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RESUMEN

Emparrandados es una idea de negocio que naci6 dentro de las aulas de la Universidad del
Rosario. Durante mucho tiempo como estudiantes nos preguntamos por qué teniamos que
limitarnos a las mismas opciones de comida dentro del campus de la universidad y por qué no era
posible acceder a un negocio diferente e innovador, con esto en mente, nacié Emparrandados, un
negocio que con el apoyo del area de emprendimiento de la universidad, tiene como objetivo
ofrecer una cartera de alimentos mas variada para los estudiantes y docentes del campus de la
Universidad del Rosario.

Nuestro proyecto ofrece tres tamafios diferentes de empanadas, donde nuestros
consumidores tienen la opcion de elegir entre una variedad de ingredientes, dulces y salados. Al
realizar el estudio de mercado y el estudio financiero, fue posible demostrar el éxito de nuestro
proyecto, porque las empanadas son un producto tipico de nuestra gastronomia como colombianos,
y en el estudio financiero se observé la viabilidad del proyecto. Emparrandados sera una nueva
apuesta de alimentos que garantizara la atraccion de nuevos clientes, gracias a nuestra propuesta

de valor y nuestros sabores exclusivos.

Palabras clave: Empanada, consumidor, food tréiler, alimentacion.



ABSTRACT

Emparrandados is a business idea that was born at the classrooms of Universidad del
Rosario. For a long time, as students, we asked ourselves why we have to be limited to the same
food options in the university campus and why it was not possible to access a different and
innovative business? with these questions in mind, Emparrandados was born, a business with the
university entrepreneurship area support that aims to offer a more varied food portfolio for the
Universidad del Rosario students and teachers.

Our project offers three different sizes of empanadas, where our consumers have the option
of choosing between a variety of toppings, both sweet and salty. As a result of the marketing and
financial study, it was possible to demonstrate the success of our project, because empanadas are
a typical product of Colombian gastronomy; on the financial study, the viability of the project was
observed. Emparrandados will be a new food option that will attracted new customers, thanks to

our value proposition and our exclusive flavors.

Keywords: empanada, consumer, food truck, food.
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1. PRESENTACION DE LA EMPRESA

1.1  Datos generales de la empresa

o NOMBRE: Emparrandados

e« FORMA JURIDICA:

e FECHA DE CONSTITUCION:

e DOMICILIOY TELEFONO: Cra 17 No 173-52 /316.492.6372

e SOCIOS: Daniela Arjona Cafidn y Maria Alejandra Rodriguez Gonzélez
e SECTOR DE LA ACTIVIDAD: Sector de consumo

1.2 Antecedentes del proyecto

1.2.1 El emprendedor y/o el equipo emprendedor

El equipo esta conformado por Daniela Arjona y Alejandra Rodriguez, dos estudiantes de
octavo semestre de Administracion en Logistica y Produccidn quienes ven en Emparrandados la
oportunidad de darle a la comunidad Rosarista del campus una nueva alternativa de alimentacion,
donde podran disfrutar de deliciosas empanadas que ellos mismos personalizaran. Desde que
iniciamos este proyecto hemos potencializado habilidades como el liderazgo, compromiso,
responsabilidad, disciplina y pasién; habilidades que nos han permitido enfrentar diferentes
obstaculos alo largo de este proceso. Actualmente nos encontramos realizando nuestras préacticas en
Alpina en el area de logistica, lo que nos ha permitido tener una vision mas amplia de
Emparrandados y reevaluar todos los procesos dentro de la empresa. Durante todo este proceso
hemos reorientado varios aspectos fundamentales en la organizacion como lo es el estudio del
mercadeo y nos hemos visto enfrentadas a revisar detenidamente parte de la estrategia de nuestra
empresa, pues las asesorias que la universidad nos brinda nos permitié cuestionarnos cada aspecto

que hace parte de la creacion de emparrandados.
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1.2.2 Origen de la idea

Este proyecto nacio en el aula de clases, cuando el profesor Hernan Quintanilla nos reté a crear
una empresa para nuestro proyecto de la materia Matematicas Financieras. Desde un principio
sabiamos que queriamos realizar una empresa dedicada a la comida que nos identificara como
colombianos y ¢qué mas colombiano que una empanada? Inicialmente pensamos en realizar la
comercializacion del producto, asi que buscamos proveedores que nos vendieran las empanadas,
pero al pasar el tiempo nos dimos cuenta que si queriamos diferenciarnos de la competencia,
teniamos que darle algo diferente al consumidor, entonces se nos ocurrio crear Emparrandados,
una empresa en la que el cliente podra crear su propia empanada al personalizarla en tamafio y
namero de ingredientes que quiera agregarle. Con mas de 10 toppings salados y dulces, nuestros
consumidores podran disfrutar de tres diferentes tamafios para su empanada, la cual podrén
acompafiar con nuestras deliciosas salsas. Adicionalmente, pensamos que la manera en la que
vendemos es esencial para llamar la atencion de los consumidores, por esta razon decidimos
presentarnos en un Food Trailer, que no solamente serd un punto diferenciador, sino que también

nos permitira movilizarnos sin complicaciones para llegar a otros nichos de mercado.

1.3  Objetivos y cronograma

Después de la definicidn de la idea de negocio y de tener claro el propdsito de nuestra empresa
decidimos establecer un plan de accion para asi lograr aterrizar todos los aspectos fundamentales
que hay que tener en cuenta antes de crear una nueva empresa, en donde pasamos de una serie de
ideas y suefios a un proyecto plasmado regido por una metodologia, en donde dia a dia nos
programamos para revisar cada aspecto necesario antes de crear Emparrandados.

El cronograma sera el marco en el cual se llevara a la practica y al papel la idea de negocio.
Durante todo el proceso de estrategia y estructuracion de nuestro proyecto establecimos 3 objetivos
generales para lograr asi el éxito del mismo, estos son:

e Estrategia y componentes claves en el aspecto administrativo de nuestro negocio.

e Estrategias y entendimiento de nuestros clientes (Analisis de mercado y conocimiento de

nuestros clientes)
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e Anadlisis financiero y viabilidad el proyecto.
El cronograma de actividades que desarrollamos es una herramienta sencilla y accesible para fijar
tiempos y metas de ejecucion, logrando asi éxito a lo largo del desarrollo de cada etapa dentro de
nuestro proyecto. Este cronograma nos permitié organizarnos y planear cuales eran las actividades
que necesitaban mayor dedicion y exigian mayor tiempo, las actividades a desarrollar las

dividimos en los aspectos o temas generales que son necesarios en el proyecto. (Ver anexo A).

2. CONCEPTO DE NEGOCIO

2.1  Concepto de negocio (Propuesta de valor)

Proporcionar una experiencia agradable por medio de productos tipicos, frescos y diferentes a

un buen precio. (Ver anexo B).

2.2 Modelo de negocio

El modelo de negocio de Emparrandados nace en una de las asesorias que el area de
emprendimiento nos ofrecid, en ella evaluamos varios factores importantes dentro de nuestra
organizacion, estos factores o elementos nos permiten tener objetivos claves para asi durante el

proceso de evaluacién del proyecto logremos alinear todos los procesos bajo un objetivo comun.

