliguano. K (2023)

Analisis e interpretacion
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De la totalidad de los encuestados, un gran niamero nos manifesté que es muy factible,

y un namero significante que es poco factible, al igual que responden que es nada factible, se

entiende que mas de la mitad de los encuestados ven factible que se realicen entregas a

domicilio.
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Capitulo 3

3. Propuesta

3.1. Segmentacion de mercado
Para realizar la segmentacion del mercado se examinara algunas variables, el presente

proyecto explorara en el mercado de negocios, por lo que se analizara lo siguiente:

Ubicacion Geografica: la demanda de los productos varia considerablemente. Algunos
de los productos tienen a ser la diferencia, frecuentemente tienen dificultad en competir en

precio, calidad y marca.

La demanda en este proyecto se establecera en sur de Quito, parroguia Quitumbe, ya
que en este lugar proporcionan servicios e instalaciones importantes para la capital de

Ecuador.
Tamario de cliente: (Minoristas 0 mayorista) es la base de segmentacion de negocio.

Uso de productos: variedades de productos para el consumidor final o particular para
panificadoras, pastelerias y reposterias. Logrando satisfacer al consumidor con diferentes

marcas que ofrezcas las mismas caracteristicas.

El modelo esta predeterminado al sector alimenticio y negocios de panificacion,

pasteleria y reposteria

3.2.  Propuesta de valor
Se ofrecera productos con alto estandar de calidad; logrando satisfacer las necesidades
y requerimientos del comprador, en un ambiente Unico que logre lazos a largo tiempo con el

cliente.

El proyecto busca diferenciarse atreves de una plataforma virtual, donde el cliente no
solo pueda consultar los productos e informacion sobre la tienda, sino que pueda adquirir

nuestros productos semanalmente y asi poder generar una mejor atencion al cliente.

3.3.  Canales de distribucion
Las ventas se realizaran de forma directa en la distribuidora para crear una primera
impresion y un vinculo con los clientes que desean adquirir nuestros productos, conociendo

las necesidades de nuestros compradores.
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Las redes sociales seran nuestro segundo canal para poder ofrecer nuestros productos
y dar a conocer al publico sobre la distribuidora y los beneficio que tienen al adquirir nuestros

servicios y a un bajo costo.

3.4.  Relacion con el cliente
Estara relacionado con el sector pablico y privado que se dediquen a las actividades

de panificacion, pastelera y repostera o ventas de nuestros productos donde puedan ser
requeridas.

Tabla 8 Relacion con el cliente

TIPO DESCRIPCION EJEMPLIFICACION

Orientacion al momento Se tendra en cuenta las
Experiencias de adquirir nuestro necesidades que el cliente

producto requiere

Se ofreceran productos
_ ] Productos con alto con distintos precio y
Calidad y garantia ] ) ) _
estandar de calidad marcas siendo el cliente el

que elija segun su criterio

) ) Asegurando que nuestro
_ . Obsequios, promociones, o )
Satisfaccion servicio sea diferente e
descuentos.

inolvidable

Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)

3.5.  Fuentes de ingreso

La forma en la que se financiara el presente proyecto serd por medio de un préstamo
bancario a la entidad bancaria Produbanco.

Tabla 9 Financiamiento
FINANCIAMIENTO
BANCO PRODUBANCO

Segmento: COMERCIAL Producto: PYME PRODUBANCO



Monto solicitado: 10000.00 Plazo(meses): 36

Sistema de amortizacion: Francés Fechas de simulacion: 29/11/2023

Tasa de interés: 15,6% Fecha de vencimiento: 27/09/2026
Fecha Periodo | Saldo inicial Cuota Interés Amortizacion Saldo final

