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II. RESUMEN EJECUTIVO

“CIUDAD CAFE” tiene como finalidad brindar un espacio publicitario para empresas privadas y
publicas mediante la comercializacion de café. EI medio para publicitar serd la Realidad
Aumentada, la cual permite enriquecer la experiencia visual mejorando la calidad de la
comunicacion. La Realidad Aumentada estara en cada vaso personalizado y su visualizacion sera
a través de una aplicacion gratuita; ofreciendo a las empresas una opcion diferente para
transmitir a un grupo objetivo sus productos, servicios, o ideas. Este tipo de publicidad genera un

impacto emocional a diferencia de la publicidad tradicional.

Cuidad Café seré la primera cafeteria movil formal del Ecuador, la venta de sus productos se
realizara mediante una Mobile Pop Up Store (Tienda Movil) y Coffee-Backpacks (Mochilas
dispensadoras de café). Esta cafeteria movil estard en la ciudad de Quito y se enfocara en
estudiantes universitarios, para posteriormente también direccionarse a ejecutivos y turistas del
pais. El principal objetivo de Ciudad Café es brindar productos de calidad competitivos en el

mercado, con el fin de lograr su consumo masivo.

Con este proyecto se busca impulsar el consumo de café organico ecuatoriano, ya que como es
de conocimiento general, el consumo de café en el pais ha venido incrementando a lo largo de

los afios; desafortunadamente, los ecuatorianos tienen la cultura de consumir café soluble.

Por otra parte las empresas ecuatorianas tienen espacios publicitarios definidos donde depositan

su confianza; sin embargo, la publicidad tradicional ya no genera el mismo impacto.
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Se propone generar conciencia en el consumo de café ecuatoriano de calidad, brindando
alternativas innovadoras para publicitar segmentadamente; proporcionando informes detallados
del impacto emocional que se genere en los consumidores de café a las empresas que necesitan

medios alternativos de publicidad digital.

Este proyecto, estudiado mediante la metodologia Lean Start Up y soportado con varios estudios
bibliograficos y de mercado, presenta viabilidad comprobable al primer afio de funcionamiento,

haciendo un emprendimiento atractivo para los inversionistas y creadores de “Ciudad Café”.
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I1l. INTRODUCCION

Actualmente, la globalizacién ha ido expandiendo de manera exponencial una cultura de
consumo cada vez mas exigente, la competitividad con la que se desarrolla el mercado cada vez
se torna mas compleja, creando nuevas industrias y nuevas tecnologias, a esto el Ecuador le ha
hecho frente con una serie de cambios politicos y legislativos para estructurar un marco donde
nuevas industrias despeguen en el pais, en base de técnicas nacientes y estudios de vanguardia, la
nacion ecuatorial vive un cambio fundamental dentro de su matriz productiva y energética, las
compafiias, tanto las nuevas como las existentes, deben revisar su estructura organizacional y de
ser el caso aplicar las respectivas reingenierias que se consideren pertinentes para avanzar en este

nuevo y competitivo mercado basado en la economia del servicio.

Ecuador historicamente ha sido productor y exportador del sector primario, cuya fortaleza se ha
centrado en determinadas industrias alimenticias tales como la bananera, cafetera, cacaotera,

camaronera, pesca etc.

Este factor no ha permitido un desarrollo econdmico a la par si hacemos referencia a otros paises
de la region, se puede observar que el despegue industrial de las vecinas naciones se produjo
décadas atras cuando el Ecuador poseia una politica monetaria muy diferente a la dolarizada

actual, con el Sucre como divisa oficial del pais.

La balanza comercial del Ecuador no petrolera, ha permanecido en negativo durante décadas y

las fallidas politicas impartidas por los cambiantes gobernantes del pais causaron grandes crisis,
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estas repercusiones se palpan hasta la actualidad por la serie de politicas conservadoras del sector
financiero que no han permitido atraer la inversion extranjera directa necesaria a la industria

ecuatoriana, elemento fundamental en economias latinoamericanas mas abiertas al comercio.

Dentro del marco que plantea el Gobierno Ecuatoriano para el desarrollo de la economia se
presentan varios escenarios que han sido catalogados como los sectores estratégicos, esto lo
podemos observar en ejes fundamentales planteados por La Secretaria Nacional de Planificacion

y Desarrollo (SENPLADEYS):

“El cambio de matriz productiva se centra en cuatro ejes fundamentales. EIl primero se
relaciona con la diversificacion de la produccion, que significa hacer nuevas industrias y
generar nuevos tipos de negocios. En este sentido, el Estado lanzé un fuerte programa de
incentivos, alrededor de 300 millones, cuya finalidad es apoyar a desarrollar estas nuevas

ramas productivas, como por ejemplo la reforestacién comercial.

El segundo eje hace referencia al valor agregado, a esa necesidad que tiene el pais de
aprovechar la materia prima de excelente calidad que producimos y exportarla, pero ya no en
bruto, sino a través de bienes procesados. Un claro ejemplo es el reemplazo de la exportacion de

cacao fino de aroma por chocolates hechos con ese tipo de cacao.

El tercer eje es la sustitucion selectiva de importaciones. Su finalidad es reemplazar ciertos

productos que actualmente se importan por la produccion de los mismos. Por ejemplo, volver a
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producir café a través de un mejoramiento de semillas o elaborar productos de limpieza que

actualmente se importan a grandes costos.

Finalmente, el dltimo eje que contempla este cambio de matriz es la mejora en la oferta
exportable y lograr una mayor productividad. Esto se logra con la implementacién de tecnologia,
eficiencia, rapidez, cumplir con los estandares de produccion. Esto beneficiara especialmente al
sector rural porque sus ingresos mejoraran significativamente (Secretaria Nacional De

Planificacion y Desarrollo) ”

Tanto la nueva constitucion del 2008 como las reformas realizadas a varios codigos desde la
misma, buscan apoyar al emprendimiento local, a fin de generar crecimiento, atendiendo a
necesidades imperiosas como la inclusion social, consumo y reconocimiento de productos
nacionales, formalizacion del comercio ambulante, uso y desarrollo de nuevas tecnologias,

impulso a sectores agrarios con préacticas ecoldgicas, etc.

Es por esta razon que enmarcados dentro de este contexto de competitividad se busca ejecutar la
investigacion de un estudio de factibilidad para la creacion de una compafiia que se ajuste a este

nuevo escenario comercial; por lo que se ha ideado este proyecto.

Desde hace no muchos afios atras el café se ha convertido en un producto de consumo masivo
para Ecuador, el cual segun estudios realizados por el Diario “El Hoy” en el 2013 se

determinaron las siguientes frecuencias de consumo:
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- 3% 1 vez al dia

- 33% 1 a 3 veces por semana
- 14.6% 1 vez al mes

- 13.4% Dos 0 més veces al dia

La mayor parte de los consumidores de café lo consumen en su mayoria durante estos horarios:

- Mafana de 06H00 a 09H00

- Tarde-Noche 16:00 a 19:00
(Diario "El Hoy")
Actualmente el consumo per cépita de café en Ecuador es de 115 tazas anuales; en comparacion
a otros paises, como por ejemplo en Colombia se toman 250 tazas; Venezuela, 350; Brasil y

EEUU, entre 500 y 800.

Segun estadisticas de la Food and Agriculture Organization of the United Nations (FAQO ) en el
afio 2013 el consumo de café para los paises en desarrollo crece aproximadamente el 1,3% anual.
La tasa de crecimiento es superior en comparacion con los paises desarrollados, debido
principalmente al incremento de los ingresos y al crecimiento demogréfico en los paises en
desarrollo, entre los cuales el consumo mayor seguiria concentrandose en los principales paises

productores de café.

Debido a la tendencia creciente del consumo del café, el negocio puede atacar a un mercado

bastante amplio, por otra parte al momento existe una tendencia mundial de consumo de
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alimentos organicos, factor que sera tomado en cuenta al momento de seleccionar la procedencia

de los insumos para la preparacion de las bebidas.

El trabajo no abarca Unicamente un excelente producto organico, cultivado en Ecuador, sino
también busca recobrar el consumo de productos locales, apoyando a caficultores y respaldando
directamente al tercer eje de cambio de matriz productiva para mitigar las importaciones de café
instantaneo. Un revolucionario servicio de comercializacion es la clave para aprovechar las
herramientas TIC’s (Tecnologias de Informacion y Comunicacion) y optimizar cada uno de los

activos de la compafiia.

Mediante una agresiva e innovadora estrategia de marketing, se busca en el corto y mediano
plazo, convertir este café en un producto de consumo masivo, que llegue a cientos de
consumidores diariamente. De esta manera se explorard el mercado de manera diferente,

mediante el uso de TIC’s se crea un medio de publicidad alternativa basado en Marketing Digital.

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevada a cabo a
los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas a un nuevo
mundo, el mundo online. En el ambito digital aparecen nuevas herramientas como la inmediatez,
las nuevas redes que surgen dia a dia, aplicaciones mdviles, y la posibilidad de mediciones reales
de cada una de las estrategias empleadas y dirigidas por la interactividad. Es por eso que
una estrategia digital debe incluir todos los espacios relevantes en donde el target interactde.
El marketing digital es el conjunto de disefio, creatividad, rentabilidad y andlisis buscando

siempre un ROI. (MD MARKETING DIGITAL)
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OBJETIVOS

General:

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un medio publicitario en realidad
aumentada, mediante la comercializacién de café organico ecuatoriano en Mobile Pop Up

Store y Coffee Backpacks en la ciudad de Quito

Especificos:

Analizar la aplicacion del Mobile Pop Up Store y Coffee Backpacks como modelo de
comercializacion en la ciudad de Quito.

Investigar el grado de aceptacion e impacto de una novedosa forma de promocion y
comercio como aporte a la cultura de consumo de café.

Determinar los elementos, medios e infraestructura necesarios para la implementacion de
este proyecto publicitario en marketing digital.

Determinar la viabilidad del proyecto.

FUNDAMENTOS

Este trabajo se llevara a cabo y representa el T.C.C (Trabajo de Conclusién de Carrera), requisito

indispensable para la obtencion del titulo de Ingenieria Comercial en la Universidad del Pacifico,

Sede Quito. Por otro lado, este proyecto ha sido incubado bajo la plataforma internacional “3
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Days Start Up”, realizado en el Co-Working de ciudad de Quito, durante el mes de marzo del

2014.

La posible cristalizacion de este emprendimiento es un empuje necesario hacia el desarrollo de la
economia ecuatoriana, la misma que se encuentra en basqueda de un cambio en la matriz
productiva y con cambios legislativos que apoyan incondicionalmente al emprendedor local en

proyectos sostenibles como el planteado anteriormente.

VI. ANALISIS DEL ENTORNO

V.A. Politico-Legal

Durante la ultima década, la direccion politica del Ecuador ha venido tomando forma de proceso,
y ello se evidencia en la transicion de apertura de politicas de relaciones internacionales, y en el
soporte al desarrollo empresarial interno, sostenible y direccionado al cambio de la matriz
productiva y energética, obligando al sector corporativo a convertirse en un conjunto de
industrias competitivas y sustentables, si bien es cierto, la interferencia de las ideologias del
Gobierno del Presidente de la Republica Rafael Correa se han visto directamente enfocadas en el
aspecto legal, su impacto es directamente hacia el sector econémico empresarial, los cambios
juridicos con mayor relevancia en el manejo de la politica comercial tanto interna como externa

del aflo en curso son:

Tratado comercial con la Unién Europea:
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A mediados del 2014, Ecuador cerrd sus negociaciones con la Union Europea; lo cual permite
ver la transicion politica de aperturismo paulatino hacia el comercio exterior, en sectores
estratégicos para el Ecuador, en este caso como ejemplo en la industria de proceso de alimentos
y servicios. La Comision Europea (CE), sefialé que para el bloque el acuerdo dara mejor acceso
al mercado ecuatoriano de exportaciones claves de la UE, como el sector automotor o las bebidas

alcohodlicas.

El bloque también hizo referencia entre los beneficios del acuerdo a un marco “de trabajo s6lido

y previsible” para comerciantes e inversionistas ecuatorianos y europeos.

Rivadeneira, Ministro de Comercio Exterior Ecuatoriano, explicé que el pais se ha tomado su
debido tiempo para lograr un paquete de negociacion ajustado a sus necesidades. El acuerdo

entrard en vigencia, de manera provisional, en el segundo semestre del 2016.

Cuando rija el acuerdo, las exportaciones ecuatorianas hacia la UE podrian aumentar en
alrededor de USD 500 millones, dijo Daniel Legarda, vicepresidente de la Federacion

Ecuatoriana de Exportadores (Fedexpor), a la agencia AFP. (El Universo)

Aprobacion del nuevo codigo organico integral penal (COIP) y su reforma al codigo tributario:

Este codigo, ademas de ser punitivo en varias penalidades, incrementa varios articulos respecto

al sector laboral.
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Especificamente, en el articulo 286 se detallan 20 tipificaciones de infracciones y/o delitos, con
sanciones que van desde uno a diez afos de pena privativa de la libertad. Esto se agrava aun mas
en el caso de las personas juridicas, sociedades o cualquier otra entidad que, aunque carente de
personeria juridica, constituya una unidad econdmica o un patrimonio independiente de la de sus
miembros. De comprobarse la falta, no solo que se debe cumplir la sancidén penal sino que,
ademas, se extinguird la persona juridica y se multard con entre 50 y 100 salarios basicos
unificados (entre USD 17.000,00 y 34.000,00). EI proyecto de norma también establece penas de
tres a siete dias de prision para los empleadores que no afilien a sus trabajadores al Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS). (Revista Lideres)

Este escenario busca concientizar al sector empresarial de ser mas justos con los trabajadores y
reconocer todos sus beneficios, esto también influye en la preparacion y capacitacion que las
compafiias buscaran en sus colaboradores para que sean parte de la empresa, esto enriquece la

cultura laboral y la desarrolla.

Aprobacion del nuevo codigo organico y financiero:

Uno de los tantos elementos que se encuentran en este codigo, habla sobre la creacion de la junta
de regulacion del mercado de valores, que incentiva a las empresas a la Oferta Plblica, esto
quiere decir que mas compafiias incluso las PYMES podrian acceder al mercado accionario para

financiarse, el apalancamiento en esta area enriqueceria primero la cultura financiera y de
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inversion del Ecuador, y plantearia un apoyo a que la informacion de cuentas de las compafiias

sea mucho mas transparente, es una opcion con la que contaran las empresas ahora.