Nuestro modelo de negocio se establecié gracias a los 9 elementos que propone el modelo
CANVA, estos aspectos son los siguientes:

e Segmentos de clientes: Nuestro segmento de clientes se divide en dos grandes grupos; por

un lado encontramos a los estudiantes este es nuestro gran nicho de mercado pues por ellos

y las necesidades que se evidenciaron nace nuestro modelo de negocio, y por otro lado

encontramos al personal administrativo también un segmento importante pues hacen parte

de la comunidad estudiantil.
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e Propuesta de valor: Proporcionar una experiencia agradable por medio de productos
tipicos, frescos y diferentes a un buen precio.

e Canales: Nuestro modelo de negocio no necesita de diferentes canales de distribucion, pues
tenemos una gran ventaja al tener nuestra empresa dentro de la universidad, ya que nos
proporciona estar cerca de nuestros clientes y tener contacto directo con ellos, de esta
manera logramos entender y analizar todas las necesidades que él o ella presente.

e Relacion con el cliente: Este modelo de negocio como ya se menciond anteriormente nos
permite estar muy cerca de nuestros clientes, logrando asi que logremos entender cada
aspecto y comportamiento fundamental en ellos.

e Fuente de ingreso: Nuestra principal fuente de ingreso es la venta de los diferentes tipos de
empanadas, adicionalmente contamos con la venta de bebidas que también hacen parte de
otra fuente adicional de ingresos.

e Recursos clave: Nuestros recursos claves son varios, en primer lugar encontramos los
activos fijos, estos son los elementos necesarios para poder funcionar, como lo es el trailer,
las freidoras, la nevera etc. En segundo lugar encontramos el capital humano y dentro de
nuestra organizacion este es el recurso clave méas importante pues somos conscientes de la
importancia de los recursos humanos de una empresa, es por ello que en Emparrandados
nos enfocamos en contar con las mejores personas con el mejor capital humano para asi
demostrar a nuestros clientes nuestro propdsito de valor.

e Actividades clave: Las actividades clave dentro de nuestro negocio son varias, estas son la
produccion del producto, la compra de insumos, la relacion que tenemos con nuestros
consumidores y el mercadeo.

e Socios clave: Los socios claves que encontramos dentro de este modelo de negocio son
nuestros proveedores, nuestros colaboradores y nuestros clientes. Sin la existencia de
alguno de ellos no podriamos lograr crear Emparrandados.

e Estructura de costos: Dentro de nuestra estructura de costos presentaremos 3 informes un

flujo neto efectivo, un balance general y un estado de resultados.

En conclusion nuestro modelo de negocio se basa en la elaboracion y comercializacion de
empanadas en el Campus de la Universidad del Rosario en un Food Trailer que se ubicara en la

plazoleta de comidas. Nuestras empanadas seran personalizadas por cada cliente, quien podra
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escoger entre mas de 10 toppings salados y dulces los de su preferencia para elaborar su empanada
a la medida que desee, entre 3 diferentes tamafios que ofrecemos (S, M, L); pero ademas podran
encontrar empanadas a las cuales llamamos “LAS DE SIEMPRE”, un top 3 establecido con base
a los resultados de las encuestas realizadas en el Campus, las cuales nos mostraron aquellos
ingredientes que mas le gustan a nuestro segmento de mercado; por otro lado, el precio de nuestro
producto es competitivo con los productos ofrecidos en las demas tiendas del Campus.

Buscamos participar también en ferias y conciertos, de esta manera lograremos darnos a
conocer e incursionar en mas nichos de mercado como lo son otras universidades de Bogota.
(Anexo G)

2.3 Orientacion estratégica

2.3.1 Proposito

Alimentar con empanadas frescas, personalizadas y a buen precio.

2.3.2 Filosofia orientadora

2.3.2.1 Valores

e Responsabilidad social

e Responsabilidad ambiental

e Calidad
e Originalidad
e Seguridad

e Trabajo en equipo

e Honestidad
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2.3.2.2 Creencias

2.3.3

“No son los individuos los que hacen las empresas exitosas, sino los equipos”
“Cuando vas por algo, no regreses hasta que lo consigas” W. Clement Stone
“La mejor publicidad es la que hacen los clientes satisfechos”

“Crea un cliente, no una venta”

“Intenta que tus clientes te busquen por bueno y no por barato”

Imagen tangible

b foe bt af’ﬁé’wzfﬂ&@f -3
: \ .

lHustracion 1. Logo Emparrandados

Fuente. Propia

3. PRODUCTO O SERVICIO

Decidimos enfocarnos en este producto porque sentimos que como colombianas, debemos

dar a conocer un alimento que es representativo de nuestro pais, un producto que desde pequefios

hemos consumido y que es conocido por la tradicionalidad que representa, como “Alguna vez -

subray6 Humberto Palacio, rector de la Colegiatura Colombiana-, la empanada fue mas unatécnica

de conservacion y transporte de alimentos que se fue convirtiendo en un plato por si mismo”.

Un estudio mostro la empanada desde lo antropologico: es decir, de la carga simbolica que

ha representado para pueblos y provincias. "Con ella -agreg6 el rector de la colegiatura- se han

construido catedrales y microempresas. Se ha convertido en el sustento de muchas familias y se

analiza como se va convirtiendo en una especie de producto sagrado para la familia y la region™.

(Redaccion el tiempo, 2007). Por esta y por la necesidad que evidenciamos en el Campus de la
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Universidad del Rosario decidimos vender un producto tradicional pero con una experiencia

original.

Nuestro portafolio de productos se basa en el tamafio de nuestras empanadas:

Tamafio S: Podras escoger 2 ingredientes de nuestros toppings para la creacion de tu
empanada.

Tamafo M: Podrés escoger 3 ingredientes de nuestros toppings para la creacion de tu
empanada.

Tamanfa L: Podrés escoger 4 ingredientes de nuestros toppings para la creacion de tu
empanada.

Los toppings que ofrecemos los dividimos en salados y dulces; esta informacion se

encuentra en la descripcion técnica del producto.

Los principales atributos de nuestras empanadas son:

LO MEJOR DE NUESTRAS EMPANADAS...

PERSONALIZACION

VARIEDAD I—

llustracion 2. Atributos de nuestras empanadas

Fuente. Propia

Sabor: Es uno de los atributos mas importantes pues tenemos claro que el sabor seré el
factor primordial que nuestros clientes percibiran de nuestro producto, es por ello que cada
topping fue creado con dedicacion para que nuestros clientes amen nuestras empanadas.

Variedad: La variedad es el factor original e innovador en nuestro producto pues este
aspecto logra que Emparrandados pase de ser un establecimiento que vende empanadas a
ser una empresa que se preocupa por sus clientes y desea brindarles no solo un producto

excelente sino también una experiencia
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e Temperatura: La temperatura es un factor clave que determina éxito en nuestras empandas,
pues dentro del Campus no existe ningln establecimiento que ofrezca sus empanadas
frescas.

e Personalizacion: Como ya lo hemos mencionado este factor es el que noc convierte en una

empresa original, pues ademas de la venta del producto vendemos una experiencia.