de capital

29/11/2023 1 $10.00000 | $ 34960 $ 13000 $ 219,60 $ 9.780,40
29/12/2023 2 $ 978040 $ 34960 $ 127,15| $ 22245| $ 9.557,95
27/1/2024 3 $ 955795 $ 34960 $ 12425 $ 22535| $ 9.332,60
26/2/2024 4 $ 933260 $ 34960 % 121,32| $ 22827| $ 9.104,33
26/3/2024 5 $ 910433 $ 34960 % 11836| $ 231,24 $ 8.873,09
25/4/2024 6 $ 887309 $ 34960 3% 11535 $ 23425| $ 8.638,84
24/5/2024 7 $ 863884 $ 34960 % 11230 $ 237,29| $ 8.401,54
23/6/2024 8 $ 840154 $ 34960 $ 10922|$ 24038| $ 8.161,16
22/7/2024 9 $ 816116 $ 34960 $ 10610 $ 24350| $ 7.917,66
21/8/2024 10 $ 791766 $ 34960 $ 10293 $ 24667 | $ 7.670,99
19/9/2024 11 $ 767099 | $ 34960 $ 99,72 $ 24988 $ 7.421,12
19/10/2024 12 $ 7.421,12| $ 34960 $ 96,47 | $ 253,12 $ 7.167,99
17/11/2024 13 $ 7.167,99| $ 34960 $ 93,18| $ 256,41 $ 6.911,58
17/12/2024 14 $ 691158 $ 34960 $ 8985 $ 259,75| $ 6.651,83
15/1/2025 15 $ 665183 $ 34960 $ 8647 $ 263,12| $ 6.388,70
14/2/2025 16 $ 638870 $ 34960 $ 8305 $ 26655| $ 6.122,16
15/3/2025 17 $ 612216 | $ 34960 $ 7959 $ 270,01 $ 5.852,15
14/4/2025 18 $ 585215 $ 34960 $ 76,08| $ 27352 $ 557863
13/5/2025 19 $ 557863 | $ 34960 $ 7252 $ 277,08| $ 5.301,55
12/6/2025 20 $ 530155 % 34960 $ 6892 $ 28068| $ 5.020,87
11/7/2025 21 $ 502087 | $ 34960 $ 6527 | $ 284,33| $ 4.736,54
10/8/2025 22 $ 473654 | $ 34960 $ 61,58 $ 288,02 $ 4.44852
8/9/2025 23 $ 444852 $ 34960 $ 57,83 $ 291,77 $ 4.156,75
8/10/2025 24 $ 4.156,75| $ 34960 $ 54,04 | $ 29556| $ 3.861,19
6/11/2025 25 $ 3.861,19| $ 34960 $ 50,20 | $ 299,40| $ 3.561,79
6/12/2025 26 $ 3561,79|$ 34960 $ 46,30 $ 303,30 $ 3.258,49
4/1/2026 27 $ 3.25849| $ 34960 $ 4236 $ 307,24| $ 2.951,25
3/2/2026 28 $ 295125 $ 34960 $ 38,37| $ 311,23 $ 2.640,02
4/3/2026 29 $ 264002 | $ 34960 $ 3432 $ 31528| $ 2.324,74
3/4/2026 30 $ 232474 $ 34960 $ 30,22 $ 319,38| $ 2.005,37
2/5/2026 31 $ 2.00537|$ 34960 $ 2607 $ 32353 $ 1.681,84
1/6/2026 32 $ 168184 $ 34960 $ 21,86 $ 327,73 $ 1.354,10
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30/6/2026 33 $ 1.354,10| % 349,60 | $ 17,60 | $ 332,00 $ 1.022,11
30/7/2026 34 $ 1.022,11| % 349,60 | $ 13,29 | $ 336,31 $ 685,80
28/8/2026 35 $ 685,80 | $ 349,60 | $ 892 | % 340,68 | $ 345,11
27/9/2026 36 $ 345,11 | $ 349,60 | $ 449| $ 345,11 | $ 0,00

Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)

3.6. Recursos Claves

Los recursos claves que se utilizaran para el disefio de este negocio son humanos,

fisicos y tecnologica.
Humano

El personal humano es uno de los recursos mas importantes para lograr implementar
el proyecto, ya que es necesario contar con personal capacitado que contribuya al

cumplimiento de los objetivos propuestos.

Figura 8 Organigrama Estructural Distribuidora Elohim

Jefe de Distribuidora

Elohim
Departamento de Cordinador )
o Marketing y ventas
compras administrativo

Personal Operario

Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)

Fisicos

Este recurso completa toda la infraestructura requerida para el proyecto:
Bienes inmuebles

e Local



Muebles de oficina

e Estanterias mecanicas
e Escritorios

e Sillas
Equipos de computacion

e Laptop

e Impresora

3.7. Actividades Claves

Para el acogimiento de clientes, se va a considerar obtener variedad de proveedores
con productos reconocidos dentro mercado de panificacion, pastelera y repostera. Como
también se verificara un buen accionar y servicio al cliente, siendo también importante, ya

que del servicio brindado a los clientes dependeran de si fidelizacion.

3.8. Asociados calves

22

Entre los asociados claves y primordiales que la distribuidora debe generar interés son

los proveedores, por qué son ellos el medio que permitira lograr cumplir los objetivos del

las distribuidoras de la zona, y en un futuro generar alianzas con la competencia para

colaborar entre si y generar mas ventas.