V.B. Econémico

El impacto en la economia local, se evidencia en la serie de impulsos que han tenido varios
sectores, por ejemplo, el sector turistico se ha visto dinamizado por la expansion de la oferta
hotelera, y el apoyo que tiene el sector agrario para presentar sus exoéticos alimentos
latinoamericanos al mundo, e incluso los beneficios que tiene el sector textil tradicional, han
sido fruto del soporte al emprendimiento que existe hoy en dia en el Ecuador, esto le ha otorgado
otra imagen, convirtiéndolo en un destino prioritario segun varias fuentes internacionales como
National Geografic Magazine y reconocimientos en los World Travel Awards (Ana Guerrero)
que coloca a Quito, su capital, como segundo afio consecutivo como destino nimero uno a visitar

en Sudameérica.

Este escenario enmarca una alta probabilidad no solo de turismo, sino también de inversion, a
ello se le suman las consecuencias benefactoras que se firmaron con la Union Europea
posibilidad que motiva a productores locales a mejorar su productividad y satisfacer nuevas
demandas, estos elementos fortalecen y potencializan el desarrollo econémico en los sectores
maés fuertes y deja abierta la puerta para el ingreso de inversion extranjera que pueda ofertar en
industrias no desarrolladas internamente, generando empleo, investigacion e inyectando
circulante, de este modo la oferta local se incrementa beneficiando a los consumidores

ecuatorianos, esto se equipara no solo como una economia mas rica, sino también en sociedades
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con mayor cultura de consumo y de desarrollo econémico; este panorama es el escenario

perfecto para los emprendedores.

V.C. Social-Cultural

Ecuador es un pais multiétnico y pluricultural, esto significa que en un mismo pais podremos
encontrar muchas personas con diferentes tipos de culturas, creencias, estilos de vida, etc. Y este
es el caso de la ciudad de Quito, debido a ser la capital del pais, aqui se puede encontrar personas
que por distintos motivos han migrado hasta esta ciudad, como por ejemplo segun el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos INEC el 17.5% de los hogares ecuatorianos tienen al menos
un integrante de la familia que se ha movilizado hacia las ciudades para estudiar, sin embargo

existen mas razones como el trabajo, familia, entre otras.

De acuerdo Almanaque 2010 de Ecuador (Instituto Nacional De Estadisticas y Censos), la
poblacion de la ciudad de Quito es de 2.239.191 habitantes, de los cuales 1.488.934 han nacido
en la cuidad es decir el 66,49%, es decir, que el 33.51% de los habitantes son personas de otras

ciudades y/o provincias.

En Ecuador la educacion ha atravesado un proceso de reformas y cambios, segin el informe
publicado por la Secretaria de Educacién Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion, en el 2012
la tasa de asistencia de la poblacion de entre 18 a 24 afios a una Institucion Superior aumento 10

puntos desde el 2006. (Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion)
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Uno de los problemas que afronta la cuidad de Quito ha sido el comercio ambulante informal, es
decir, todos aquellos comerciantes que utilizan las aceras de las calles y avenidas de la ciudad

para ofertar sus productos sin los permisos necesarios que proporciona el Municipio de Quito.

Los datos del Censo realizado por el Municipio arrojaron que existe un universo de 5.643
informales censados, de esta cifra mas del 60% es de mujeres y madres de familia. Hay 1.093
menores de 18 afios. Solo el 4,3% (231) esta afiliado al Seguro Social segun el Diario El
Telégrafo. (El Telégrafo) Este factor ha ocasionado que en la mayoria de los casos las personas
perciban que los productos ofertados a través de la modalidad de “venta ambulante” sea de mala

calidad o muy probablemente que no cumpla con todos los estandares de calidad necesarios.

V.D. Tecnoldgico

Actualmente todas las personas han podido observar y ser participes del gran desarrollo y avance

tecnoldgico, a pesar de que al momento el pais no es productor de artefactos tecnoldgicos, sino
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mas bien de materias primas, hemos podido ser usuarios y en muchos casos beneficiarios de la
tecnologia; sin embargo el Gobierno actual ha buscado impulsar al desarrollo de la ciencia y
tecnologia a través de la implementacion de proyectos como “YACHAY, Ciudad del

Conocimiento”, Escuelas del Milenio, etc.

De acuerdo a los estudios realizados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos el 76,3%
de los hogares disponen de teléfono celular, y el 34% de la poblacion urbana utilizé internet

durante los seis meses, mientras que en el area rural Unicamente el 14%.

Es importante mencionar que el Banco Mundial ha realizado un estudio referente a los usuarios
de internet por cada 100 personas, y los resultados de Ecuador son los siguientes: (Banco

Mundial)

- 24,6 enel 2009
- 29,0enel 2010
- 3l4enel 2011
- 351enel 2012

- 40,4enel 2013

Esto quiere decir que con el pasar de los afios la cantidad de personas que tienen acceso al

internet se incrementa.
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Uno de los ejes del proyecto se basa en el marketing digital, es decir a través de dispositivos
electrénicos, es por esta razon que el uso de la tecnologia de los clientes potenciales seréa

fundamental.

En otro de los estudios realizados por el INEC podemos ver que en la provincia de Pichincha adn
existe un 17.4% de “Analfabetismo digital”, es decir, personas mayores de 10 afios que no han
utilizado un teléfono celular, internet o computadora durante los Gltimos seis meses, por otra

parte el 26,2% de los hogares cuentan con servicio de internet.

Los resultados del Censo realizado en el afio 2010, y publicados por el INEC, podemos observar

las siguientes estadisticas para la cuidad de Quito (Instituto Nacional De Estadisticas y Censos):

- EI75,4% cuenta con teléfono celular.
- EI 48,2% utiliza internet

- El 54,3% posee una computadora

Si comparamos estas cifras con otras ciudades de Ecuador, podremos ver que Quito es la ciudad

con el mayor uso de tecnologia.

V.E. Ecoldgico

La tendencia “verde” se ha ido expandiendo a nivel mundial, y Ecuador no ha sido la excepcion,

cada vez los consumidores son mas exigentes y demandan productos que sean amigables con el
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medio ambiente, que no contaminen, que no usen productos quimicos como es el caso de los

productos organicos, etc. para lo cual estan dispuestos a pagar precios mas altos.

La revista Lideres, en su publicacion “La tendencia es aplicar estrategias ecologicas” menciona
lo siguiente: “Lo que inici6 como pasatiempo o moda, se ha convertido en una cultura de
consumo” (Revista Lideres), con esto se refiere a que en la actualidad se ha creado en los
consumidores una consciencia de cuidar el planeta, lo cual anteriormente se basaba Unicamente

en seguir una moda o tendencia.

Existen en el pais varios grupos de microempresarios de café organico, ubicados en distintas
provincias, entre las cuales tenemos: Manabi, Galapagos, Imbabura, Loja, entre otras; cuyo
propdsito ha sido producir un café organico de alta calidad para el consumo nacional, asi como

para su exportacion a fin del producto compita en el mercado internacional.
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VI1l. PROPUESTA DE VALOR

VI.A. Problemas detectados y soluciones propuestas:

Tabla 1
PROBLEMA SOLUCION
Implementacion de aplicacién movil de lectura de
Declive del impacto que genera la publicidad Realidad Aumentada, para la difusion de

en medios tradicionales. publicidad de alto impacto, direccionada a jévenes
estudiantes universitarios.

Difusion de disefios publicitarios en realidad
Al momento existen aplicaciones para lectura  aumentada, a través de la comercializacion de
de disefios en Realidad Aumentada, sin productos de cafeteria, (vasos de café, chocolate,

embargo, no existe un mecanismo fisico lo té, etc.) en Mobile Pop-Up Store, y Coffee
suficientemente masivo en el cual la Backpacks, en donde se incentive al consumidor a
publicidad en esta tecnologia pueda ser escanear el vaso, mirar la publicidad y encontrar
difundida dirigida al segmento de estudiantes beneficios referentes tanto a la linea de la
universitarios. cafeteria, como a la empresa que decida publicitar
en ella.

Implementar un servicio de cafeteria que
comercialice café organico ecuatoriano de alta
calidad, en Mobile Pop Up Store y Coffee
Backpacks mitigando costos fijos como arriendos
y la dependencia de una ubicacion privilegiada
como plaza, el hecho de ser una empresa
ambulante formalmente constituida que promueve
al consumo de un producto ecuatoriano y que se
encuentra visible y al alcance de consumidores y
de no consumidores de café, impulsa y promueve
a mantener una cultura de consumo de productos
locales de buena calidad frente a los importados, a
un precio justo, generando ademas nuevas fuentes
de trabajo.

El consumo de café, en Latinoaméricay el
mundo ha venido incrementandose, y
Ecuador no es la excepcion; sin embargo, en
el pais no existe la cultura de consumo del
producto local, y la oferta actual es
unicamente la de cafeterias tradicionales con
precios altos, las de comercio informal con
estandares bajos que no permiten realzar la
calidad del café ecuatoriano, o la
comercializacion de café soluble en
supermercados.

Fuente: Los autores
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VIIl. ESTUDIO DE MERCADO

Se realizaréd un estudio de mercado mediante metodologias de observacion, entrevistas, encuestas

e investigacion bibliogréfica.

VII.A. Analisis de la demanda

VII.A.1. Determinacion del Target de la Camparia

Debido a que la empresa estara dedicada a dos tipos de actividades, los target seran los

siguientes:

VII.A.1l.a. Mercado del Café

La venta del café estard enfocada a jovenes, mujeres y hombres universitarios de la ciudad de

Quito, de preferencia que dispongan de un teléfono inteligente.

VII.A.1.b. Mercado de la publicidad

La publicidad que se realice en los vasos de café estara enfocada a empresas que gestionen
métodos publicitarios en plataformas digitales, y que estén dispuestas a realizar un marketing
diferente, debido a que se utilizara realidad aumentada. Adicionalmente estas empresas deberan

tener como mercado objetivo al mismo segmento al que se dirige el mercado de café.
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Segun el articulo "Realidad aumentada: su impacto en la formacion" publicado por América
Learning&Media, la realidad aumentada se transformara en una de las formas predominantes por
las que la gente recibe informacion, porque involucra la fusion entre lo que percibimos del
mundo fisico con la informacion que necesitamos. Adicionalmente el 52% de las personas busca
experiencias de Realidad Aumentada en procesos de formacién virtual, obteniendo mayor
profundidad e interactividad. Este indice crecerd a corto plazo por las facilidades que la
tecnologia brinda. A pesar de que Realidad Aumentada suena a ciencia ficcion, no es asi; la
mayoria de las tecnologias necesarias ya existen, pero no se han popularizado todavia, aunque lo
hardn en los préximos afios. Cuando esto ocurra los sistemas de formacién cambiaran para

siempre (America Learning & Media)

VII1.A.2. Analisis del Consumidor

VI1I.A.2.a. Necesidades del Consumidor

Los consumidores del producto, tienen la necesidad de poder contar con una bebida propia de
una cafeteria (caliente o fria), de manera rapida y eficiente; debido a que la mayoria de ellos no
disponen de mucho tiempo como para realizar su compra en restaurante, tiendas, coffeeshops,

etc.
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VII.A.2.b. Demografia

Al momento de la creacion, la empresa estara enfocada Unicamente a ambientes universitarios,

por lo que la demografia del segmento estara determinada de la siguiente manera:

- Mujeres y Hombres
- Edades entre 17 a 40 afios

- Nivel Socio-Econdmico Medio, Medio-Alto, Alto

VII.A.2.c. Psicografia

La personalidad y los gustos de los consumidores, pueden ser definidos por las siguientes

caracteristicas:

- ldealistas

- Curiosos y exploradores

- Prosumidores, es decir que ademéas de consumir informacion en la Web, producen
contenidos de interés de acuerdo a sus gustos y areas de afinidad, compartiéndolos en
redes sociales.

- Interés por el uso de tecnologia e internet.

- Uso de redes sociales

Cabe recalcar que todas estas caracteristicas son las mas comunes y representativas de la

Generacion del Milenio o Generacion Y.



Bassante, Vera 23

VII.A.2.d. Distribucion geografica del mercado de consumo

Para comenzar este proyecto el lugar geografico que se ha seleccionado es la Cuidad de Quito,

Av. 12 de Octubre y sus alrededores, en donde se puede encontrar las siguientes Universidades:

- Escuela Politécnica Nacional

- Pontificia Universidad Catélica del Ecuador
- Universidad Politécnica Salesiana

- Universidad Andina Simén Bolivar

- Universidad de las Américas (Av. Colon)

- Universidad Metropolitana del Ecuador
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VI11.B. Analisis de Mercado de Café

VI11.B.1. Universo y Muestra

Se ha realizado encuestas a personas con las caracteristicas del perfil de consumidores, a traves

de Google Docs; para lo cual la muestra fue calculada de la siguiente manera:
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- Universo: 30.000 (estudiantes universitarios del sector de la Av. 12 de octubre)
- Confianza: 93%
- Probabilidad de error: 7,99%

- Muestra: 119

VI1.B.2. Cuestionario y Encuesta

A continuacion se detallaran las preguntas realizadas en la encuesta, las mismas que se

encuentran en el siguiente link:

https://docs.google.com/forms/d/1hjlzAyGbxzcQTadFjLxFOVM9VFXvi05QUBpM2LfFUWuUQ/v

iewform


https://docs.google.com/forms/d/1hjlzAyGbxzcQTadFjLxFOVM9vFXvi05QUBpM2LfUWuQ/viewform
https://docs.google.com/forms/d/1hjlzAyGbxzcQTadFjLxFOVM9vFXvi05QUBpM2LfUWuQ/viewform
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llustracién 3

Fuente: Los Autores
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VII1.B.3. Tabulacion de datos de fuentes primarias

La encuesta fue realizada a 126 personas, de las cuales se obtuvieron los siguientes resultados,

los mismos que se encuentran disponibles en el siguiente link:

https://docs.google.com/forms/d/1hjlzAyGbxzcQTadFjLXFOVMI9VvEXvi05QUBpM2LfUWUQ/v

iewanalytics

llustracion 4

i Consume usted café?

= 1089 &%
Mo 1T 13%

LCon que frecuencia consume café’?

Cios o mas veces digrias 13 10%
Una diaria 29 Z3%
. Dos o tres veces por semana 34 Z27%
Una vez a la semana 168 13%
Una vez al mas 18 13%

Fuente: Tabulacion encuestas


https://docs.google.com/forms/d/1hjlzAyGbxzcQTadFjLxFOVM9vFXvi05QUBpM2LfUWuQ/viewanalytics
https://docs.google.com/forms/d/1hjlzAyGbxzcQTadFjLxFOVM9vFXvi05QUBpM2LfUWuQ/viewanalytics
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llustracion 5

AMNormalmente, tiene el tiempo necesario para prepararse un café?