Ademas de las empanadas, ofrecemos bebidas como jugos y gaseosas para que las personas
puedan acompafiar su empanada; pero un punto muy importante de diferenciacion son nuestras
salsas pues el acercamiento y el estudio que realizamos con nuestros clientes demostré que las
salsas con las que acompafias las empanadas son fundamentales para determinar el éxito de la
empanda como tal. Ya teniendo en cuenta el gusto que existe en nuestros consumidores por este
acompafiamiento, decidimos buscar exhaustivamente el proveedor de las salsas, encontrando asi

salsas con una receta que las hace Unicas y originales.

4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1  Descripcion del entorno de negocios

El entorno de negocio es fundamental para entender que aspectos nos afectan como
organizacion. Es por ello que es necesario elaborar un analisis de factores internos como externos.

Empezaremos evaluando los aspectos externos en los que encontramos:

e Aspecto econémico: Tenemos claro que las variables econémicas impactan el ambiente de
nuestro negocio, pues elementos como tasas de interés e inflacion nos afectan directamente
a nuestra empresa, actualmente estamos conscientes de la importancia de este factor
externo y como organizacion estamos al tanto de las novedades y noticias economicas para
asi tomar las mejores decisiones dentro de nuestra empresa y lograr obtener los mejores
beneficios de este aspecto econdmico o lograr reducir al maximo los dafios que este aspecto

pueden generar dentro de nuestra organizacion.
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Aspectos legales y politicos: Este aspecto es fundamental y es de vital importancia tenerlo
presente en el entorno de nuestra organizacion, pues en él se establecen politicas, leyes y
legislacion. Como empresa estamos conscientes de su importancia y debemos estar al tanto
de este aspecto pues nuestra empresa hace parte del entorno legal.

Aspectos tecnoldgicos: Conocemos la importancia del ambito tecnologico pues en el siglo
XXl la tecnologia es fundamental y todos vivimos permeados de ella, es por ello que en
Emparrandados estamos al tanto de las innovaciones tecnolégicas para asi poder brindarles

a nuestros consumidores la mejor experiencia.

Entre los aspectos de analisis interno encontramos:

Amenaza a huevos competidores: En Emparrandados estamos conscientes de que vivimos
en un entorno dinamico en donde la amenaza de nuevos competidores siempre estard
presente, es por ello que dia a dia nos esforzamos por nuestro consumidor por entender su
comportamiento, sus gustos y sus preferencias, logrando asi una barrera de entrada ante
nuevos competidores.

Rivalidad: Entendemos que la rivalidad competitiva cuando es permanente genera que
nuestro negocio no sea atractivo a nuestros consumidores, por esta razon enfocamos
nuestros esfuerzos a ser mejores cada dia a innovar a satisfacer las necesidades que tienen
nuestros consumidores.

Poder de negociacién con los clientes: Consideramos que el poder de negociacion con los
clientes es alto pues dentro del entorno en el cual nos encontramos (Universidad del
Rosario) las opciones no son suficientes y nuestros consumidores se ven obligados a
consumir los productos que se encuentran en la Universidad debido a su localizacion
geogréfica.

Poder de negociacion con los proveedores: El poder de negociacién que tenemos frente a
los proveedores es bajo pues ellos tienen el poder de establecer los precios.

Calidad de productos o servicios: Somos conscientes de que nuestro entorno esta permeado
de varios establecimientos con altos estandares de calidad, y esto es una amenaza para
nosotros. Pero a su vez estamos conscientes de que somos una empresa innovadora y

preocupada por nuestros consumidores asi lograremos tener éxito con Emparrandados.
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4.2 Descripcion del mercado

4.2.1 Segmento objetivo

Nuestro segmento objetivo son los estudiantes del campus de la Universidad del Rosario y
las necesidades que ellos presenten, la segmentacion nos permitird entender el comportamiento,
las preferencias y las necesidades de nuestros clientes con el objetivo de atacar en el momento
preciso y asi lograr beneficios tanto para Emparrandados como para nuestros consumidores.
Nuestro segmento objetivo son los estudiantes y dentro de ellos encontramos los hombres pues
ellos son los que méas consumen empanadas, por otro lado encontramos el personal administrativo

un pequefio segmento pero que a su vez es importante para nuestra empresa.

Estudiantes: Son nuestro segmento de mercado mas amplio, es el segmento en donde
debemos centrar todos nuestros esfuerzos pues la creacion de Emparrandados nace de la necesidad
que nosotros como Rosaristas sentimos frente a las opciones alimentarias en la universidad, pues

en el Campus de la sede norte no hay suficiente oferta de comida.

Administrativos: Es otro de los segmento de mercado importantes, pues el personal

administrativo también hace parte de la comunidad estudiantil.

Caracteristicas generales de los estudiantes UR:

e Nivel socio econémico medio — alto
e Rango de edad entre 18 — 25 afios
e Necesidad de opciones alimentarias

e Frecuencia de consumo alto en la universidad

4.2.2 Necesidades
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La ubicacion geografica del campus de la Universidad del Rosario genera que los
estudiantes de la escuela de administracion nos veamos obligados a saciar nuestra hambre con los
productos que en ella se ofrece.

A pesar de que la universidad cuanta con una serie de establecimientos de comida, estos
no cumplen con las exigentes necesidades y deseos que como estudiantes presentamos, es por ello
que decidimos aprovechar esta condicion y crear una empresa que cumpla con 4 criterios
fundamentales: calidad, precio, sabor y originalidad. Esta falta de opciones alimentarias nos
impulsa a crear Emparrandados una idea de negocio motivada por los estudiantes y enfocada
totalmente en sus necesidades y deseos.

Después de realizar procesos de percepcién y procesos de observacion, se evidencio la
necesidad por obtener otra opcion de alimentacion en el campus de la Universidad del Rosario es
frecuente en los estudiantes, y las encuestas confirmaron la necesidad, pues gran parte de la
poblacién percibe que la Universidad no ofrece suficientes ofertas de comida y ademas que las
empresas con las que actualmente cuenta no cumplen con las expectativas y las necesidades de los
estudiantes. Esta es nuestra principal motivacién al crear Emparrandados pues deseamos crear una
empresa que le ofrezca a los estudiantes una opcion diferente a la hora de alimentarse con un
producto tradicional que la gran mayoria de los colombianos consumimos; la empanada. Pero no
solo somos una empresa que vende empanadas estamos conscientes de que nuestros clientes cada
vez son mas exigentes y por ello debemos crear una experiencia a la hora de elaborar nuestros
productos es por eso que nace la idea de poder ofrecerle a nuestros estudiantes la posibilidad de

crear sus empanadas personalizadas.

Después de un estudio de mercado y un analisis cualitativo entendimos que las necesidades
principales de los estudiantes son:
e Tener mayor oferta de alimentos
e Pagar un precio razonable por la comida
e Calmar el hambre antes de llegar a casa
e Productos de alta calidad

e Servicio eficiente
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A partir de estas necesidades empezamos a crear una serie de estrategias y proyectos que

logren satisfacer las necesidades de los estudiantes de la Universidad del Rosario.