Proveedores

. Levapan

o Fabril

. La Reposteria
o Bakels

o Fleischmann
o Moderna

3.9.  Estructura de costos

La estructura de costo esta definida por los activos fijos. También por los activos
tangibles como propiedad, planta, equipos, enseres y muebles. La distribuidora contara con

los siguientes activos fijos:

presente proyecto a través de sus productos, precios y calidad. De igual manera, también con



Tabla 10 Inversion del local

Inwersion Cantidad Costo Costo Total | Afios de
Mensual por afio | contrato
Arriendo 1 250 3000 2
Total 3000
Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)
Tabla 11 Equipamiento
COMPONENTES DE COSTO | COSTO | VIDA
INVERSION CANTIDAD UNITARIO| TOTAL | UTIL
ESTANTERIAS 8 500 4000 20
FRIGORIFICO 1 6900 6900 6
CAJA REGISTRADORA 1 300 300 15
CAMARAS DE VIGILANCIA 2 150 300 10
BALANZA ELECTRONICA 2 95 190 4
TOTAL 14600
Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)
Tabla 12 Bienes muebles
COMPONENTES DE INVERSION | CANTIDAD COSTO COSTO VIDA UTIL
UNITARIO | TOTAL
ESCRITORIO 2 75 150 10
SILLAS 2 45 90 6
CESTA DE COMPRAS 25 14 350 20
BOTIQUIN Y EXTINTOR 2 150 300 3
LETRERO COMERCIAL 2 250 500 15
TOTAL 1390
Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)
Tabla 13 Costo de mano de obra
CARGO COSTO COSTO
MENSUAL | ANUAL
CAJERO 480 5760




EMPLEADO 420 5040
TOTAL 10800
Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)
Tabla 14 Costo de servicios basicos
SERVICIOS| COSTO COSTO
BASICOS | MENSUAL | ANUAL
LUZ 45 540
AGUA 25 300
INTERNET 35 420
TOTAL 1260
Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)
Tabla 15 Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADO
INGRESOS ANO1 | ANO2 | ANO 3
Tasa de Inflacion Promedio 5% 5% 5%
Ingresos por ventas 134220 | 140931 | 147978
(-) Costos de Produccién 19982 19982 19982
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 114238 | 120949 | 127995
Gasto de administrativos 46463 46463 46463
Gastos de venta (publicidad) 540 540 540
TOTAL, DE GASTOS 47003 47003 47003
UTILIDAD DE IMPUESTOS 67235 73946 80992
22% Impuesto a la utilidad 14792 16268 | 17818
UTILIDAD NETA 52443 57678 63174

Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)
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3.10.

Tabla 16 Lienzo Canvas

Lienzo de modelo negocio
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Socios clave < Actividades clave ;4 Propuestas de valor | -~ Relociones can clientes Segmentos de cliente
é o e ‘\"‘ ‘ L
. Megociaciones y ; eI i
Entre los socios que El cliente es calidad
ofertas con ..
tendremos en prioridad que P
nuestros Atencion
nuestra distribuidora debemos fidelizar, :
U : T personalizada
estaran: Panaderias, con las ventas de Enfocado en
Pastelerias y otros productos negocios de
nelgocicrs de Bocurass cleve &) garantizados i Canales “)| panaderia,
alimentos Te N un buen servicio. — pasteleria y
Usando las nuevas reposteria y
‘Eec:nﬂlﬂgiﬂs y negocios a fines
Publicidad adaptandonos a los El canal es directo y
Logistica nuevos cambios atreves de las redes
Tecnologia tecnoldgicos. sociales
Estructwra de costes Fuentes de ingresos

Compra de producto, sueldos,
arriendos y costos basicos.

=

Ventas de los productos

ofrecidos

a

Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)



3.11. Disefio plan de accion

Tabla 17 Disefio plan de accion objetivo 1
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No OBJETIVO ESTRATEGIA ACTIVIDADES EECUESO

Crear una pagina web para

mejorar 1a experiencia de Adauiric conocimiento
1 compra de nuestros usuarios cilediante curso de Receptar pedido Tecnclégico

posibles favoreciendo el - g Realizar entregas
" ; marketing digital
posicionamiento en el
mercado.

Brindar capacitacionez a | Generando cotrvenios con Rﬂ?m

2 nuestros clientes sobre el | nuestros proveedores, para capaciiaciines Tecnologico, humano.
- online mediante
uso de nuestros productos. el uso de sus técnicos. L
nuestra pagina web.
Se enviard a los
. . i correos de nuestros
3 Dmubﬂif las]?:;esﬁades de d R ta d:nada stas clientes el link de | Tecnologico, humano.
oz clientes epues cadacompra. | - ‘unto con la
factura.
Publicando en

Fidelizar a nuestros por la P . ) nuestras redes

4 comprar de nuestros mue:j, CUpones ¥ sociales las Tecnologico, humano.
productos TeRaios. promociones de cada
mes.
Fuente: Elaborado propia. Chiliguano K (2023)

3.11.1. Relacion de los objetivos

Objetivo 1. Se capacitara atreves de curso de marketing para la creacion y manejo del

sitio web.