Siempra 19 16%
Aencos {4l — Casi nunca [22] Casi Sempre 34 27%
A vaces 44  35%
Casi nunca 22 1T%
Murza T %

Casi Siempre [14)

Lhdquiriria usted café organico ecuatoriano, procesado bajo normas de calidad, si este se le ofrece en las calles de la ciudad de Quito?

Si 104  E3%
Mo 22 1T%

Sl [104]—

JDonde y en qué circunstancias?

Mientras espero el Trolebus, Ecovia, Metro 12 10%
Mientras espens e... - Mientras hago largas flas en seguro, cajeros bancanos, elc 29 2%
Mieniras hago lar... _ A las afveras de la Universidad, Instituto donde estudio o trabajo 61 48%
Mientras espero en los semdaforos o en el réfico 18 14%
i sorsco . over b

heeniras espen @... -

Oiher
] 1

2 24 36 48 B0 72

MNacionalidad

Ecuatoriana 15 51%
Extranjera 5 4%,

~—=Extranjora |5]

Ecuatoriana [115]

Fuente: Tabulacién encuestas
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llustracion 6

Género

Femeniro 60  48%

Masculino BB 52%

Fuente: Tabulacion encuestas

Resultados:

- EI 86% de los encuestados consumen café.

- La mayoria de las personas consumen café dos a tres veces por semana, 0 una vez diaria.

- EI 82% de las personas encuestadas adquiriria café organico ecuatoriano, procesado bajo
normas de calidad, si este se le ofrece en las calles de la ciudad de Quito.

- El 49% de las personas lo consumiria a las afueras de la Universidad, Instituto donde

estudio o trabajo.

VII.C. Analisis del Mercado de la Publicidad

VII.C.1. Intensiones de compra

- Se han mantenido reuniones con directivos de Banco Pichincha, quienes han manifestado

su interés por diferenciarse de otros elementos de la banca, en medios publicitarios,
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creando un acercamiento emocional a sus clientes mediante innovadoras técnicas de
publicidad, esto debido a la importancia de mantener un nivel alto de confianza en cada
uno de sus consumidores. El Sr. Bernhard Griesbach, Vicepresidente de Marketing de

Banco Pichincha, manifesto lo siguiente:

llustracion 7

Agradecimiento, Ciudad Cafée v x

De: Griesbach Woelk Hans Bernhard (hgriesba@ pichincha.com)
Enviado: viernes, 09 de enero de 2015 14:42:24
Fara:  jotade@hotmail.es

Estimado Juan Diego:

En efecto, la propuesta me ha parecido muy interesante e innovadora. De llegar a un
acuerdo en cuanto a precios y cobertura, ciertamente existe gran oportunidad de realizar
inversion publicitaria con ustedes en su propuesta de Ciudad Café.

Agradecere me hagan llegar mayor detalle del servicio, asi como sus costos.

Saludos cordiales,

Bernhard Griesbach

Responsable Productos | Marketing | Banco Pichincha

Av. Amazonas 4560 y Pereira 6to. piso
Quito - Ecuador

Telf.: (02) 2980-980 - Ext.: 592603
E-Mail: hgriesba@pichincha.com

Fuente: Correo electrénico Bernhard Griesbach
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VII1.D. Andlisis de la Oferta

VI1I1.D.1. Caracteristicas de la Oferta

La oferta actual en el mercado de café esta limitada a cafeterias tradicionales y al comercio
ambulante que se encuentra en el sector, satisfaciendo parcialmente las necesidades presentadas
por el cambiante segmento de jovenes universitarios. Esta oferta esta limitada por el alcance

geografico, precios, y portafolio de productos.

En cuanto a la oferta del mercado publicitario se puede encontrar que los medios tradicionales de
la misma, de a poco han venido convirtiéndose en invasivas, e incluso catalogadas como

contaminacion visual, en términos de urbanistica.

De acuerdo al articulo "Los 10 Principios del nuevo Marketing Segin Philip Kotler”, el
marketing que se conoce al momento esta acabado y tiene que evolucionar a algo acorde a este
tiempo; la inmediatez de informacién y la segmentacién total han cambiado los habitos de

consumo. Esta afirmacion se basa en la siguiente informacion (Negocios y Emprendimientos):

- Los anuncios en TV tienen menos impacto en la audiencia, dan un retorno de 32 centavos
por cada dolar invertido.

- EI 60% de las personas odia la publicidad y el marketing.

- ElI 70% de la gente, cambia de canal o abandona el televisor, durante las pausas
publicitarias.

- EI 60% de personas desea que se limite la publicidad.



Bassante, Vera 32

- El 14% desea que se prohiba la publicidad.

- El 41% estaria dispuesto a pagar para que la television no se emita publicidad.

Es por esta razén que las compafiias que buscan espacios alternativos para promocionarse
encuentran en medios digitales una excelente opcion, cuestion que no esté del todo desarrollada

en Ecuador, y se limita a prensa escrita, redes sociales, paginas web, y buscadores.

VII1.E. Conclusiones Generales de Demanda frente a Oferta

Podemos concluir que las necesidades presentadas por el cambiante mundo actual, no se
satisfacen plenamente en el area en el cual este proyecto desea incursionar, si bien es cierto, el
modelo de comercializacién en Mobile Pop Up Store y Coffee Backpacks es considerado
novedoso y Util, presenta una serie de ventajas que permite viralizar el servicio a lo largo del
sector, la ciudad y posteriormente el pais; lo que cede la gestion del espacio disponible en vasos
de café y demas dispositivos de manera méas eficiente, creando asi los elementos, medios e
infraestructura necesarios para la implementacion de este proyecto publicitario en marketing

digital.



Bassante, Vera 33

VII.F. Marketing Mix

VII.F.1. Definicién de Producto

El portafolio de productos se divide en los siguientes segmentos:

> EIl primer segmento consiste en una gama de bebidas tipicas de una cafeteria, los cuales
seran elaborados con café ardbigo cultivado de forma organica y proveniente de las zonas
altas de la provincia de Loja, de los sectores de Puyango, Olmedo Chaguarpamba y
Vilcabamba, en donde existen variedad de microclimas y suelos; que permiten obtener

granos de café de alta calidad.

Los productos a ofrecer seran los siguientes:

- Café Americano

Espresso con agua caliente, vaso de 8 onzas.

- Cappuccino

Mezcla espumosa de espresso y leche hervida al vapor en igual proporcion, vaso de 8 onzas.

- Mocaccino

Un tercio de espresso, un tercio de chocolate caliente y un tercio de leche hervida al vapor, vaso

de 8 onzas.
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- Frozzen

Café frio agitado con cubos de hielo, vaso de 12 onzas.

- Chocolate caliente

Bebida caliente de leche con chocolate, vaso de 8 onzas.

- Té

Bebida caliente de té negro con limon, vaso de 8 onzas.

» Los vasos destinados a la venta del café seran utilizados con fines publicitarios, para ello
el disefio y creacion de la misma estara a cargo de una compafiia tercera. Este segundo
segmento del portafolio estd constituido por la publicidad digital, la misma que sera

llevada a cabo a través de una aplicacion con las siguientes caracteristicas:

- Descarga rapida

- Descarga a través de Tiendas maviles, Bluetooth o Cadigo QR
- Uso de la aplicacidn sin internet

- Uso GPS para localizacion geografica

- Identificacion de tipo de dispositivo celular y sistema operativo

- Contador de numero de veces escaneadas y veces compartidas
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Esta aplicacion permitira a los clientes escanear con un Smartphone un sticker que sera

previamente programado con realidad aumentada por un disefiador y colocado en los vasos de las

bebidas. De esta manera se podra visualizar la publicidad de las diferentes empresas.

Las caracteristicas fisicas, las funciones y el servicio que se brindara, dan una solucién a los

problemas sefialados anteriormente, de la siguiente forma:

Tabla 2

PROBLEMA

Declive del impacto que genera la
publicidad en medios tradicionales.

Al momento existen aplicaciones para
lectura de disefios en Realidad Aumentada,

sin embargo, no existe un mecanismo fisico

lo suficientemente masivo en el cual la
publicidad en esta tecnologia pueda ser
difundida dirigida al segmento de
estudiantes universitarios.

El consumo de café, en Latinoaméricay el
mundo ha venido incrementandose, y
Ecuador no es la excepcién; Sin embargo,
en el pais no existe la cultura de consumo
del producto local, y la oferta actual es
Gnicamente la de cafeterias tradicionales
con precios altos, las de comercio informal
con estandares bajos que no permiten
realzar la calidad del café ecuatoriano, o la
comercializacién de café soluble en
supermercados.

Fuente: Los autores

SOLUCION

Aplicacién Mévil de
lectura de disefios en
Realidad Aumentada

Cafeteria Movil
"Ciudad Café"

Cafeteria Movil
"Ciudad Café"

CARACTERISTICAS

Desarrollo de la aplicacion movil.

Creacion de la primera cafeteria mavil
formal del Ecuador, impulsada mediante
"Mobile Pop Up Store" y "Coffee
Backpacks". En el cual se ofrecera una
gama de bebidas tipicas de una cafeteria.
Los vasos de estas bebidas seran el medio
masivo para difundir la publicidad, y el
incentivo para su lectura seran beneficios
gue puedan ser descubiertos alli, como
productos gratis tanto de la cafeteria como
de las empresas que publiciten.

Esta compafiia pionera en la formalizacion
del comercio ambulante, no solo genera
empleo e incentiva el uso de productos

locales, sino que comunica los beneficios de
uno de los productos del sector primario
maés importantes del pais, creando una
cultura de consumo del mismo,
enriqueciendo la industria interna 'y
apoyando el cambio de la matriz productiva
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llustracién 8

Fuente: Sturbucks,Magic Cup

VII.F.2. Marca

El nombre comercial “Ciudad Café” representa al ambiente en cual este proyecto busca
desenvolverse, el mismo que es urbano, tecnoldgico, juvenil y globalizado. Este nombre permite

a las personas tener una idea de lo que podréan encontrar dentro de la oferta de productos.

VII.F.3. Logo
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A continuacion se presenta el logotipo que ha sido disefiado para representar a la empresa
“Ciudad Café¢”; esta marca tridimensional tiene un estilo “vintage” clasico, el cual genera status a

través de un sentido de consumo aspiracional.

llustracion 9

Fuente: Los autores, disefiado por ZenDesigner



Bassante, Vera 38

VII.F.3.a. Colores Corporativos

Los colores corporativos que utilizaremos son los siguientes:

- Bermellon (perteneciente a la gama de colores rojos), de acuerdo a los estudios encontrados,

este color brinda apetito, transmite emociones fuertes, pasién, energia y compras por impulso.

- Verde Triton, este color representa a un producto organico, natural, asi como también

significa tranquilidad y salud.

- Luna de agosto (perteneciente a la gama de colores amarillos), este color significa sensacion

de calor, euforia y alegria.

VII.F.4. Manejo de Insumos

Los insumos seran provistos por una alianza estratégica con el sector cafetero ecuatoriano, es
decir, que existird una empresa que provea de todos los insumos necesarios para la preparacion y
comercializacion de las bebidas, esto incluye: café, té, chocolate, agua, azlcar, leche, vasos,

servilletas, mezcladores, entre otros.

De acuerdo al estudio y andlisis de los posibles proveedores, se ha determinado que la empresa
Main Coffee Cia. Ltda. cumple con los requerimientos, ya que nos ofrece un servicio de

Comodato, en el cual se incluyen los siguientes servicios:
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- Instalacion sin costo

- Cafe en grano molido al instante

- Insumos de excelente calidad y su entrega
- Visita técnica frecuente

- Seguridad, higiene y limpieza

- Servicio técnico las 24 horas del dia

VII.F.5. Estrategia del Servicio

El sistema de servuccion contara con un manual de servicio y de procesos que se detallara a
futuro, en el que prima la atencién personalizada al segmento al cual nos direccionamos, las
caracteristicas peculiares del segmento requieren una atencion rapida, concisa y que genere una
experiencia, para ello, los detalles del producto como el disefio seran fundamentales para crear la

atmaosfera de servicio que se necesita.

Adicional a esto, la estrategia de servicio se desarrollara en torno al cliente, a través del sistema

Mobile Pop Up Store, apoyado tanto por el vehiculo, como por las Coffee Backpacks.

VII.F.6. Determinacion del precio

El precio establecido para las bebidas serad directamente proporcional a los insumos requeridos

para la preparacion de los productos:

- Café Americano (vaso de 8 onzas): USD 0,75
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- Cappuccino (vaso 8 onzas): USD 1,00
- Mocaccino (vaso 8 onzas): USD 1,00
- Frozzen (vaso 12 onzas): USD 1,50

- Chocolate (vaso 8 onzas): USD 1,00

- Té (vaso 8 onzas): USD 0,75

El precio de la publicidad con realidad aumentada dependera del nivel de impacto emocional que

la misma genere en los clientes; este impacto ha sido calculado de la siguiente manera:

- En promedio 7 de cada 10 personas irdn acompafiadas con al menos un amigo a comprar
un café, es decir, que 17 personas podran observar la publicidad fisicamente y a través

del Smartphone.

- De acuerdo al estudio realizado por la Agencia especializada en estrategias de redes
sociales y visualizacién de datos JESS3, el 15% de las personas comparten en Facebook
diferentes estados; el usuario promedio del Facebook tiene 229 amigos, de los cuales el
26% de ellos pone “likes” en sus publicaciones. Esto significa que 3 de cada 20 personas

que compran el café lo compartiran en Facebook, logrando que 178 personas lo vean.

Por otra parte se ha presentado el siguiente informe de paquetes propuestos a Banco Pichincha:
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llustracion 10

m PROPUESTA BANCO PICHINCHA

CAFE
Tiempo Cantidad Bebidas Disefio R.A. Cobertura/Impactos Precio Num Disefios

Paquete # 1 1 mes 7.500 unidades interactivo/exclusivo 66.795 personas S 15,000.00 2 Disefios

Paquete # 2 3 meses 22.500 unidades interactivo/exclusivo 200.925 personas S 35,000.00 DE 6 A 8 Disefios

Paquete # 3 6 meses  45.000 unidades interactivo/exclusivo 401.925 personas S 50,000.00 DE 12 A 17 Disefios

Paquete # 4 12 meses  90.000 unidades interactivo/exclusivo 803.700 personas S 80,000.00 DE 24 A 27 Disefios
CADA CAMPANA ES PERSONALIZADA Y ES UNA EXPERIENCIA UNICA QUE SE CREA EN

"Ciudad Café" se encarga de: CONJUNTO

Asesoramiento y disefio de R.A

Distribucidn de la publicidad en R.A

Presentacion de informe del nimero de impactos.
Feedback a Banco Pichincha.