4.2.3 Importancia del producto

Las empanadas son un alimento que desde siempre ha alcanzado altos niveles de
popularidad, ya que son uno de los productos insignia de nuestro pais, desde pequefios
consumimos este alimento, pues cuenta con rellenos propios de nuestra gastronomia, y sin duda
es un producto que rescata todos los aspectos importantes de nuestra cultura. Es por esto que
decidimos crear una empresa orientada a este objetivo pero que ademas mezcle aspectos

innovadores.

4.2.4 Tamafo del mercado y mercado potencial

El tamafio de la muestra para nuestro modelo de negocio se realizé mediante la siguiente

ecuacion:

n=(N*Z** p*q/ e*(N-1) + Z** p*q)
lHustracién 3. Ecuacion tamafio del mercado
Fuente. (Universidad Nacional Mayor de San Marcos, 2009)
Esta ecuacion nos permitio saber cual era el nimero de personas a las cuales debiamos
realizarle la encuesta para obtener datos veridicos y lo mas real posible, este es un aspecto muy
importante pues gracias a €l empezamos a realizar estrategias de mercadeo logrando tener un alto

conocimiento y acercamiento de nuestro cliente objetivo.

Tabla 1. Tamafio de la muestra

n Tamafio de la muestra 956
N Tamafio de la poblacion 1100

Z Valor estandarizado de la poblacion 1,96
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p Probabilidad de éxito 0,5
q Probabilidad de fracaso 0,5
e Margen de error 0,05
n 284,9159902

Fuente. Propia

Al realizar el proceso matematico se determind que era necesario elaborar una encuesta a

285 integrantes de la Universidad del Rosario.

Para poder lograr establecer cual es nuestro mercado potencial partimos de dos procesos
fundamentales, la observacion del comportamiento de nuestros futuros consumidores y un analisis
cuantitativo y cualitativo por medio de encuestas para asi lograr entender preferencias, gustos y

comportamientos.

4.2.5 Anadlisis de la investigacion de mercado

La investigacion de mercado nace de la necesidad que dia a dia los estudiantes
experimentan en la Universidad del Rosario, pues no cuentan con gran variedad de alimentos y la
gran mayoria son costosas. Este estudio de mercado ademas del proceso de percepcion nos
permitié entender a nuestros consumidores, entender sus preferencias y mejorar cada dia para ellos.

(Ver anexo H)

NO CONSUMO DE EMPANADAS

= 51
= NO

Gréfico 1. Consumo de empanadas

Fuente: Propia
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Como ya se menciono anteriormente se realizd una encuesta a 285 personas de las cuales
solo el 5% de estas afirmo que no le gustaba o no le interesaba consumir empanadas. Este gréafica
nos muestra gran aceptacion del producto pues el 95% dela poblacién como por lo menos una vez
al mes empanadas. Este resultado demuestra que las empanadas es un alimento ideal para la

poblacidn estudiantil dentro de la Universidad del Rosario.

CONSUMIDORES POR. GENERO

=HOMBRES =MUIERES

Gréfico 2 Tipo de consumidor

Fuente: Propia

Del total de la poblacién encuestada se evidencio que el 62% de los encuestados
corresponde a los hombres, en donde ellos son lo que mas consumen empanadas, es por ello que
decidiremos enfocarnos un poco mas en nuestros clientes de género masculino, mientras logramos
potencializar el género femenino para que este porcentaje se comporte de manera equilibrada o
por lo menos logre aumentar un poco mas desde que iniciemos con nuestra empresa en la
Universidad del Rosario.
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PERIODICIDAD DE CONSUMO

N\

= UHA VEZ POR BEMANA = DOS VECES POF. SEMANA
" TRES VECEEPOR SEMANA

Graéfico 3 Periodicidad de consumo

Fuente: Propia

La periodicidad de consumo nos permite evaluar cada cuanto nuestros clientes estarian
dispuestos a comer empanadas, es fundamental pues a partir de este andlisis establecemos las
proyecciones de nuestras ventas y nos ayuda a obtener un horizonte de la cantidad de unidades que

debemos vender.

PREFERENCIA DE TOPPINGS SATLADOS

=POLLO = TAREON - CHAMPTHONES
TOCIMETA =PLATANOMADURD - FRITOLES

- ARROZ =PAPA = CARNE MOLIDA

= CARNE DESMECHADA = SALCHICHA = QUEZ0

=MATZORCA =PFICODE GALLO HUEVO

Grafico 4 Preferencia de toppings salados

Fuente: Propia

La preferencia en los toppings evidencio cual de esta lista de ingredientes preferian los

consumidores, logrando asi que como empresa tengamos disponibilidad de estos insumos para asi
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lograr satisfacer a nuestros clientes. Por otro lado, otro aspecto importante de esta grafica es que
nos ayuda a programar las compras de los insumos, pues con estos datos podemos tener una
aproximacion muy cercana a codmo deberia ser la rotacioén de nuestros productos, para asi lograr
tener siempre disponibilidad de los ingredientes.

Al realizar esta pregunta dentro de nuestra encesta buscamos saber cuales eran esos
ingredientes favoritos con los cuales nuestros clientes rellenarian su empanda, pero por otro
buscamos encontrar posibles combinaciones para tener unas empanadas ya listas y ser mas agiles

en el proceso de armado y preparacion.

PREPARACION DE LA EMPANADA

= FEITAS = HOFMNEADAS

Grafico 5 Preparacion de la empanada

Fuente: Propia

Esta grafica nos muestra cual es la preferencia de nuestros clientes a la hora de preparar o
cocinar la empanada. Se evidencia que el 59% las prefieren fritas, mas es importante analizar el
41% restante pues este porcentaje de los encuestados las prefieren horneadas, 1o que nos lleva a
establecer objetivos a futuro, como lo es también tener la opcion de que nuestros clientes puedan

encontrar en Emparrandados empanadas horneadas.
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PREFEEEMCIAS DE SALSAS

o
©

- ATIFUERTE - LIMON - 5TH SALSAS AT MEDIO
= SATSA PIMEWTCH = MIEL MOSTAZA =« SATSA TARTARA = GUACAMOLE
= 5AT.ZA DE ATO = 5ATEA AGRIDULCE = SALSA BEQ = SATZA BOGADA

Gréfico 6 Preferencias de salsas

Fuente: Propia

Con este grafico se evidencia la importancia que tienen los aderezos o salsas a la hora
consumir empanadas, pues del total de los encuestados solo el 2% respondié que se comerian su
empanada sin ningun tipo de salsa.