Figura 9 Curso de marketing digital.

Fuente:

MARKETING
DIGITAL

DIRSSIOO A
TODO PUBLICO

INICSO
v 1S NOV

UPCET (2023)

iCurso 100% practicol

CERTIFICACION
CURRICULAR



Objetivo 2. Se brindara capacitaciones a nuestros clientes del como utilizar
nuestros productos.

Figura 10 Capacitaciones para los clientes.
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Objetivo 3. Después de cada compra se realizara una encuesta con pregunta simple:
¢ Cual es el nivel de satisfaccion con la experiencia de tu compra?

Satisfecho

Insatisfecho

Figura 11 Encuesta para los clientes.
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4. Conclusiones y Recomendaciones

4.1. Conclusiones

Luego de la realizacion del presente proyecto se concluye lo siguiente:

La metodologia CANVAS nos ayudé mucho en el desarrollo de la
investigacion, no permitira gestionar apropiadamente los recursos necesarios
para emprender el negocio.

La recoleccidn de datos nos dio a conocer que se lograra cubrir todas las
necesidades de los clientes, es un sector de alta demanda de mercado.
Mediante la investigacion se diagnostica que existe una alta demanda de este
servicio, como lo es la distribuidora en el sector de Quitumbe. Segun el
analisis de los costos e ingresos se puede identificar que el negocio si es
rentable.

Las redes sociales son claves para lograr obtener mayor atencion del cliente y
brindando informacion sobre las actividades de nuestro negocio.
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4.2. Recomendaciones

Implementar variaciones en todos los productos, ir mejorando la calidad y el

precio para nuestros clientes, a su vez, tener un servicio actualizado.

En futuro podemos establecer varias sucursales trabajando con dichos
proveedores nacionales e internacionales, siempre buscando excelentes
productos para nuestros clientes. Mantendremos una buena atencion para
obtener més clientes satisfechos.

Se recomienda utilizar la metodologia Canvas para el desarrollo de este
negocio y asi hacerlo competitivo y ubicarlo dentro del mercado para su

funcionamiento.
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TECNOLOGICO
PICHINCHA

Modelo de Encuesta

Objetivo. - Diagnosticar la necesidad actual de una distribuidora en el sector de Quitumbe.

1.
¢)
d)
2.
d)
€)
f)
3.
f)
g)
h)
i)
i)

(Qué aspectos considera usted mas relevante al momento de comprar un producto?
Precio

Calidad

(Cuales es el modo de pago preferido para usted?

Efectivo

Tarjetas de crédito o débito.

Transferencias Bancarias

(Usted como cliente que alternativas considera antes de adquirir un producto?
Calidad de producto

Marca de productos

Costo de producto

Variedad de producto

Atencion al cliente

(Cuales son los canales de distribucidon que usarias para adquirir nuestro servicio?
Sitios Web

Call centers

Aplicacion movil

Distribuidora presencial

(Prefieres comprar productos de forma presencial u online?

Compra online

Compra presencial

(Cual es el medio de comunicacion preferido, para conocer nuestro negocio?
Sitio web

Facebook

Instagram
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k)
D

Tik tok

TV

Radio

(Usted como cliente de un servicio cuan factible le parece las entregas a domicilio
para un negocio?

Muy Factible

Poco factible

Nada factible

33
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TECNOLOGICO
PICHINCHA

Modelo de Entrevista

Objetivo: Recolectar informacion sobre los factores que conforma el lienzo CAMVAS

1.
a)

(Cual fue la razén por la que decidié emprender este negocio?
Mejorar sus ingresos

Pérdida de empleo

Superacion personal

En tu opinidn, ;fue facil el proceso del negocio?

Si

No

Cuando usted inicio su negocio conocia:

La industria

El comercio

El mercado

Ninguna

(Cuales de las siguientes palabras describen tu negocio y producto?
Defectuoso.

Baja calidad.

Alta calidad.

Duradero.

No durable.

Econoémico.

Caro.

Otros.

(Cuanto esfuerzo tuviste que hacer para mantener tu negocio?
Mucho

La cantidad habitual

Muy poco

(Como identifica a su cliente?

Demograficamente (Lugar de residencia)



Socioecondmicos (ingresos)
Psicologicos (estilo de vida)

La relacion que tiene su negocio con la clientela es
Muy buena

Buena

Regular

Mala

Muy mala

Con que recursos cuenta su empresa
Recursos humanos

Recursos financieros

Recursos materiales

Recursos tecnoldgicos

(Con que regularidad su negocio realiza estudios de mercado?

Siempre
Casi siempre
Algunas veces

Nunca

Cual de sus areas empresariales es el mas importante

Distribucion y logistica
Ventas
Administracion

Comercial
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