ATWINY Y

El proyecto inicialmente ataca al segmento universitario, se establecerdn horarios con el Municipio de Quito para ubicarnos en el sector de
la Av. 12 de Octubre e Isabela Catdlica a partir de las 06:00, estos horarios se extenderdn hasta la noche, en este sector, transitan
diariamente, de Lunes a Viernes cerca de 40.000 alumnos de 6 universidades que se ubican a los alrededores. Los fines de semana, la
concentracion en eventos deportivos y turisticos le dardn al proyecto la escalabilidad del caso, esto para expandir la capacidad de
distribucion lo mds pronto posible. Se comercializard bebidas de café orgdnico, té y demds productos tipicos de una cafeteria, la misma
que piensa convertirse en franquicia en el primer afio de operaciones para garantizar la expansion continua de cobertura para las
compaiiias que publicitan en nuestro medio.

Fuente: Los autores

Esta es una situacion especial, prevista por un posible contrato anual que se pueda ejecutar con
Banco Pichincha, de darse esto, la inyeccion de capital seria suficiente para aumentar la

capacidad de produccion y distribucion de la compaifiia.
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Pero tomando en cuenta un escenario conservador, en el cual, se generen Unicamente seis disefios
por mes distribuidos entre uno, dos o tres clientes segun el tipo de servicio que este desee, se
tendra un precio de disefio de USD 3.500,00 a ser distribuidos entre 1.250 a 3.750 unidades de
vasos de bebidas por disefio, dependiendo del tipo de contrato y exclusividad que se pacte con el
cliente, generando asi, un maximo de USD 21.000,00 en ingresos por publicidad y servicios de
marketing metrics management en un minimo de 7.500 unidades de vasos de bebidas con

disefios avanzados de realidad aumentada mensualmente.

VII.F.7. Andlisis histdrico de precios

La publicidad a través de Realidad Aumentada es un mecanismo de publicidad que al momento
no ha sido explotado en el mercado ecuatoriano, razon por la cual no es posible establecer un
analisis historico de precios, sin embargo se ha realizado una comparacién con diferentes

métodos de publicidad digital, para lo cual se ha obtenido la siguiente informacion:

- Publicidad en paginas web de “El Comercio” y “El Universo”, el costo por mil
apariciones tiene un valor promedio de entre USD 22,00 y 10,00, dependiendo del

impacto visual que el mismo genere. (EI Comercio) (El Universo)

- Publicidad en Facebook, el costo minimo por clic en el anuncio es de USD 0,01, es decir

USD 10,00 por cada mil. (Facebook)
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- Publicidad con Touché Films, el costo promedio es de USD 150.000,00 por Sponsor de
30 segundos, siendo el alcance promedio de sus videos es de 3.000.000 reproducciones

semanales.

- Por otro lado, para tomar en cuenta un promedio de las variaciones del servicio de
cafeteria se han considerado estudios realizados tanto en cafeterias tradicionales, como el

comercio informal que podamos encontrar en la calle.

En primera instancia el comercio informal no presta servicios de cafeteria tradicional, y se
encarga de la comercializacion de comida tipica acompafiada de café pasado, una bebida
tradicional de café que por lo general es vendida en vasos de plastico de 6 onzas; este servicio

tiene un precio promedio de USD 1,00 y USD 1,50.

En el caso de cafeterias formales tradicionales, se puede observar que el precio promedio por
servicios de cafeteria esta alrededor de 5,00 USD en promedio, los mismos que son consumidos

en bebidas de 12 onzas de café con leche, acompafiados de un postre de 30 gramos.

VII.F.8. Plaza

Como se ha mencionado anteriormente la venta del café ird direccionada hacia jovenes
universitarios, sin embargo debido a que se cuenta con una tienda movil, la cual se recorrera por
el sector de la Av. 12 de Octubre, de la ciudad de Quito, en donde se encuentran ubicabas varias
universidades, adicionalmente los vendedores que cuentan con las Coffee Backpacks deberan

estar ubicados en puntos estratégicos del sector antes mencionado; aqui se distribuiran los vasos
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programados en Realidad Aumentada. Por otro lado, los disefios de publicidad que se planifica
estructurar con los ejecutivos comerciales que representen a los clientes, se ejecutardn en unas

visitas dispuestas en cada una de sus oficinas.

VII1.F.9. Promocion, Publicidad y Presupuesto

La promocion es fundamental para este proyecto, puesto que se debe cubrir una serie de
objetivos adyacentes a al proyecto en general, promociones como encontrar a través de la

publicidad en Realidad Aumentad un “refill” gratis, o complementos adicionales.

Para el caso de la publicidad se contratard los servicios de publicidad digital de Grupo El
Comercio, en el cual de acuerdo a la informacion publicada en su pagina web este es el perfil de

las personas que visitan su portal (EI Comercio):

llustracion 11

* NSE * Género:

* Edad: * Visitas en Ecuador:

Fuente: Pdgina web “El Comercio”
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Con la publicidad en este medio se podra llegar al 17% de personas que seran los posibles
consumidores de café y al 65% de personas que posiblemente seran los clientes de publicidad en

Realidad Aumentada.

Otro de los medios de publicidad utilizados sera Facebook, a través del manejo de cuentas en

Redes Sociales.

Para el presupuesto en promocién y publicidad se han estimado los siguientes rubros:

- Promocion: se ha planificado que se regalard un “Refill” por cada 10 vasos vendidos, el

costo variable de cada Refill es de USD 0,40

- Publicidad en ElI Comercio: se ha estimado un presupuesto de USD 3.500,00 mensuales,

(durante los dos primeros meses) para publicidad tipo E15, de acuerdo al siguiente

grafico (ElI Comercio):
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llustracion 12

Seccion auspiciada @

Productos y servicios exequiales 4 L s
£ Patrocionios fijos en ubicacion
iy he preferencial dentro de las
diferentes secciones del
ki portal.
d de Vida *(1) Costo para secciones:

i

— i Noticias, Negocios, Mundo,
icia I ] Deportes.

A RIAR - 003 > & RPN y bt s " IV *(2) Costo para el resto de
secciones.

SALVAR VIDAS CON TR
ORGANOS DE OTROS .

MONTEOLIVO

“ OBITU ff'i especiales

MONTIOLIVO

= Erprean ota de pesar
Con los anos se L

= > d _= educiccion q Hilda Viviana Paltas Muzo (+) b PRECIO FIJO MENSUAL
duerme mejor, indico | e e
- [ Qi Pebrer 2013 -
un estudio
-

Fuente: Pagina web “El Comercio”

- Publicidad en Facebook: el presupuesto sera de USD 500,00 maximo por mes, es decir,

50.000 clics, en publicidad segmentada.

VII.F.9.a. Slogan

El slogan seleccionado es el siguiente:

“Vive tu imaginacion”

Con este slogan se busca crear un ambiente de felicidad y compromiso; motivar a lograr las

metas, propdsitos y objetivos; cristalizar la creatividad, compartiendo emociones y experiencias.
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VI11.G. Canales de comercializacion

VI1.G.1. Descripcion de los canales de distribucion

Los canales de distribucion del café serdn de contacto directo, se busca estar junto a los
consumidores, por lo que el hecho de estar estratégicamente a las afueras de las Universidades
permite ser la primera opcion de consumo, caracteristica que proporciona la Mobile Pop Up

Store y las Coffee Backpacks.

El canal para distribuir el servicio de creacion de publicidad a través de disefios en realidad
aumentada, estard a cargo del Gerente de Marketing, quien deberd mantener reuniones In Situ
con cada una de las empresas a las que se ofrecera el servicio.

VI1.G.2. Ventajas y desventajas de los canales previstos

VII1.G.2.a. Ventajas:

Eliminacion de costos fijos por arriendo y uso de suelo.

- Eliminacion de horas de poco transito.

- Cambio Estratégico de plaza determinado por factores, dia, hora.
- Estilo tnico en el mercado.

- Cercania con los consumidores.

- Impacto de marca constante en los ciudadanos.

- Rapidez y flujo en el servicio.

- Cultura de Formalizacién de comercio ambulante en el Ecuador.
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- Contacto personalizado.

- Constate asesoria, comunicacién y feedback.

VI1.G.2.b. Desventajas:

- Clima Adverso.
- Limitaciones de espacio para ubicar una Mobile Up Store en los lugares méas concurridos.
- Desconfianza de la poblacion sobre la calidad del servicio y del producto que se

comercializa de manera ambulante.

VI11.G.3. Descripcion operativa de la trayectoria de comercializacion

En la parte posterior de la Mobile Pop Up Store estara ubicada la Caja registradora con los
precios y una pequefia vitrina con los productos y servicios, se gestionara la transaccion en este
punto, donde se entregara al comprador un ticket, el mismo que servira para validarlo en la parte
lateral de Mobile Pop Up Store. Las Coffee Backpacks seran elementos de comercio

independiente, donde se gestionara el cobro y el servicio de productos, Gnicamente de bebidas.

En cuanto al servicio de publicidad con tecnologia en Realidad Aumentada en los productos, el
Gerente de Marketing se encargara de gestionar las cuentas de las distintas compafiias a las que
se presta este servicio, la asesoria, disefio y distribucién de publicidad se gestionaran en

reuniones en las oficinas de estas empresas.



Bassante, Vera 49

VI11.G.4. Estructura de Ventas

VI11.G.3.a. Personal de Servicio

El personal de servicio debe estar direccionado al segmento, en este caso, en su mayoria deben
cumplir como requisito minimo ser bachilleres o estudiantes universitarios de carreras a distancia
o medio tiempo, que cumplan con el perfil que el Area de Recursos Humanos y Planificacion

Estratégica determinen.

VI1.G.3.b. Infraestructura operacional.

Para el inicio de las operaciones de la empresa, el equipo de servicio estard conformado por

cinco personas, distribuidos de la siguiente manera:

- 3 personas con Coffee Backpacks.
- 1 persona en la Mobile Pop Up Store preparando las bebidas.
- 1 persona conduciendo la Mobile Pop Up Store y gestionando la transaccién con los

consumidores.
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VI11.G.3.b. Infraestructura operacional

Para las operaciones sera necesario contar con la siguiente infraestructura operacional:

- 1 Cajaregistradora

- 1 Computador portatil

- 1 Mobile Pop Up Store

- 3 Coffee Backpacks y 1 bomba

- 2 Méquinas automaticas de bebidas calientes

- 1 Maquina de bebidas frias
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IX. PLANESTRATEGICO

VIIIL.A. Andlisis de las Fuerzas de Porter

VIII1.A.1. Poder de negociacion de clientes y compradores

En cuanto a los consumidores de los productos de cafeteria, el poder de negociacion es bajo, esto
debido a las caracteristicas del producto, y al amplio segmento al que esta empresa esta dirigida,
por otro lado, los clientes de publicidad, tienen un poder de negociacién alto, ya que de ellos
depende el mayor flujo de ingresos de la compafiia y el nimero de clientes de este segmento son

sustancialmente menores.

El emprendimiento reacciona ante esta situacion manteniendo una relacion directa, con
compromiso, brindando asesoria, comunicacion de informes y transparencia de resultados, esto
permite establecer valores diferenciados dependiendo de los requerimientos especificos de cada
empresa que publicite, elementos que pueden variar en cuanto a duracion de la campafa y

complejidad del disefio.

VII1.A.2. Poder de negociacion de proveedores y vendedores

El poder de negociacion de proveedores de café y sus maquinas es bajo, esto debido a la alta

oferta de este producto y sus insumos en el mercado.
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En cuestion de proveedores de vasos, el poder de negociacion también es bajo debido que existen

varios posibles proveedores.

Este factor brinda una situacion favorable para el desarrollo del emprendimiento, ya que permite
seleccionar la opcién mas adecuada, para los intereses de la compafiia y de los clientes y

consumidores.

VII1.A.3. Ingreso de nuevos competidores al mercado

En cuanto a los servicios de café las barreras de entrada son muy bajas, debido a la simplicidad
del manejo y comercializacion del producto, por otra parte, el servicio de publicidad en realidad
aumentada al momento no ha sido explotado, podria ser implementado por empresas de
publicidad existentes. Adicionalmente, la inversion inicial requerida es baja en cualquiera de las

lineas.

A esto Ciudad Café puede hacer frente manteniendo la ventaja competitiva a traves de la
expansion de las lineas, numero de las Mobile Pop Up Store, como con la ampliacion de lineas
complementarias en postres, el alcance que se pueda mantener, ademas del servicio son
elementos que daran una identidad frente a los consumidores de café; en cuestiones de
publicidad, la constante asesoria y mantenimiento de campafias de comunicacion permitira
acceder a una mayor proporcion del presupuesto anual que los clientes dispongan para su

promocion.
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VIII1.A.4. Amenaza de productos sustitutos en el mercado

Al momento la amenaza de productos sustitutos es media, debido a que la publicidad digital que
podria sustituir al servicio que se ofrece, se la puede encontrar en paginas web, como la de “El

Comercio” y “El Universo”, Facebook y buscadores como Google.

En cuanto a bebidas distribuidas de manera ambulante, se puede decir que es todo producto que
satisfaga la necesidad en el sector donde esté ubicada la Mobile Pop Up Store, incluye comercio

formal tradicional, y comercio informal ambulante.

Por ello esta empresa ofrece un servicio personalizado y enfocado a un segmento especifico,
brindando a los consumidores de café un servicio eficiente y diferenciado, como pioneros se
cuenta con la ventaja de mantener el liderazgo del mercado, con innovacién constante en los

procesos.

VIIIL.A.5. Rivalidad entre principales competidores

Actualmente no existe competencia directa para el modelo de negocio que se plantea, sin
embargo, los competidores indirectos tales como restaurantes y vendedores ambulantes
mantienen una competencia agresiva entre ellos, en cuanto a precios y comentarios difundidos,

dandonos una rivalidad competitiva media, debido a las diferencias existentes en los servicios.

La ventaja de esta empresa, es su diferenciacion con respecto a los competidores, esta empresa

se mantendra en su propio "océano azul".
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VI11.B. Seleccidén de Estrategia Competitiva

Dentro de las estrategias competitivas que Michael Porter sefiala en su libro: “La Estrategia

Competitiva”, se puede encontrar las siguientes:

Liderazgo en Costos, Diferenciacién, y Enfoque.