Este resultado es fundamental, pues en el anélisis cuantitativo como cualitativo logramos
observar el gusto que hay por las salsas, pues uno de las necesidades que los estudiantes
evidenciaron es que actualmente la Universidad cuenta con un solo establecimiento que vende
salsas con sus empanadas y este acompafiamiento no supera los 4 diferentes tipos de salsas. Es por
ello que en Emparrandados nos preocupamos por encontrar el mejor proveedor de salsas para asi

tener el acompafiamiento perfecto con las empanadas.
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ACOMPANAMIENTOS

4%

= GASEQSA = JUGD = AGUA = CAFE
Grafico 7 Acompafiamientos

Fuente: Propia

Tener la posibilidad de acompafar tu empanada con una bebida es un aspecto muy
importante para nuestros consumidores es por ello que decidimos que Emparrandados también
debia vender bebidas dentro de sus productos. Pues queremos ser un establecimiento en el cual
nuestros clientes encuentren todo lo que necesitan obtener alrededor de la compra de la empanada.

Por esta razon tanto las bebidas como las salsas son aspectos supremamente importantes dentro de

nuestra empresa.

JQUE OPINA DEL MODELO DE
NEGOCIO?

"GRANIDEA » IDEANOBRMAL
Grafico 8 Opinién modelo de negocio

Fuente: Propia
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Esta pregunta tenia como objetivo tener un acercamiento con nuestros clientes y evaluar si
nuestros clientes ven Emparrandados como una empresa original e innovadora. Al igual si
consideran si es una buena oportunidad crear este tipo de modelo de negocio dentro de la

Universidad del Rosario.

PERCEPECION SOBRE
EMPANADAS DULCES

%%

'GRAMNIDEA = IDEANORMAL MaALA IDEA

Gréafico 9 Percepcion empanadas dulces

Fuente: Propia

Durante todo este proceso de implementacion del proyecto fueron creciendo y creciendo
mas ideas y en un punto del proceso nos preguntamos: ¢Qué tal seria vender empanadas dulces?
Primero realizamos una prueba con nuestros familiares y tuvo gran éxito es por esto que decidimos
preguntarles a nuestros consumidores como veian esta idea, y la encuesta arrojo éxito, obteniendo
que el 84% de los encuestados esta interesado y dispuesto a consumir empanadas dulces, y ademas

les parece una excelente idea tener una opcion diferente de empanadas.
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PREFERENCIA DE TOPPINGS DULCES

AP

S

- FREZA - FIFIA - CEREZA

CARAMELO - AREQUIPE - QUESD
= NUTELLA = DURAZNO = LECHE COMNDENS ADA
= BANANO

Grafico 10 Preferencia toppings dulces

Fuente: Propia

Esta pregunta se complementa con la anterior, pues ya obteniendo una respuesta afirmativa

con respecto a las empanadas dulces, le preguntamos a nuestros consumidores que toppings eran

de su preferencia, logrando asi tener claro cuéles serian esos ingredientes estrella y esas posibles

combinaciones dulces que debemos tener siempre disponible para nuestros consumidores. A su

vez esta pregunta nos permite analizar como debe ser la rotacion de los ingredientes ya que unos

se venderan mas que otros y siempre debemos asegurar ante todo la disponibilidad y frescura de

los toppings.

PERIODICIDAD DE CONSUMO
DIARIO

\

=1VEZALDIA -2VECESALDIA -3 VECESALDIA
Gréfico 11. Periodicidad de consumo

Fuente: Propia
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Esta pregunta nos permitié segmentar un poco mas nuestro segmento objetivo pues
notamos que una gran parte de los encuestados en su mayoria los hombres estan dispuestos y se
comerian dos empanadas al dia, esto genera que centremos nuestros esfuerzos en nuestros
consumidores hombres y que llevemos un control y un constante acercamiento con ellos, pues se

volveran en nuestros clientes estrella.

PERCEPCION DE PRECIO PERCEPCION DE PRECIO PERCEPCION DE PRECIO TAMARNO
TAMARNO "§" TAMARNO "M" "L

e

11213 a10203 "12 3

. o

Grafico 12 Percepcion precios por tamafio

Fuente: Propia

La percepcion del precio es algo muy importante en este andlisis pues nos refleja que tanto
estan dispuestos nuestros clientes a pagar por nuestros productos y tener un horizonte a la hora de
fijar el precio definitivo de nuestras empanadas, al igual esta pregunta nos permite analizar como

podemos jugar con las promociones y el precio para nuestros clientes.

HOREARIOS DE CONSUMO

CTO0-9:00 = 900- 1100 ¢ 11:00- 100 100-3:00 =300- 500

Gréfico 13 Horario de consumo

Fuente: Propia
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Esta pregunta nos permitio establecer otro segmento de mercado importante, pues el
analisis nos muestra como durante el dia se concentraran nuestros clientes. Esto nos ayuda a
establecer tiempos y movimientos, y centrar nuestros esfuerzos en ser mas eficaces y asi identificar

en que parte del dia debiamos potencializar la venta de nuestras empanadas.

;CON EL TAMANO L PODRIA ALMORZAR?

=NO =8I

Gréfico 14 Percepcion tamafio L

Fuente: Propia

Como creadoras de esta empresa siempre consideramos que el tamafio L de nuestras
empanadas se podrian volver en una oferta mas a la hora del almuerzo. Con el resultado de la
encuesta observamos que la gran mayoria de nuestros clientes son hombres y que ellos no quedan
satisfechos al comerse una empanada L en el almuerzo, mientras que las mujeres podrian hacerlo

y quedar satisfechas.

4.3  Analisis de la competencia

Para realizar el analisis de la competencia lo dividiremos en dos; la competencia directa y
la competencia indirecta. Como competencia directa tenemos “Tu tienda” y “Dicaffe”, dos tiendas
que venden empanadas y a la que la gran mayoria de los estudiantes, profesores y personal
administrativo acude para alimentarse, es aqui donde encontramos nuestro primer reto y es lograr

que los clientes fieles a estas dos tiendas, prueben nuestros productos y se enamoren de ellos, para
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asi convertirlos en nuestros clientes fieles; esto lo podemos lograr al hacer conscientes a los
clientes potenciales de qué tan importante es la calidad de la comida que ingieren, ;sabemos
quiénes realizan esas empanadas?, ¢hace cuénto tiempo fueron fabricadas?, ;conocemos el dafio
que genera en nuestro organismo comer productos re-calentados? Y no buscamos atacar a nuestra
competencia, lo que buscamos es crear de sus debilidades, ventajas para nosotros; queremos crear
boletines informativos con el apoyo el periodico de la universidad y del Consejo Estudiantil de
Administracion para hacer neuromarketing, sacando primero articulos sobre la historia de las
empanadas y el significado que tienen en nuestra sociedad, para después sacar articulos entorno a

la importancia de la calidad de los alimentos y el dafio que generan si no son productos frescos.

Tu tienda es la tienda a la que mas acuden los estudiantes, pues, aunque sus precios no son
bajos, entre la oferta que tenemos es la mas asequible para este segmento de mercado, ademas
ofrecen diferentes productos (frutas, paquetes, bebidas, sandwiches, empanadas, pasteles), lo que
convierte a Tu tienda en la opcion casi inmediata para comer. (Ver Anexo E).

Dicaffe por su parte, es una tienda que ofrece comida con una oferta un poco mas
restringida, ya que no tienen paquetes ni gran variedad de bebidas, ademas carecen de un producto
insignia de la tienda; su plus son los sandwiches, ya que son frescos y los elaboran una vez se paga
el producto. (Ver anexo F).