Durante décadas los expertos han asegurado que escoger las tres estrategias es jugar a “ser todo”
y “ser nada” confundiendo asi al mercado, y desperdiciando eficiencia; hoy el modelo de
negocio propuesto, plantea un reto muy interesante para la industria en la cual se va a

desenvolver, y empezaremos por definirla.

A decir verdad, la marca y la razon social estaran enfocadas a la industria de café y de sus
bebidas derivadas, pero el servicio y planteamiento estratégico determinaran a la empresa como
un medio publicitario alternativo, eficiente y de alto impacto direccionado a segmentos

especificos, en este caso en su primera instancia, estudiantes universitarios.

La estructura de costos, por su modelo de comercializacion en Mobile Pop Up Store y Coffee
Backpacks determinardn una reduccién sustancial en cuanto a costos fijos frente a cadenas
especializadas de bebidas de este tipo, y el servicio, presentacion y calidad de producto daran el
toque diferenciador frente a los comerciantes ambulantes con quienes no se pueda competir en

cuestion de precios.
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Estas caracteristicas dentro de la organizacion dan una ventaja privilegiada para que la empresa
se posicione en el mercado como una cadena de bebidas derivadas del café y sus acompafantes,
y dependera del éxito del consumo masivo de estas bebidas el impacto del lanzamiento del
producto “social cup” en donde companias busquen medios alternativos para publicitarse. De
este modo serd la Unica compafiia por el momento capaz de utilizar tecnologia en Realidad
Aumentada para gestionar la creacion de este innovador sistema de publicidad en vasos de café,
comercializados a precio competitivo en un segmento determinado con un servicio especial que

garantice el consumo continuo de la herramienta de difusion, la cual es el café.

Actualmente las industrias son distintas, en comparacién a cuando Porter planted su muy
afamada teoria, el marketing digital y la aparicion del quinto poder (redes sociales) han
revolucionado el mundo, y es por eso que este nuevo modelo de negocio ataca, de una u otra
forma a distintas estrategias, segun el momento y al nicho al que se direcciona y segun el
producto que pueda ofrecer. El servicio tendra una estrategia de diferenciacion, en cuanto a la

competencia, por el concepto que se ofrece y la manera de comercializacion.

A continuacion se detallan los elementos diferenciadores frente a los competidores que soportan

a la estrategia:



Tabla 3

IMPORTANCIA

Primera

Segunda

Tercera

Cuarta

Quinta
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NOMBRE DEL COMPETIDOR ELEMENTO DIFERENCIADOR

. . Esta empresa se diferencia en que la misma
Maquinas expendedoras de café o .
ofrece una experiencia de servicio
Cafeterias tradicionales, Sweet&Coffee, Se posee plazas méviles v precios mas baios
Juan Valdez, Coffee&Co. P P yp J
. Se cuenta con estandares de higiene, calidad,
Comercio Ambulante
y respaldo de marca
Grupo EL Comercio (Publicidad Digital
en Realidad Aumentada en diarios Los disefios llegan al target juvenil
impresos)

Publicidad Digital en Redes Sociales,

o nera un im mocional, no invasivo.
Blogs, buscadores, y paginas Web S3gaEnsE L pacto emocional, no Invasivo

Fuente: Los autores

VI11.C. Posicionamiento Estratégico

La intencion de la creacion de este servicio de cafeteria busca posicionar a “Ciudad Café” como

la mejor cafeteria movil del Ecuador en el 2016, y mantenerla en esa posicion durante el tiempo.

Esto implica que la generacion de este servicio debe expandirse rapidamente por el pais. A decir

verdad la proliferacion del consumo de vasos de café abre las puertas para abarcar un mayor

espectro de consumidores que puedan percibir la publicidad en Realidad Aumentada de los

clientes; la asesoria, compromiso y cercania en cuanto al disefio conjunto de estas camparias de

comunicacion, permitird posicionar a la Marca como una de las mejores opciones para publicitar

en el medio local.
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VI1I1.D. Cadena de Valor

Para las actividades a desarrollar con el café, la Cadena de Valor es la siguiente:

llustracion 13

Transaccion y
servicios al Feedback
cliente

Pedido a Entrega de

proveedor insumos

Fuente: Los autores

En las actividades de Marketing la Cadena de Valor es la siguiente:

llustraciéon 14

Entregay Informesy

Difusion

aprobacion Feedback

Fuente: Los autores
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La flexibilidad de poseer dos centros de costos diferenciados por las dos principales lineas de la
compafiia, permite evaluar de manera independiente la eficiencia y rendimiento de cada una de
ellas, tomando decisiones estratégicas, que converjan en la expansion de las lineas de café y en el

posicionamiento de la plataforma que permite publicitar en realidad aumentada.

VII1.D.1. Proveedores

llustracion 15

Maincoffez =

Fuente: MainCoffee

El proveedor de las maquinas de café y de los insumos para la misma, serd la empresa Main

Coffee Cia. Ltda.

Main Coffee Cia. Ltda. es una empresa productora y comercializadora de café arabigo, bajo la
marca de “Café¢ Montanés” desde el 2007, el cual proviene de una finca familiar ubicada en la
provincia de Loja. Main Coffee se cristaliza en el 2013 como solucion de ofertas integrales para
hoteles, restaurantes y cafeterias, concentrandose en todo lo relacionado al servicio profesional

de bebidas calientes, principalmente café.
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Esta empresa brinda a sus clientes asesoramiento, servicio técnico e insumos para cafeteria;
adicionalmente Main Coffee brinda un servicio de Comodato, es decir que se puede alquilar las
maquinas y seran ellos quienes provean los insumos para las mismas, siempre y cuando se
cumpla con una venta minima de bebidas al mes. Este factor permitird a su vez, determinar el

costo unitario de cada bebida (Main Coffee).

llustracion 16

A COpubli

—

Empaques ecolégicos

Fuente: EcoPubli

La empresa Ecopubli sera el proveedor de servilletas, portavasos y vasos con diferentes disefios
que se utilizaran. EcoPubli es una marca de productos ecoldgicos, biodegradables y reciclables
creada por Grupo Grafico Venegas con el propésito de poner a disposicion de los clientes

diferentes productos publicitarios amables con el planeta (EcoPubli).



Bassante, Vera 60

llustracion 17

Fuente: KrugerStudios

KrugerStudios sera el proveedor de Realidad Aumentada, seran ellos quienes se encarguen de la
parte de programacion. Kruger es una empresa privada de capital 100% ecuatoriano, fundada en
1993, esta empresa es una consultora en innovacion estratégica, brindan servicios de disefio a la

medida de las necesidades de sus clientes.

VII1.D.2. Sistemas de Transporte y Logistica de insumos y Abastecimiento

- Main Coffee: EIl servicio de comodato establecido con esta compafiia, permite tener
servicio técnico y reposicion de equipos, insumos y materia prima en toda el area de
cafeteria, desde las maquinas, hasta removedores. La logistica de este servicio sera diaria
por el volumen a manejar, y se estableceran cantidades minimas de inventario para
establecer el nimero de veces en que el personal de Main Coffee, visite la plaza en donde
estara ubicada la Mobile Pop Up Store, para esto se confirmara con un dia de anticipacion
la ruta de la misma; en este caso por cuestiones técnicas, los vasos seran provistos por

otra comparfiia especializada en Packing.
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EcoPubli: Esta compafiia tendra la responsabilidad de plasmar de manera digital en vasos
ecologicos de bajo impacto ambiental, los distintos disefios que se encarguen de
transmitir la publicidad, creando asi el espacio para publicitar de los clientes; para esto
los disefios se entregaran en formato digital a la compafiia, y en periodos de una semana
se entregaran en las oficinas, pedidos entre 3.000 y 5.000 vasos dependiendo el disefio. El
bodegaje es sencillo, ya que es un producto no perecible y no fragil, en la Mobile Pop Up
Store se manejaran inventarios de vasos de entre 600 y 700, vasos siendo este el

promedio de ventas para un dia y medio.

KrugerStudios: Este proveedor, parte de la familia de Kruger Corp. se encargara de la
entrega de disefios animados en R.A. que queden acordados entre los ejecutivos
comerciales de los clientes y el Gerente de Marketing que administrara estas cuentas.
Estos proveedores acompafaran desde la elaboracién del disefio hasta la aprobacion de
los mismos para finalmente ser difundidos. Todo este proceso tomara alrededor de una

semana en promedio.

VII1.D.3. Mecanismos de Retroalimentacion

Cadena de Valor del Café: En este proceso es fundamental, asegurarse que el servicio
experimentado por los consumidores sea dentro de un ambiente de felicidad, distencion y
confianza, para que la experiencia en realidad aumentada y la publicidad trasmitida en
ella tenga el efecto emocional que se vende a los clientes del segmento de asesoria y

gestion de publicidad.
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Para esto se manejaran de manera efectiva, tanto las redes sociales, como pequefias notas
adhesivas de sugerencias con colores, donde el verde representa una buena atencion;
amarillo inconformidad leve; rojo una mala atencion, el cual requeriréd de atencion directa
e inmediata para resolver cualquier novedad que haya generado una experiencia no

favorable; y azul sugerencias varias a implementar.

llustracion 18

R

O‘

| I
- 4

Fuente: Google Images

- Cadena de Valor de Asesoria y Gestion de Publicidad: en cada reunién realizada se
entregara tanto propuestas de disefio, como la entrega de los informes que arroja la
aplicacion. Esto se mide mediante la satisfaccion percibida, por su expresion corporal,
manifestada e interpretada a traves de la kinésica, y con los contratos a mediano y largo

plazo que se pueda pactar.
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VIIILE. Mantenimiento de la Ventaja Competitiva

El mantenimiento de la ventaja competitiva esta directamente ligado a la expansién de las lineas,
tanto en el nimero de posibles Mobile Pop Up Store, como con la ampliacién de lineas

complementarias como postres, o lineas distintas de café.

El modelo de negocio puede ser imitado por otras compafiias, pero el alcance que se pueda
mantener, ademas del servicio, son elementos que daran identidad frente a los consumidores de
café; en cuestiones de publicidad, la constante asesoria y mantenimiento de campafas de
comunicacion permitird acceder a una mayor proporcion del presupuesto anual que los clientes

dispongan para su promocion.

VIII.F. Sistema de informacion de Marketing

El Sistema de Informacién de Marketing sera un conjunto de informes que se presenten desde
todos los departamentos, cristalizado y evaluado por la Gerencia, en ellos se ponderara de
manera objetiva y analitica el posicionamiento y valor de la marca segun estudios percibidos
principalmente de la Aplicacion de la empresa. De la misma se obtendra la informacion referente
al tipo de perfil de los usuarios, frecuencias de uso, ubicacion geografica; determinando sus
niveles de preferencia; asi mismo la valoracion subjetiva del tipo de comentarios y sugerencias
receptadas tanto en la Mobile Pop Up Store, como en las distintas redes sociales, daran la

informacion sobre la imagen y personalidad percibida por la sociedad.
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Mediante un modelo de Balance Score Card, la Gerencia busca mantener un control de los
indicadores de gestion criticos, tanto en los niveles de satisfaccion del consumidor de bebidas
derivadas del café como de aquellas empresas que utilicen el servicio de publicidad en realidad

aumentada.

Este sistema busca adaptar la flexible estrategia de ubicacion de plaza y servicio a los niveles
Optimos de costo y rentabilidad, las decisiones se socializardn con los colaboradores y se
escuchara sus propuestas, dicha estrategia de comunicacién se detallara en el estudio técnico

dentro de la Cultura Organizacional.

X. ESTUDIO TECNICO ORGANIZACIONAL

IX.A. Estructura de la Organizacién y Organigrama

Para iniciar la empresa se busca aplicar una filosofia de “lean start-up”, es decir que Se
comenzara con una pequefia cantidad de personal, optimizando el tiempo de cada uno de ellos;
sin embargo para poder cumplir con todas las actividades necesarias serd indispensable contar al
menos con el Gerente General y cuatro &reas de apoyo, quienes seran los responsables de que el
negocio se desenvuelva de la mejor manera dentro del mercado, para lo cual se ha establecido el

siguiente organigrama:



llustracién 19

Gerencia
General
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Marketing y il Productos y

Ventas Logistica

Vendedores

Fuente: Los autores

IX.B. Mision y Vision

Mision:

Imaginar, crear y comunicar felicidad.

- Vision:

Financiero

Posicionar a Ciudad Café como la marca de cafeterias moéviles nUmero uno en Ecuador.

IX.C. Valores corporativos
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La cultura de la empresa esta4 fundamentada en siete diferentes valores, los mismos que guian e

inspiran al cumplimiento de los objetivos y metas cada dia:

- Honestidad: el nivel de independencia y empoderamiento marca la imperiosa necesidad
de fomentar la ética en todas las lineas de jerarquia, por lo que la honestidad en la

presentacion de resultados es fundamental.

- “Haz lo correcto, incluso cuando sepas que nadie estd observando”

- Sostenibilidad: es un hecho que la prioridad es ejecutar el mejor servicio posible al
cliente, sin escatimar esfuerzos, pero si recursos que pueden marcar la diferencia para la
sostenibilidad de la empresa, la frugalidad. ElI uso eficiente de los recursos es

fundamental para el desarrollo de la compaiiia.

- Responsabilidad Social: enfocado a la transparencia y al desarrollo de todos quienes
forman la cadena de valor, creando el mejor ambiente posible para el desarrollo conjunto

de los socios estratégicos.

- Competitividad: en un marco de crecimiento y mejoramiento continuo, se busca crear
sana competencia, crear pequefios planes de carrera y empoderar paulatinamente al

personal destacado dentro de la organizacion.
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- Ambicidn: el valor de sofiar alto, de fomentar en los colaboradores actitud positiva que
ayude a visualizar horizontes de expansion de la compafiia, direccionando esfuerzos hacia

el crecimiento conjunto y sostenible.

- Felicidad: es imperioso que dentro la organizacion exista la familiaridad y compromiso
por estar cobmodos, estar feliz es aquel estado en el que se brindard el mejor servicio,
tanto a los clientes internos como externos, y marca la filosofia de servicio a base de

marketing emocional.

IX.C.1. Cultura Organizacional

Se busca el desarrollo de un equipo comprometido, enfocado a resultados y a lograr una
satisfaccion total de los clientes, brindando un servicio de calidad que permita vivir una nueva
experiencia en el consumo de café. Se valora el talento de las personas y con el enfoque a

desarrollar sus competencias cada dia mas.

Segun la revista especializada en Comunicologia “La Razon Y la Palabra”:

Los valores corporativos, misién y vision, marcan la Cultura Organizacional de la compaiiia, y la

comunicacion interna marca una pauta importante para el éxito de la misma, para ello se

ejecutara un sistema de informacion de estrategia en base a los siguientes lineamientos:

Literaria, Periodistica y cientifica en ese orden de prioridad y proporcion.
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Literaria: mediante una comunicacion a base de historia, motivacion, y técnicas de
comunicacion asertiva establecida desde el proceso de induccion a la compafiia, se busca
una comunicacion fluida y de confianza con los colaboradores, lo que permite tener una
relacion mas directa permitiendo recibir eventualmente una mayor retroalimentacion por

parte del cliente interno en todo el proceso de servuccion.

Periodistica: mediante un sistema de comunicacién digital interno, se redactara en
periodos no mayores a quince dias las novedades en cuanto al rendimiento de las
diferentes variables, creando asi una cultura de seguimiento y control del entorno interno
y externo de la compafiia con los colaboradores. ElI conocimiento de dicha realidad
deberd motivar a los trabajadores a conseguir sus respectivas metas y con ello sus

posibles comisiones.

En este punto, se socializard datos correspondientes a resultados obtenidos en el Balance
Score Card del sistema de informacion de marketing que la gerencia considere pertinente,
y otros sistemas de medicién de desempefid con el objetivo de acentuar valores de

competitividad y motivacion al cumplimiento conjunto de metas.

Cientifica: Principalmente en el proceso de induccion se fomentara el conocimiento
técnico de ciertos elementos de los productos, como propiedades y beneficios del café,
uso y avances de la tecnologia que se presenta en los vasos, etc. Es fundamental que los

vendedores manejen términos adecuados, pero sobre todo universales para una
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comunicacion de mejor calidad con los clientes, tanto internos como externos (Enrique

Cuauhtémoc Arellano Aguilar)

Esta estrategia de comunicacion, fomenta cuantitativa y cualitativamente, intercambios de
informacion, los cuales retroalimentan al directorio de la variabilidad del mercado, y la posicién
de los colaboradores frente a este, el objetivo es que la comunidad organizacional conozca su
entorno y se estimule una actitud positiva sobre las condiciones socioculturales en donde se

desenvuelve la organizacion.

La légica de produccion es enteramente de servuccion, en base a emociones y sentimientos de
bienestar, esa es la base de la cultura organizacional, y estd enfocada en el cliente y su
comodidad; la circulacion y consumo de informacion, son ejes importantes para acelerar los

procesos de mejora en el servicio.

IX.D. Descripcion de Perfiles y Funciones

A continuacion se presentan las descripciones de perfiles y funciones para cada cargo que se

requiere en la organizacion:



- Gerente General:

Tabla 4

1. Datos de identificacion del puesto

4. Relaciones internas

y externas
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5. Instruccion formal requerida

Denominacion: Gerente general
Nivel: Tercer nivel
Unidad _O Gerencia general
proceso:

Rol: Administrativo

2. Responsabilidad

Desarrollar e implementar planes para el
crecimiento de la empresa,

implementando una planificacion
estratégica con politicas y buenas
practicas de gobierno corporativo.

3. Actividades esenciales

Aprobar pagos y compras de la empresa

Jefes y coordinadores
de éreas

Accionistas

Tiempo de
experiencia:

Nivel de

. S Tercer nivel
instruccion:

Ingenieria comercial,
administracion de
empresas y carreras a
fines

Titulo requerido:

Area de
conocimiento:

Manejo de
organizaciones

. Experiencia requerida

3 aflos

Especificidad de la
experiencia:

7. Conocimientos

Administracion
empresarial

Gerencia y administracién empresarial

8. Competencias

Liderazgo

Velar por el buen desempefio de la
organizacién

Manejo de personal

Orientacion a resultados

Realizar reuniones para planificacion de
actividades con jefes y coordinadores

Planificacién estrategia

Pensamiento analitico

Implementar buenas practicas de
gobierno corporativo

Précticas de gobierno
corporativo

Pensamiento estratégico

Aprobar y gestionar la contratacion de
personal

Resolucidn de conflictos

Fuente: Los autores
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- Coordinador de Marketing y Ventas

Tabla 5

4. Relaciones

1. Datos de identificacion del puesto . 5. Instrucciéon formal requerida
internas y externas

L Coordinador de
Denominacion:

marketing y ventas Nivel de instruccion: Tercer nivel
Nivel: Tercer nivel
i i Marketing
Unidad o . Jefes y coordinadores ; - K ,
Proceso: Marketing y ventas | 4o 4reas personal de Titulo requerido: pubhuda?_ 0
ventas carreras a fines
Rol: Administrativo Area de Marketing y ventas

conocimiento:

2. Responsabilidad 6. Experiencia requerida
Implementar campafias de marketing a Tiempo de 2 afios
fin de atraer a mas clientes, asi como experiencia:
establecer planes para incrementar los . .
niveles de ventas. Incrementar la Especificidad de la Desarrollo de productos, analisis de mercado,
presencia y participacion de mercado. experiencia: marketing y manejo de equipo de ventas
3. Actividades esenciales 7. Conocimientos 8. Competencias
Coordinar y aumentar el porcentaje de Elaboracion de
ventas en funcion del plan estratégico estrategias Orientacion a resultados
organizacional. comerciales

Reclutamiento, seleccion y

entrenamiento de la fuerza de ventas Marketing Trabajo en equipo

Coordinar los planes de trabajo de los Desarrollo de nuevos

Creatividad
vendedores semanal, mensual y anual proyectos
Conocer las necesidades de diferentes . .
! . Estudio de mercado Planificador
tipos de clientes.
Desarrollar campafias de marketing Resolucion de conflictos

Gestionar la relacion con los proveedores
y clientes

Fuente: Los autores




- Coordinador de productos y logistica

Tabla 6

1. Datos de identificacion del puesto

4. Relaciones internas

y externas
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5. Instruccién formal requerida

Denominacion: Coordinador de

| productos y logistica
Nivel: Tercer nivel
Unidad o Productos y
proceso: logistica
Rol: Administrativo

2. Responsabilidad

Coordinar todas las actividades de

Jefes y coordinadores
de éareas, personal del
area, proveedores

Tiempo de
experiencia:

Nivel .
NiIve de_ . Tercer nivel
instruccion:
Administracion de
Titulo empresas, de preferencia
requerido: con especialidad en
distribucién y logistica

Area de -

. . Productos y logistica
conocimiento:

. Experiencia requerida

1 afo

abastecimiento y distribucién de insumos
y productos.

3. Actividades esenciales

Optimizar la politica de

Especificidad de la
experiencia:

7. Conocimientos

Elaboracién de

Distribucién y logistica

8. Competencias

preparacién y distribucién de pedidos

rovisionamient istribucién de | X i Planifi r
aprovisionamiento y distribucion de la estrategias comerciales anificado
empresa
Optimizar, organizar y planificar la . . . o
P g yp Manejo de inventarios Analitico

Coordinar con proveedores de insumos

Manejo de bodegaje y
almacenamiento

Orientacion a procesos

Responsable del mantenimiento técnico,
mecéanico y tecnoldgico de equipos y
activos

Distribucidn y logistica

Solucién de problemas

Coordinar las diferentes actividades
(entradas, reposicién, preparacion de
pedidos y transporte de los mismos).

Conocimientos basicos
de mecanica y
tecnologia

Fuente: Los autores




- Coordinador Financiero
Tabla 7

1. Datos de identificacion del puesto

4. Relaciones internas
y externas
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5. Instruccion formal requerida

Denominacion: Coordinador
: financiero
Nivel: Tercer nivel
Unidad o . .
. Financiero
proceso:
Rol: Administrativo

2. Responsabilidad

Jefes y coordinadores
de areas personal del
area

Nivel de .

. o Tercer nivel
instruccion:

Titulo . Finanzas y contabilidad
requerido:

Area de Presupuestacion,
conocimiento: contabilidad y finanzas

. Experiencia requerida

Elaborar y ejecutar de manera
permanente el plan financiero
estratégico de la institucion mediante la
implementacion y supervision del
registro adecuado de las operaciones
financieras y contables.

3. Actividades esenciales

Tiempo de experiencia:

2 afios

Especificidad de la
experiencia:

7. Conocimientos

Manejo financiero organizacional

8. Competencias

Coordinar la elaboracién de estados e
informes financieros.

Contabilidad
presupuestaria

Comunicacion clara

Coordinar la elaboracion del
presupuesto anual de ingresos y
egresos.

Registro contable,
transferencia y pago de
prestaciones

Destreza analitica

Controlar las finanzas de la empresa y
mejorar sus rendimientos.

Normativa interna

Orientacién a resultados

Apoyar en la toma de decisiones
econémicas y presentar los resultados
de la gestién administrativa

Normativa externa

Manejo de sistemas informaticos

Realizar los desembolsos por
operaciones realizadas

Office

Gestién tributaria

Estrategias tributarias y
financieras

Fuente: Los autores




- Vendedor

Tabla 8

1. Datos de identificacion del puesto

4. Relaciones internas
y externas
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5. Instruccién formal requerida

Denominacion: Vendedor
Nivel: Segundo nivel
Unidad .o vVentas
proceso:

Rol: Operativo

Responsabilidad

Coordinador de ventas,
personal del area,
clientes

6. Experiencia requerida

Nivel de .

: - Segundo nivel
instruccion:

Titulo Bachiller
requerido:

Area de Servicio al cliente y

conocimiento:

ventas

Brindar un excelente servicio y cordial
atencidn a los clientes de la empresa,
con el objeto de lograr la satisfaccion y
lealtad de éstos, de acuerdo a normas y
procedimientos establecidos

3. Actividades esenciales

Tiempo de
experiencia:

No requerido

Especificidad de la
experiencia:

7. Conocimientos

De preferencia en ventas y atencién al cliente

8. Competencias

Venta de productos a clientes de manera
personalizada

Servicio al cliente

Comunicacidn asertiva

Solventar dudas e inquietudes de los
clientes

Ventas

Trabajo en equipo

Establecer un nexo entre los clientes y la

Estrategias de la

Creatividad e innovacion

empresa compariia
Brindar un servicio y atencion excelente Empatia
Dejar el lugar de trabajo en 6ptimas .
Compromiso

condiciones de limpieza e higiene

Fuente: Los autores
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IX.E. Analisis y Valoracion de Puestos

A fin de realizar un célculo para una remuneracién equitativa y justa a todo el personal, se ha
realizado un analisis y valoracion de puestos tomando como base los aspectos que se detallan a
continuacién, los mismos que cuentan con un puntaje de acuerdo al grado (A, B, C, D, E, F) que

se requiere para cada cargo:

Tabla 9

GRADO | GRADO | GRADO | GRADO GRADO | GRADO

REQUISITOS INTELECTUALES

INSTRUCCION BASICA 15 30 45 60 75 90
EXPERIENCIA 15 30 45 60 75 90
INICIATIVA 20 40 60 80 100 120
REQUISITOS FISICOS

ESFUERZO FISICO NECESARIO 6 12 18 24 30 36
S/?STJC,:A\ELNTRACION MENTAL O 6 12 18 24 30 36
RESPONSABILIDAD POR

SUPERVISION DE PERSONAL 10 20 30 40 50 60
MATERIAL O EQUIPO 4 8 12 16 20 24
METODOS O PROCESOS 4 8 12 16 20 24
romcoNes BEEEEERERE
CONDICIONES DE TRABAJO

AMBIENTE DE TRABAJO 6 12 18 24 30 36
RIESGOS 10 20 30 40 50 60

Fuente: Los autores
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Los resultados obtenidos para cada uno de los cargos son los siguientes:

- Gerente General

Tabla 10
INSTRUCCION BASICA F| 90
EXPERIENCIA F| 90
INICIATIVA F | 120
ESFUERZO FISICO NECESARIO C| 18
CONCENTRACION MENTAL O VISUAL F| 36
SUPERVISION DE PERSONAL F | 60
MATERIAL O EQUIPO D| 16
METODOS O PROCESOS E| 20
INFORMACIONES CONFIDENCIALES F| 24
AMBIENTE DE TRABAJO E| 30
RIESGOS F| 60
TOTAL 564
Fuente: Los autores
- Coordinador de Marketing y Ventas
Tabla 11
INSTRUCCION BASICA D | 60
EXPERIENCIA D| 60
ESFUERZO FISICO NECESARIO B | 12
CONCENTRACION MENTAL O VISUAL E| 30
SUPERVISION DE PERSONAL E| 50
MATERIAL O EQUIPO D| 16
METODOS O PROCESOS E| 20
INFORMACIONES CONFIDENCIALES F| 24
AMBIENTE DE TRABAJO C| 18
RIESGOS C| 30
OTA 440

Fuente: Los autores



- Coordinador de productos y logistica

Tabla 12

- Coordinador Financiero

Tabla 13

INSTRUCCION BASICA D | 60
EXPERIENCIA D | 60
INICIATIVA E | 100
ESFUERZO FISICO NECESARIO c| 18
CONCENTRACION MENTAL O VISUAL D| 24
SUPERVISION DE PERSONAL D | 40
MATERIAL O EQUIPO F| 24
METODOS O PROCESOS F| 24
INFORMACIONES CONFIDENCIALES c| 12
AMBIENTE DE TRABAJO c| 18
RIESGOS D | 40
TOTAL 420 |
Fuente: Los autores

INSTRUCCION BASICA E| 75
EXPERIENCIA E| 75
INICIATIVA D | 80
ESFUERZO FISICO NECESARIO B| 12
CONCENTRACION MENTALO VISUAL | F | 36
SUPERVISION DE PERSONAL D| 40
MATERIAL O EQUIPO c| 12
METODOS O PROCESOS F| 24
INFORMACIONES CONFIDENCIALES F| 24
AMBIENTE DE TRABAJO c| 18
RIESGOS E | 50
TOTAL 446

Fuente: Los autores
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- Vendedor
Tabla 14

INSTRUCCION BASICA Al 15
EXPERIENCIA Al 15
INICIATIVA B| 40
ESFUERZO FISICO NECESARIO E| 30
CONCENTRACION MENTAL O VISUAL B| 12
SUPERVISION DE PERSONAL Al 10
MATERIAL O EQUIPO D| 16
METODOS O PROCESOS c| 12
INFORMACIONES CONFIDENCIALES Al 4

AMBIENTE DE TRABAJO c| 18
RIESGOS B| 20
TOTAL T

Fuente: Los autores

IX.F. Sistema de Remuneraciones y compensaciones

De acuerdo al andlisis y valoracion de puestos presentado, se concluyen los siguientes resultados:

Tabla 15
CARGO PUNTOS
GERENTE GENERAL 564
COORDINADOR DE MARKETING Y VENTAS 440
COORDINADOR DE PRODUCTOS Y LOGISTICA 420
COORDINADOR FINANCIERO 446
VENDEDOR 192

Fuente: Los autores
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Es por ello, que se ha establecido un sistema de remuneraciones y compensaciones, basado en
una escala salarial de acuerdo a la cantidad de puntos que cada cargo requiere; dicha escala esta

definida de la siguiente forma:

Tabla 16
De 1 a 200 puntos 400.00
De 201 a 400 puntos 800.00
De 401 a 550 puntos 1,200.00
De 551 a 700 puntos 1,500.00

Fuente: Los autores

Es decir que, el sistema de remuneraciones y compensaciones se establece de esta forma:

- Vendedores USD 400,00
- Coordinadores de area USD 1.200,00
- Gerente General USD 1.500,00

IX.G. Programa de formacion y desempefio

Ciudad Café busca brindar a todos sus consumidores de café un servicio personalizado y
estandarizado, obteniendo un alto grado de satisfaccion en los mismos, es por esta razon que los
vendedores deberan atravesar por un programa de formacion y desempefio, a fin de desarrollar

todas las competencias necesarias para una atencion excelente.
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Los cursos que los vendedores deberan seguir son los siguientes:

- Manejo de insumos y control de productos
- Excelencia en servicio al cliente

- Comunicacion verbal y no verbal

- Trabajo en equipo

- Estrategias para fidelizar a los clientes

IX.H. Estrategia de Incentivos

Con el objetivo de incentivar a los vendedores a alcanzar y superar sus metas de ventas de
bebidas mensuales, se ha establecido una estrategia de incentivos, es decir que los vendedores
tendrén un porcentaje de remuneracion variable, la misma que corresponde a aproximadamente

USD 100,00 mensuales para quienes logren cumplir la meta planificada.