En la competencia indirecta tenemos en cuenta aquellas tiendas que tienen productos
sustitutos de nuestro producto; por esa razon Tu tienda y Dicaffe también entran en este segmento,
pues tienen productos como la arepa y pasteles que son productos sustitutos de la empanada. Por
otro lado, tenemos a “Agora”, “Oma”, y “Arepas venezolanas”.

Agora es una tienda que vende diferentes tipos de productos, con la ventaja de que todos
son elaborados en el momento; tienen una cocina que les permite preparar el producto que el cliente
les pida inmediatamente, entre sus productos estan los sandwiches, papas fritas, ensaladas entre
otros.

Oma tiene una buena ubicacion en la plazoleta de comidas pues es la primera tienda al
entrar y aunque venden productos sustitutos a la empanada como lo son los pasteles, palitos de

queso Y galletas, su fuerte son las bebidas calientes como el cafgé, tinto y aguas aromaticas.
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Las arepas venezolanas han tenido una gran acogida entre los estudiantes, ya que tienen
fama de tener un gran sabor; en esta tienda ademas de arepas venden lasagna y pastas, pero vemos
como producto sustituto a las arepas, inclusive si son de un tamafio mas grande y un mayor precio.
4.4  Analisis DOFA

- Nuevos en el mercado

w - Poca experiencia
- No hay un perfil de marca

- Poca oferta del producto
O - Poca competencia

- Poca variedad de alimentos

- Altos precios

- Falta de experiencia.
- Reglamentaciones.
I - Imitacién del producto

- Reconocimiento

llustracion 4. Analisis DOFA

Fuente. Propia

S. ESTRATEGIA DE MERCADEO

5.1 Mezcla de mercadeo

5.1.1 Producto

Emparrandados vendera sus productos en el Campus de la Universidad del Rosario, Como
empresa nos enfocaremos en la produccion y la distribucion de empanadas personalizadas.
Nuestras empanadas seran realizadas a base de una masa elaborada de harina de trigo y se
rellenaran con diferentes clases de toppigs como lo son los ingredientes saldos y dulces. EI método
de preparacion de nuestras empanadas son de modalidad frita pues fue el método méas aceptado

por nuestros clientes y asi se evidencio en nuestro estudio de mercado.
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Nuestras empanadas se venderan calientes y frescas, este sera uno de los atributos mas
importantes pues actualmente en la Universidad del Rosario no se venden empanadas con esta
caracteristica. Nuestras empanadas se entregaran en un papel parafinado logrando asi que nuestros
clientes no tengan contacto con la grasa propia de la fritura.

Nuestras empanadas seran diferenciadoras por la calidad, la variedad de ingredientes y la

frescura.

5.1.2 Precio

El precio es fundamental en el anéalisis del mercadeo, pues fijar un buen precio puede
determinar éxito. Como ya se nombré anteriormente el precio es una de las necesidades mas
notables que los estudiantes rosaristas evidenciaron, y es por ello que deseamos ser competitivos
en este aspecto, el precio de nuestras empanadas estd por debajo del promedio de los alimentos
que se venden actualmente en la universidad. Ver anexo C.

El estudio de mercado arrojo que nuestras empanadas tienen aceptacion si estas se venden
entre los $2.000 y los $5.000 pesos, ademés ofrecemos un servicio excepcional que no se compara
con ningun servicio que hoy en dia se ofrezca en la universidad.

Después del andlisis de mercado establecimos que nuestras emanadas costaran los

siguientes precios:

Tabla 2 Precio de venta.

Producto Precio unitario Cantidad Ingresos al afio
Tamarfio S $2.000 7360 $14.720.000
Tamario M $3.000 10560 $31.680.000
Tamafio L $4.000 4480 $17.920.000

Total 22400 $64.320.000

Fuente. Propia

El vender las empanadas a los precios anteriormente mencionados logramos tener las

siguientes utilidades por producto vendido como se evidencia en la imagen siguiente:



Tabla 3. Margen de utilidad
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Venta Venta Utilidad
Producto Precio Costo  Utilidad proyectada proyectada proyectada
(Und) $) ®)
Tamarfio S $2.000 $795 $1.205 7360 $14.720.000 $8.868.000
Tamafio M $3.000 $1.096  $1.904 10560  $31.680.000 $20.106.240
Tamafio L $4.000 $1.393  $2.607 4480 $17.920.000 $11.679.360
Botelladeagua  $2.800 $1.400  $1.400 3360 $9.408.000 $4.704.000
Gaseosa 250 ml $1.800 $867 $933 2240 $4.032.000 $2.090.667
Jugo 300 ml $2.600 $1.290 $1.310 1568 $4.076.800 $2.054.080
Jugo caja $1.900 $875 $1.025 2240 $4.256.000 $2.296.000
Gaseosa 400 ml $2.600 $1.125  $1.475 2240 $5.824.000  $3.304.000
Jugo botella 500
ol $3.000 $1.525  $1.475 1120 $3.360.000 $1.652.000
TOTAL $95.276.800 $56.755.147
MARGEN DE

. 59,57%
CONTRIBUCION

Fuente. Propia

5.1.3 Distribucion

La distribucion de nuestros productos la realizamos nosotros mismos, es decir tenemos una
relacion directa con nuestros clientes permitiéndonos entender sus necesidades, deseos,
comportamientos, tendencias de compra y estilo de vida.

Gracias a nuestra excelente ubicacién geografica logramos este acercamiento, pues
tenemos una ventaja sobre nuestros competidores, y es que nosotras también fuimos estudiantes
logrando asi entender y comprender las necesidades y las tendencias de consumo de una manera
mucha més cercana.

Por otro lado las distancias que hay que recorrer desde las aulas de clase hasta la plazoleta

de comidas son enormes, es por ello que decidimos crear un servicio a domicilio en donde por
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medio de las ayudas tecnologicas (WhatsApp) recibiremos los pedidos de nuestros clientes y
entregaremos personalmente las empanadas evitando asi que ellos tengan que ir a la plazoleta de
comidas por sus empanadas. Esta estrategia crea innovacion y demuestra calidad en nuestro

servicio.

5.1.4 Comunicacién

La comunicacion debe ser una de las actividades mas importantes que debemos tener con
nuestros clientes, pues por medio de ella entendemos y transmitimos esos mensajes en el interior

de la empresa, logrando con ello evaluar e innovar en procesos, productos y técnicas de mercadeo.

Como principal estrategia de comunicacion encontramos la voz a voz en donde nuestros
clientes comunicaran el éxito de nuestra empresa uno a uno, con ello lograremos aumentar dia a

dia el numero de clientes.

Como otra estrategia de comunicacion queremos asociarnos con el consejo estudiantil pues
ellos pueden ser de gran ayuda en la transmisién de nuestro modelo de negocio, pretendemos tener
un espacio en el periodico de la universidad en donde mostramos la importancia cultural que tienen

las empanadas.
Hoy en dia nos movemos en las plataformas tecnoldgicas, es por esto que contamos con
pagina oficial en Instagram y Facebook, en ellas estaremos compartiendo todas las novedades y

noticias de emparrandados, como lanzamientos de nuevos productos, promociones y retos.

Cuenta Instagram:



bl TIGO ¥ ¢ 9:06a. m. ® 7 100% w—- 9:06a. m.

< emparrandadosfood emparrandadosfood

16 32
Biprpdndd ) -

Enviar mensaje 2
Emparrandados
iBienvenido a la cuenta oficial de las empanadas
artesanales!
Préximamente nos podrés encontrar en la sede norte
de la Universidad del Rosario.

www.tacebook.com/emparrandados/
bryanc1996. etquiceno. lauraurbinao ; 7 mas =/

VER TRADUCCION

Cotreo electrénico

lHustracidn 5. Cuenta Instagram

Fuente. Propia

Cuenta Facebook:
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Ahore mslamos en Facebook! Préamaments en Tu U
Rosarin
PEmparrardatelonNosotos

[ Publcacinones Opersones

Informacidn

lustracion 6. Cuenta Facebook

Fuente. Propia

6. ESTRATEGIA OPERATIVA

6.1  Descripcion técnica de productos y/o servicios

Emparrandados tiene como objetivo lograr crear una experiencia con el cliente es por ello
que la esencia de nuestro empresa esta puesta en la personalizacion propia de cada una de las
empanadas, la masa que utilizamos para nuestras empanadas es de harina de trigo, la cual nos
provee la empresa “La factoria de mama”; esta masa viene en tres diferentes presentaciones,
perfectos para los diferentes tamafios de los moldes utilizados para la elaboracion de las
empanadas, lo cual nos ayuda a evitar tener residuos de la masa. Nuestras empanadas se dividen
en 3 diferentes tamafios (S, M y L) lo que nos permite tener un mayor alcance a nuestros
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consumidores pues cada uno de nuestros clientes tiene apetito diferente. Y en 2 clases de sabores;

los dulces y los salados. Ver anexo D.

6.2  Localizacion y tamafio de la empresa

Emparrandados estara localizado en la sede del emprendimiento y la innovacion de la
Universidad del Rosario (calle 200 entre autopista norte y carrera séptima); en la conversacién que
tuvimos con directivos de la universidad, quienes nos dieron el aval para realizar este proyecto
dentro de sus instalaciones, acordamos que el food trailer estaria ubicado entre el local de Tu
Tienda y Dogger, de manera que se estaria aprovechando dicho espacio y tendriamos gran
visibilidad para los consumidores. Una vez se inicie el proyecto en esta sede y se tengan resultados
de la operacion, se analizara la opcién de llevar Emparrandados a las demas sedes de la

Universidad.

En cuanto al tamafio de la empresa, Emparrandados esta catalogada como microempresa,
ya que el nimero de trabajadores con los que contamos es tres, incluyéndonos como
administradoras de la empresa; pero nuestra idea no es administrar desde afuera el negocio,
queremos estar involucradas lo mas que se pueda en la actividad de Emparrandados, por esta razon
contrataremos a una persona que se encargara de la produccion de las empanadas o atencién en la
caja, a la vez que nosotras también estamos apoyando el proceso de elaboracién y atencion a los
clientes. Sin embargo, es importarte resaltar que ante la Camara de Comercio de Bogota,
Emparrandados es un establecimiento de comercio como una copropiedad entre Daniela Arjona

Cafién y Maria Alejandra Rodriguez Gonzélez, con actividad econémica 5619.

6.3 Procesos

Para hablar de nuestro proceso, primero queremos definir proceso como un procedimiento

rutinario que se hace con el fin de conseguir siempre el mismo resultado; en nuestro caso el
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resultado final seran nuestras empanadas.

El proceso inicia con la realizacion del pedido, donde el consumidor nos dira el tamario de
la empanada que desea junto con los toppings que quiere afiadirle. Posteriormente, la persona que
esté en caja en el momento, entregara a las personas de cocina la orden para empezar la elaboracion
de la empanada. Una vez se tiene la orden en cocina, se procede a tomar los insumos necesarios,
inicialmente se toma el molde dependiendo del tamafio elegido por el consumidor, igualmente la
masa; si los toppings escogidos por el cliente necesitan estar refrigerados, entonces la persona que
esté en cocina debera sacar la porcion establecida de la nevera para afiadirla a la empanada, si no
es un topping que necesite refrigeracion, la persona debera sacarlo de la alacena destinada para
este tipo de productos. Una vez todos los ingredientes estén en el molde, procedemos a cerrarlo
para crear la empanada que se encuentra cruda, se sella con un poco de huevo para evitar que se

abra y la introducimos en la freidora con el aceite.

6.4  Distribucion de la planta

Nuestro trailer seré elaborado por la empresa Remolques Superior, una de las empresas lideres
en el mercado de Food trucks y trailers. Este remolque cuenta con todas las caracteristicas

sanitarias establecidas por la ley. Las medidas son 1,40m X 1,90m X 2,10m.

NEVERA Q&’

lustracion 7. Planos Trailer

Fuente. Propia
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6.5 Identificacion de necesidades de maquinaria y equipo

Para que Emparrandados pueda funcionar de manera Optima y logremos cumplir con
nuestra promesa de servicio al consumidor, necesitamos contar con diferente maquinaria y
equipos. Claramente, lo primero que necesitamos es el trailer, el cual tiene un tamafio de
140x190x210 (ancho, largo, alto); para poder trasladar el tréiler hasta las instalaciones de la
universidad, debemos adaptarle al carro de una de las emprendedoras un enganche para trailers. A
la hora de cotizar el trailer, tuvimos en cuenta que éste debia estar adaptado para nuestras
necesidades, por eso dentro de nuestro trailer vamos a tener equipos como: dos mesones, que no
solamente nos brindan gran espacio para la elaboracién del producto, sino que por su disefio con
gran funcionalidad, también sirve como alacena, donde almacenaremos los productos que no
necesitan ser refrigerados. Una parte del meson sera utilizado para ubicar otro equipo necesario
para Emparrandados: la caja registradora; este equipo es extremadamente importante para el
funcionamiento del negocio, pues no solamente nos permite tener controlada la salida del producto,
sino que viene con un Software POS, con el que podemos también controlar nuestro inventario de
suministros, generar facturas, controlar los gastos, nos permite obtener informacion de la tendencia
del producto, por ejemplo podemos realizar un Pareto de los toppings mas pedidos, si existe 0 no

un tipo de empanada predilecta por los consumidores, entre otras funciones.

Para el almacenamiento de los insumos, necesitamos una nevera de piso, donde se
almacenaran insumos como la fruta y aquellos que fueron cocinados con anterioridad, con lo que
garantizamos la frescura y calidad de nuestros productos. Por otro lado, para la elaboracion de la
empanada, contaremos con 2 moldes para cada uno de los tamafios de las empanadas y contaremos
también con una freidora doble, donde terminaremos nuestro proceso de produccién de las
empanadas. Ademas de lo mencionado anteriormente, necesitamos también contar con un
lavamanos de pedal, no solamente porque es una exigencia sanitaria, sino que también es necesario

tener agua en nuestro trailer para poder realizar nuestros procesos.