Con esta estrategia se logrard mantener al personal motivado a vender mas bebidas y que sean
ellos quienes busquen a sus clientes; lo cual permite aumentar las ventas mensuales

periddicamente.
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XIl. INGENIERIA DEL PROYECTO

X.A. Base Legal

X.A.l. Leyes y ordenanzas

Actualmente en el Ecuador, no existe un procedimiento legal para la formalizacion de comercio
en motorizados, lo que ofrece un gran campo para el desarrollo de la empresa; si bien es cierto, al
constituir una compafiia, se debe contar con los requisitos de la Superintendencia de Compafias,
Servicio de Rentas Internas, Ministerio de Relaciones Laborales etc. Ademas que se necesitara
contar con los respectivos permisos municipales de uso de espacios publicos como vias

principales, bulevares, plazas y parques.

X.A.2. Procedimiento inicial e implementacion juridica de la compafiia

“En Ecuador existe ya un programa de ventanilla Unica, con lo cual se agilizan los tramites en un

altisimo porcentaje.

- Procedimientos necesarios:

Primero debe reservar el nombre de la compafiia en la Superintendencia de Compaiiias; para

pasar luego a la elaboracion de la minuta, la que contendra el contrato constitutivo, el estatuto

social y la integracion de capital. Debe llevar la firma de un abogado.
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Los socios deberan entonces depositar los aportes en numerario en una cuenta especial de
‘Integracion de Capital’, abierta en un banco, a nombre de la compafia en formacion. El
certificado de deposito emitido por el banco, con el detalle del aporte que corresponda a cada
socio, se adjuntara a la escritura de constitucion. Luego se presentard en una Notaria para que se
eleve a escritura publica; Si se aportan bienes muebles o inmuebles seran avaluados por los

socios o peritos designados por ellos. El avalio también se agregaré a la escritura.

Entonces se redactaré la solicitud de aprobacion de la constitucion de la compafiia, dirigida al
Superintendente de Compafiias, adjuntando tres copias certificadas de la escritura. Con lo cual se
logra la aprobacion, mediante resolucion expedida por la Superintendencia de Compafiias; para
que el mercado conozca de la nueva compaiiia se hace la publicacion del extracto de la escritura
en uno de los periddicos de amplia circulacion en el Canton de domicilio de la compafiia, por
ejemplo en el caso de que se haga en el canton Quito, se publicara en Diario EI Hoy o El

Comercio.

Una vez el Notario que autorizd la escritura de constitucion toma nota al margen de la matriz de
dicho instrumento del contenido de la resolucion aprobatoria; se acude al municipio donde se
tramitara la Patente Municipal, en este caso el uso del espacio publico como calles, avenidas,

bulevares forma parte de dichos permisos.

Es importante que la compafiia esté Afiliada a la Camara de la Produccion de acuerdo con el
objeto social de la empresa, porque asi obtendra un respaldo extra que de otra manera, el

mercado, puede resultar inseguro para esta.
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Ahora bien, se hace inscripcion en el Registro Mercantil de la escritura y de la Resolucién de la
Superintendencia de Compafiias y luego la emisién e inscripcion de los nombramientos de los

representantes legales en el Registro Mercantil.

En la parte tributaria se hace la inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes.

Finalmente se obtiene la autorizacion de la Superintendencia de Compafiias para que los fondos
de la Cuenta de" Integracion de Capital"” de la que se hablé anteriormente, sean retirados y pueda

iniciar sus actividades comerciales o de produccion.

La diferencia entre los dos casos es que para las limitadas debera estar consignado en la por lo
menos el 50% del capital social al inicio del trdmite en la cuenta de "Integracion de Capital”. 400
USD. En el caso de las sociedades andnimas el porcentaje que exige la ley es de al menos el 25%

del capital social. 800 USD”. (Manuel Guerrero)

X.A.3. Derechos de Patentes

Estos tramites deben ser gestionados en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual IEPI, y

existen varios elementos intangibles que deben protegerse de este proyecto:

- Propiedad Intelectual: se refiere al manual de servicio y gestion de procesos que se

implementara, para posteriormente patentar el concepto de servuccion de manera global.
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- Patentes: la aplicacién movil, sus elementos tecnoldgicos, sus codigos y disefios seran

Unicos y usados Unicamente bajo el registro de la marca.

- Registro de Marca: la marca en si “Ciudad Café”.

- lIsotipo y Logotipo: la tipografia y el conjunto de todos los elementos que conforman la

imagen de la marca “Ciudad Café”.

X.B. Balance de personal

Tabla 17
VALOR
RECURSO MENSUAL CANTIDAD JUSTIFICACION
HUMANO
(USD)
Los vendedores seran el contacto directo con
Vendedores  1.200,00 3 los compradores de cafeé, ellos deberan crear

y mantener un ambiente agradable, divertido
y de confianza para los clientes.

Los coordinares estaran a cargo de la
administracion y control de la empresa, los
mismos que deben estar a cargo de las areas

Coordinadores  3.600,00 3 de:
- Marketing y ventas
- Productos y logistica

- Finanzas

El gerente debera gestionar y administrar la
empresa, implementando una planificacion
estratégica con politicas y buenas practicas de
gobierno corporativo.

Gerente 1.500,00 1

Fuente: Los autores
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X.C. Balance de materiales e insumos

La empresa cuenta con socios estratégicos (Main Coffee y EcoPubli) quienes proveeran de los
siguientes insumos necesarios para la elaboracién de las bebidas:

- Agua

- Leche

- Café

- Chocolate

- Té

- Az(car

- Canela

- Vasos / Tapas

- Servilletas

- Portavasos

- Removedores

El costo promedio de los insumos y materiales para preparar una bebida sera de USD 0,52 cada

una.

X.D. Soporte Tecnico, Tecnoldgico y Mecanico

El soporte técnico, tecnoldgico y mecanico que se requerird para el buen desempefio de la

empresa sera el siguiente



Bassante, Vera 86

Tabla 18
COSTO )
CANAL MENSUAL JUSTIFICACION
(USD)
M@ e g El presupuesto sera utilizado para gasolina, seguro, Soat, limpieza y
Store y Coffee 300,00 o ;
mantenimiento de la Mobile Pop Up Store y Coffee Backpacks.
Backpacks
Aplicacion Mavil 100.00 Se requiere mantenimiento de la aplicacién, la miasma que sera

"Ciudad Café" utilizada para la difusion de la publicidad en Realidad Aumentada.

Fuente: Los autores
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XIl.  ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

XI.A. Inversiones del proyecto

X1.A.1. Determinacion de la inversion inicial en activos fijos que den soporte a
las ventas

Tabla 19
R ooC  DISPONIBILIDAD VALOR(USD) JUSTIFICACION
La Mobile Pop Up Store es indispensable
para poder llegar a los consumidores de
café, el precio de la combi es de
Mobile Pop Up aproximadamen,te_ US[_) 8000,00; sin
Store Compra 18.000,00  embargo se debera incluir valor de todas
las adecuaciones y mejoras para
convertirla en una Mobile Pop Up Store,
por un valor total aproximado de USD
18.000,00
Las Coffee Backpacks seran utilizadas
para la venta del café, cada una de ellas
tiene un valor aproximado de USD
570,00.
Para cargar y recargar las Coffee
Backpacks es necesario una bomba, la
3 Coffee misma que tiene en valor aproximado de
Backpacks y 1 Compra 2.180,00
Bomba USD 50,00.

Al momento se han encontrado
proveedores de los productos
mencionados en EEUU, por lo que el
valor del envio hasta Ecuador de las tres
Coffee Backpacks y una bomba es de
USD 420,00.

Debido a que la empresa busca ofrecer
Caja registradora Compra 500,00 un servicio rapido y eficiente a los

compradores de café, es necesario la
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RE%’ggo DISPONIBILIDAD VALOR(USD) JUSTIFICACION

utilizacion de una caja registradora, la
misma que a su vez permitira llevar la
contabilidad de la empresa de una
manera mas organizada.

Las méaquinas de café son indispensables
para el desarrollo de la empresa, ya que
seran utilizadas para la preparacion de las
bebidas a comercializar; para lo cual se
manejara un contrato de Comodato, con
un socio clave (Main Coffee), en el cual
se pagara el costo variable dependiendo
de la cantidad de insumos de café que
nos provean, el costo del alquiler de las
maquinas serd contemplado dentro el
valor de los insumos.

2 Maquinas
expendedoras de Alquiler 0
café

La imagen de quienes generen este
servicio, es fundamental para crear el
ambiente necesario para generar la
experiencia que desea brindar “Ciudad
Café”

Uniformes Compra 1.950,00

La aplicacion profesional, necesita una
serie de caracteristicas que la hacen
amigable al uso constante de sus
usuarios, ademas del pago de licencias a
los distintos sistemas operativos para
tener un alcance global para Smartphone
y demas dispositivos moviles, es
necesario comprar todos los derechos de
uso exclusivo de la misma al disefiador
que se encargue de cristalizar el prototipo
que poseemos actualmente.

Disefio de
Aplicacion Compra 5.000,00

Movil

Es necesario contar con un computador,

1 Compyt_ador Compra 800,00 para la generacion y preparacion de
portétil .
reportes e informes.

Fuente: Los autores
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XI1.A.2. Inversiones en capital intelectual

Tabla 20

RECURSO
CAPITAL
INTELECTUAL

FRECUENCIA VALOR
DE PAGO

Manual de servicio
- Propiedad Anual
intelectual

Patente de
aplicacion de
Realidad
Aumentada

Anual

Registro de marca Anual

Registro del lema
comercial "Vive tu Anual
imaginacion”

Registro de

apariencias

distintivas -
logotipo isotipo

Anual

Fuente: Los autores

(USD) JUSTIFICACION

Se refiere al manual de servicio y gestion de
procesos que se implementara para
posteriormente patentar el concepto de
servuccion de manera global.

12,00

La aplicacion movil, sus elementos
tecnoldgicos, sus codigos y disefios seran
Unicos y usados Unicamente bajo el registro de
la marca.

2.816,00

Es de vital importancia registrar la marca en
el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual (IEPI), para poder tener el derecho
exclusivo de su uso de la marca. También
evitar la copia o imitacion y el
aprovechamiento de la reputacién comercial.

116,00

El lema comercial o slogan debe ser
registrado en el IEPI porque de esta manera se
tendra el derecho exclusivo de la utilizacion
del mismo.

116,00

El logotipo e isotipo son dos aspectos
fundamentales que nos van a diferenciar de la
competencia y seran una herramienta
importante para que los clientes recuerden e
identifiquen a la marca.

116,00
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XI1.A.3. Inversiones en capital de trabajo que den soporte a las ventas

Tabla 21
Valor Unitario e .,
Recurso USD Justificacién
. . Debido a que existe una brecha entre el tiempo en que se
Primer flujo de disefia y lanza una campafia publicitaria y la fecha en la que
capital de 14.200 y pana p y d

los clientes de publicidad pagan por el servicio, se requiere

trabajo de un capital de trabajo para los primeros tres meses.

Fuente: Los autores

XI1.B. Proyecciones de Venta

X1.B.1. Proyeccion de ventas mensual

A continuacion se detalla la proyeccidn de ventas mensuales para el primer afio de operaciones,
tomando en cuenta que una cafeteria tradicional promedio con plaza fija, vende entre 300 y 350
unidades de bebidas diarias, se ha tomado en cuenta que con la Mobile Pop Up Store y las
Coffee Backpacks se lograra vender en promedio 340 bebidas diarias, considerando que

estaremos al alcance de los clientes:

- Proyeccion de ventas de café

Tabla 22

PRECIO PROMEDIO ‘

BEBIDAS 0.90
Fuente: Los autores




Tabla 23

CANTIDADES A VENDER (CAFE)

MES UNIDADES VENTAS
ENERO 7,500 6,750.00
FEBRERO 7,650 6,885.00
MARZO 7,803 7,022.70
ABRIL 7,959 7,163.15
MAYO 8,118 7,306.42
JUNIO 8,280 7,452.55
JULIO 8,446 7,601.60
AGOSTO 8,615 7,753.63
SEPTIEMBRE 8,787 7,908.70
OCTUBRE 8,963 8,066.87
NOVIEMBRE 9,142 8,228.21
DICIEMBRE 9,325 8,392.78

TOTAL: 90,531.61

Fuente: Los autores

- Proyeccion de ventas de servicio de publicidad

Tabla 24

PUBLICIDAD

PRECIO POR DISENO

3,500.00

Fuente: Los autores
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Tabla 25

CANTIDADES A VENDER (PUBLICIDAD)

MES  DISENOS VENTAS

ENERO - -
FEBRERO 2 7,000.00
MARZO 3 10,500.00
ABRIL 4 14,000.00
MAYO 6 21,000.00
JUNIO 6 21,000.00
JULIO 6 21,000.00
AGOSTO 6 21,000.00
SEPTIEMBRE 6 21,000.00
OCTUBRE 6 21,000.00
NOVIEMBRE 6 21,000.00
DICIEMBRE 6 21,000.00

TOTAL: 199,500.00

Fuente: Los autores

X1.B.2. Estado de resultados

El estado de resultados calculado para el afio 1, se presenta a continuacion:
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Tabla 26

ESTADO DE RESULTADOS
(al 31 de diciembre de 2016)

2016

INGRESO POR VENTAS 283,731.61
INGRESOS NETOS 283,731.61
(-) COSTO DE VENTAS -86,507.15
(=) UTILIDAD BRUTA 197,224.46
(-) GASTO ADMINISTRATIVO -67,200.00
(-) GASTO DE VENTAS -18,523.63
(-) GASTO OPERACIONAL -10,500.00
DEPRECIACION ACUMULADA -5,081.67
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 95,919.16
TRABAJADORES -14,387.87
IMPUESTOS -20,382.82
(=) UTILIDAD NETA  61,14847

Fuente: Los autores

Como se puede evidenciar, al finalizar el afio 1, la empresa cuenta con una utilidad neta de USD

53.954,53.

XI.C. Estrategia de Apalancamiento

X1.C.1. Determinacion de origen de Fondos

El origen de fondos provendra directamente de los emprendedores, quienes haran uso de las

conocidas tres “F” para financiar el ambicioso proyecto.
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X1.C.2. Joint Ventures-Socios Claves

Como se menciona anteriormente, los socios claves de esta empresa, los proveedores, Kruger
Studios, EcoPubli, y Main Coffee, son esenciales en el giro de negocio, ya que su servicio, ayuda
crear el ambiente necesario para construir la experiencia de generar publicidad en realidad

aumentada.

X1.C.3. Balance General

El Balance General estimado, para el final del primer afio de operaciones es el siguiente:



Tabla 27

BALANCE GENERAL
(al 31 de diciembre de 2016)
DETALLE
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Bancos
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2016

80,430.13

TOTAL DE ACT. CORRIENTES

80.430,13

ACTIVO FIJO NETO
Mobile Pop Up Store
Equipos

Equipos de Computacion
ACTIVOS FIJOS
Depreciacion Acumulada

18,000.00
2,680.00
800.00
21,480.00
-5,081.67

TOTAL ACT. FIJOS

16,398.33

ACTIVOS INTANGIBLES
Gasto de Constitucion
Aplicacion Movil

Registro de patentes

3,000.00
5,000.00
3,176.00

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES

PATRIMONIO

Capital social 46,856.00
Utilidad/Pérdida retenida 61.148,47

TOTAL PATRIMONIO

Fuente: Los autores

11,176.00

TOTAL DE ACTIVOS 108.004,47

108.004,47
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X1.D. Evaluacion del Proyecto

X1.D.1. Analisis de Riesgos

De entre los riesgos empresariales mas importantes de la compafiia encontramos:

- Mercado (tasas, tipo de cambio, insumos)

Probabilidad de ocurrencia: Bajo
A decir verdad encontramos que en este caso los insumos de cafeteria vienen estadisticamente
mejorando su calidad en cuanto a procesos, el hecho de tener como socio estratégico aun
proveedor experimentado en la linea, nos asegura de un servicio y estabilidad en ese sector. El
tipo de cambio y tasas de mercado se han venido manteniendo, sobre toda las que se direccionan

al sector productivo.

- Regulatorio o Legal (fiscal)

Probabilidad de ocurrencia: Media
En el Ecuador, actualmente no existe una ley que regularice al comercio en motorizados, de esta
manera, en la actual Asamblea Nacional, en la cual se ejecutan y promueven leyes de varios tipos
cuyo principal fin es la recaudacion extra de impuestos, puede surgir la posibilidad de un
incremento de tasa fiscal, para el comercio de este tipo. Hay que recordar que después de todo,

una de las intenciones de este proyecto es impulsar la formalizacién del comercio ambulante.
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- Crédito

Probabilidad de ocurrencia: Bajo
Debido a la solvencia y al indice nulo de endeudamiento de la empresa en su periodo inicial, se
considera que este tipo de riesgo es bajo, y se podra acceder a crédito para futuras expansiones o

imprevistos comerciales u operacionales.

- Liquidez

Probabilidad de Ocurrencia: Bajo
Si bien es cierto, la linea de negocio principal de “Ciudad Café” es la publicidad y se pactaran
planes de pagos con las compafiias clientes, la liquidez otorgada gracias a linea de cafeteria que
moverd diariamente alrededor de $300,00 en efectivo, le dara la liquidez suficiente para

mantener las operaciones funcionando a niveles financieros 6ptimos.

- Operativo

Probabilidad de ocurrencia: Media
Debido a que existe un proceso escrito y documentado del manual operativo, hay una
probabilidad baja de este Riesgo, ya que los procesos de reclutamiento y seleccion son de

estandares altos y permite crear un ambiente ordenado y de trabajo que limita este riesgo.

- Factor Humano
Probabilidad de ocurrencia: Media
A pesar de que los riesgos operacionales son bajos, los riesgos humanos son latentes y palpables,

esto porque es una empresa de servicio, y el minimo descuido es percibido como desorden por el
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cliente final, tanto el consumidor de café como aquella compafiia que confia en los servicios de

marketing y publicidad.

- Sistémico

Probabilidad de ocurrencia: Media
Este riesgo es de manejo variable, debido a las politicas que se vienen practicando en el paisy en
la region en general, existe gran estabilidad del sistema, y se anticipa que se mantenga en apoyo
a emprendimientos como el que se presenta en este proyecto. Las politicas se endurecen para
gran parte de las industrias, sin embargo las del sector productivo primario, de servicio, de
turismo y de emprendimiento estan en auge, por lo que vemos como una oportunidad los

cambios sistémicos que se perciben en la actualidad.

- Tecnoldgico

Probabilidad de ocurrencia: Media
La tecnologia avanza en promedio cada 10 minutos alrededor del mundo, y ya se ha establecido
que el hombre no esta listo a utilizar la tecnologia que ya se ha creado. Debido a la constante
innovacion en este tema, “Ciudad Café¢” ha previsto un determinado presupuesto en el
mantenimiento e innovacion de su aplicaciéon movil, asi como es sus sistemas de informacion,
tanto de marketing interno, como de generacion de “metrics”, para brindar un servicio de ultima

generacion a los clientes.
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X1.D.2. Estimacion de la tasa de descuento (costo promedio ponderado de capital)

Los emprendedores, por una serie de elementos propios del mercado ecuatoriano, han decidido

utilizar una tasa de descuento del 15% de sus inversiones para este proyecto.

X1.D.3. Flujo de caja

Se ha realizado la proyeccion de flujo de caja mensual para el primer afio de operaciones de la

empresa, el mismo que se detalla a continuacion:



Tabla 28
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FLUJO DE CAJA

INGRESOS
(CAFE)

6,750

6,885

7,023

7,163

7,306

7,453

7,602

7,754

7,909

8,067

8,228

8,393

INGRESO
(PUBLICIDAD
70%)

4,900

7,350

9,800

14,700

14,700

14,700

14,700

14,700

14,700

14,700

21,000

INGRESOS
(PUBLICIDAD
30%)

2,100

3,150

4,200

6,300

6,300

6,300

6,300

6,300

6,300

COSTO CAFE

-3,900

-3,978

-4,058

-4,139

-4,221

-4,306

-4,392

-4,480

-4,569

-4,661

-4,754

-4,849

COSTO
PUBLICIDAD

-1,200

-1,800

-2,400

-3,600

-3,600

-3,600

-3,600

-3,600

-3,600

-3,600

-3,600

GASTO
REMUNERACION
ES

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

-5,600

UNIFORMES

-1,500

COSTO REFILLS

-300

-306

-312

-318

-325

-331

-338

-345

-351

-359

-366

-373

PUBLICIDAD "EL
COMERCIO"

-3,500

-3,500

PUBLICIDAD
"FACEBOOK"

-500

-500

-500

-500

-500

-500

-500

-500

-500

-500

-500

-500

GASTOS
OPERACIONALES

-875

-875

-875

-875

-875

-875

-875

-875

-875

-875

-875

-875

DEPRECIACIONE
S

-5,082

RESULTADOS
ANTES DE
IMPUESTOS

-9,425

-4,174

3,328

6,281

11,085

13,240

13,297

13,354

13,413

13,472

13,533

8,514

FLUJO
ACUMULADO

-9,425

-13,599

-10,271

-3,990

7,095

20,336

33,632

46,987

60,399

73,872

87,405

95,919

IMPUESTOS

-34,770

RESULTADOS
DESPUES DE
IMPUESTOS

-9,425

-13,599

-10,271

-3,990

7,095

20,336

33,632

46,987

60,399

73,872

87,405

61,148

DEPRECIACION

5,082

VALOR DE
DESECHO

0

INVERSION EN
ACTIVOS FIJOS

-21,480

INVERSION EN
ACTIVOS
INTANGIBLES

-11,176

INVERSION EN
CAPITAL DE
TRABAJO

-14,200

FLUJO NETO A
DICIEMBRE

-46,856

66,230

Fuente: Los autores
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X1.D.4. Calculo del VAN

Una vez realizados todos los flujos del proyecto, al primer afio se obtiene como resultado un

Valor Actual Neto de USD 10.735,42.

XI1.D.5. Célculode laTIR

Con las proyecciones de los flujos de la empresa, se obtiene como resultado una Tasa Interna de

Retorno del 41%.

X1.D.6. Resultados y consideraciones de la evaluacion

Es fundamental para el correcto desenvolvimiento del emprendimiento la reinversion constante y
expansion de las lineas de negocio, la generacion de valor agregado y de mayor nimero unidades
de Mobile Pop Up Store a lo largo de la ciudad, para asegurar la sostenibilidad de este ambicioso
proyecto, que solo con un afio de operaciones, recupera la inversion del mismo; esto con un
VAN positivo, y una tasa de retorno mayor a la que los emprendedores han accedido a invertir en

este innovador servicio.

El reducido Balance General es una evidencia de que el mundo empresarial apunta a la reduccion
de activos fijos y apunta hacia un servicio en linea, valorando a los activos intangibles;
direccionandose hacia la colaboracion interinstitucional, con empresas asociadas para crear y

generar valor extra empleando técnicas de outsourcing.
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El hecho de que los emprendedores asuman directamente el riesgo de apalancamiento, simboliza
la confianza que tienen en el presente proyecto, y dejan la puerta abierta, gracias a los indices de
liquidez que representan sus cuentas, un posible financiamiento para potenciar el servicio
expandiendo sus lineas y multiplicando asi los ingresos de la compafiia, aspirando asi, a convertir

este concepto de cafeteria movil, en franquicia.
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XII. CONCLUSION DEL PROYECTO

La creacion de la Compaiiia, “Comercializadora Ciudad Café S.A”, es un proyecto de impacto
social y econémico, que ademas es sostenible a lo largo del tiempo con una escalabilidad y

proyeccién ambiciosa.

- Se constatd de manera eficaz el hecho de que la aplicacion del Mobile Pop Up Store y Coffee
Backpacks como modelo de comercializacion en la ciudad de Quito, es un medio eficiente
para generar valor, no solo al comercio ambulante, sino también a la industria cafetera del

pais.

- Se determind un alto grado de aceptacién e impacto de esta novedosa e innovadora forma de
promocion y comercio como aporte a la cultura de consumo de café, donde se observé un
interés inminente en conocer mas sobre este producto y sus derivados en los segmentos

estudiados, tanto en el universitario como en el mercado de la publicidad.

Se determind exitosamente los elementos, medios e infraestructura necesarios para la
implementacion de este proyecto publicitario en marketing digital, donde ademés se descubri6 la
importancia del desarrollo de métricas gracias a los datos obtenidos en su aplicacién movil,
fundamentalmente se trata de crear una bateria de indicadores financieros capaces de dar
seguimiento y sefalar la relacion que se produce entre inversiones en marketing-impacto y en

ventas-impacto.
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Este servicio se traduce en una asesoria constante, permitiendo vincular directamente la

inversion en actividades de marketing con los niveles de rentabilidad que los mismos generan.

- Después de un riguroso estudio, mediante la metodologia “lean start up”, el mercado
establecio los parametros 6ptimos en cuanto a calidad de servicio, producto, precios, y demas
indicadores financieros que determinaron la viabilidad de este proyecto de alto impacto

social y econémico.

(Por qué invertir en “Ciudad Café”?

Se debe invertir en esta empresa, debido a que abarca varios sectores, principales y

fundamentales para el desarrollo del sistema en donde se desenvuelve.

Al ser la primera cafeteria movil formal del pais, incentiva al mejoramiento de la calidad del
comercio informal, dandole a Quito, la confianza para que tanto turistas nacionales, extranjeros

como sus propios ciudadanos, confien en el servicio que se ofrece en las calles de la ciudad.

El comercio justo que beneficia a caficultores de esta nacion, les da la posibilidad de recuperar
protagonismo frente a compafiias internacionales, de la misma manera el incentivo al consumo
del producto nacional, beneficia a Ecuador ya que mitiga las importaciones de productos

derivados del café, potenciando asi la marca pais.
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La globalizacion y la competitividad, obliga a las compafiias en ser méas inteligentes en el uso de
sus camparias, por lo que un medio novedoso, que se preocupa por crear un vinculo emocional -
afectivo con las marcas, es realmente una oportunidad que los emprendedores que lideran este

proyecto han detectado y estéan listos para aprovechar.
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XIV. RECOMENDACIONES

Como el resultado de la evaluacion es netamente favorable, se recomienda implementar el

emprendimiento.

- La implementacién de inyeccion de capital de riesgo para la expansion del modelo de

negocio es importante para la constante generacion de valor del mismo en el tiempo.

- La investigacion de la posible adhesion de lineas complementarias, tales como postres,

bebidas no derivadas de café, podria ser una opcion para la expansion del modelo de negocio.

- El constante uso y aplicacion de los sistemas de informacion de marketing propuestos en el
proyecto, mitigaran el riesgo empresarial de la inversion, por lo que se recomienda reuniones
cada seis meses para evaluar estos a profundidad con comparaciones estadisticas propias,
como de industrias externas para evaluar la posicion de la compafiia y el valor de marca de la

misma.

- Realizar las investigaciones necesarias para extender el servicio propuesto por “Ciudad
Café” a una mayor diversidad de segmentos, tales como deportistas, ejecutivos, turistas, e
implementar estrategias propias para atender a estos nichos, manteniendo siempre el estilo,

imagen y personalidad de la compafiia.
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