6.6  Programa de produccién



43

El programa de produccion de Emparrandados se basa en la demanda diaria que se estima
tendremos, al ser un producto que se elabora una vez el cliente realiza el pedido, no contamos con
un programa de produccion fijo, sino que éste varia dependiendo de la cantidad de empanadas

vendidas diariamente.

6.7  Plan de compras e inventarios

Para poder cumplir con la demanda que se pronostica tendremos, la compra de insumos se
realizara de manera semanal y contaremos con un stock de seguridad de 2 dias, de manera que si
la demanda aumenta por algun evento imprevisto, podremos responderle a nuestros clientes. Para
el plan de inventarios utilizaremos la regla FIFO (First in — First out), con lo que evitamos tener
desperdicios por productos vencidos. Ademas, contaremos con una regla de fecha corta, donde
todo producto, excepto la fruta, que tenga 7 dias o0 menos para su fecha de vencimiento, saldra de
nuestro inventario y serd donado a personas en condicion de vulnerabilidad. Para tener seguridad
de gue nuestros inventarios en el Software se encuentre alineado con nuestro producto fisico, se
realizaran inventarios mensuales, donde mediremos el IRA, un KPI que nos permite saber qué tan
cercanos estan nuestros datos en el sistema comparados con el inventario fisico; al tener un IRA
alto, sabemos que nuestros datos son confiables para realizar calculos como los pronésticos de

demanda y el plan de compras.

7. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

7.1  Estructura organizacional

7.1.1 Areas funcionales
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Las areas funcionales de Emparrandados tiene como objetivo alcanzar metas y objetivos
propios de nuestra empresa, a pesar que Emparrandados es una micro empresa definid sus areas
funcionales estratégicas, pues es innecesario crear varias areas funcionales cuando estas no
aportaran valor agregado. Nuestras &reas funcionales trabajan de manera unificada y sincronizada
para asi lograr los objetivos y metas de la organizacion. Las areas de nuestra empresa se dividen

en las siguientes: gerencia, compras, ventas y operaciones.

La gerencia es de suma importancia pues en ella se planifica, se desarrollan planes de
accion estratégicos, se establecen las areas funcionales, se toman las decisiones finales dentro de
la organizacion, es el &rea que fomenta el control y seguimiento general de la empresa y es aquella
que dirige toda la organizacion en funcion de cumplir metas y objetivos, esta area funcional esta

dirigida por las dos fundadoras de Emparrandados.

Debajo de la gerencia encontramos dos areas; compras y ventas que esta unificada con el
area operativa debido a que nuestra empresa no es de gran tamafio y no contamos con el suficiente
capital humano para separar estas dos areas, pero consideramos que estas dos areas son estratégicas
juntas. El area de compras es fundamental pues en ella se programa, se ejecuta y se coordina la
adquisicion de materiales necesarios para que se puedan realizar nuestros productos, a su vez el
area de compras en Emparrandados se asegura de contar con los mejores proveedores asegurando
altos estandares de calidad. EIl area de operaciones es la encargada de garantizar que nuestros
productos se elaboren con las mejores practicas asegurando eficiencia y calidad a lo largo del
proceso, por Ultimo encontramos el &rea de ventas encargada de generar los ingresos de la
compaiiia, en ella nos aseguramos de un factor importante y es mantener una excelente relacion
con nuestros clientes entendiendo sus deseos y necesidades para asi lograr é€xito en nuestra

empresa.

7.1.2 Disefio del organigrama y analisis de cargos
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Emparran

DANIELA hRJONiAY
. ALEJANDRA:RODR
Nuestro organigrama por su N W S

naturaleza se clasifica en micro
VENTAS Y

o - COMPRAS OPERACIONES
administrativo pues corresponde a

una sola organizacion, este tiene

una finalidad informativa, con una

ambito general y con una

OPERARIA

estructura vertical.

llustracion 8. Organigrama

Fuente. Propia

7.2 Estructura de personal

7.2.1 Politica de contratacion

Nuestras politicas de contratacion estan alineadas con las politicas establecidas por el
ministerio del trabajo, en donde regimos bajo principios éticos. En nuestro proceso de seleccion y
contratacion de personal buscamos reclutar a las mejores personas en donde priman los valores y
la filosofia de vida, promovemos la participacion de cualquier tipo de personas, buscamos
diversidad y apoyamos el poder que tiene la mujer.

En términos de contratacion es necesario cumplir con los siguientes requisitos:

e Ninguna persona podra ser contratada por debajo ni por encima de la categoria salarial
correspondiente para la posicion que ocupa. Para la ubicacion dentro del rango de la categoria
salarial se tomara en cuenta el histérico salarial del postulante.
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e Esobligatorio para toda contratacion presentar el file completo del nuevo trabajador y los
formatos requeridos.

e Antes de toda contratacion nueva, se debera emitir el Reporte del Filtro Antiterrorista y
realizar la verificacion de sus referencias laborales.

e Toda nueva contratacion tendré periodo de prueba, segun la legislacién laboral. Antes de
concluir el periodo de prueba y para determinarse la continuidad de la persona el (la)
supervisor(a) debera evaluar al trabajador, darle retroalimentacion necesaria y entregarle una
copia de su evaluacion.

e Todo reingreso deberd tomar en cuenta las referencias del supervisor jerarquico, supervisor

funcional y recursos humanos. (CARE, 2012)

8. PLAN ECONOMICO

Plan de inversiones

8.1.1 Presupuesto de inversion fija

Después de haber realizado un trabajo de busqueda de diferentes proveedores para nuestros

equipos y maquinaria, este es nuestro presupuesto de inversion fija:

Tabla 4. Inversion fija Maquinaria y Equipo

Maquinaria y equipo Valor Cantidad Total
Instalacion enganche
$500.000 1 $500.000
auto
Adecuacion Trailer $5.880.000 1 $5.880.000
Nevera $1.000.000 1 $1.000.000
Total $7.380.000

Fuente. Propia
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Tabla 5. Inversion fija Muebles y Enseres y Equipo de computo

Muebles y Enseres Valor Cantidad Total
Trailer $5.000.000 1 $5.000.000
Sillas $20.000 1 $20.000
Sistemas POS $2.100.000 1 $2.100.000
TOTAL $7.120.000

Fuente. Propia

Tabla 6. Supuestos de la deuda

Endeudamiento $7.250.000 50%
Capital en acciones $7.250.000 50%
TOTALIDAD DE LA

; $14.500.000 100%

INVERSION

NECESIDAD DE CAPITAL
$433.267
DE TRABAJO

Fuente. Propia

8.1.2 Presupuesto de capital de trabajo

El presupuesto para el capital de trabajo lo hemos calculado con base al inventario de
seguridad que deseamos tener. Como ya lo hemos mencionado, nuestro inventario de seguridad
sera de dos dias, es decir que antes de iniciar la operacion, debemos contar con dicha cantidad;
establecimos este capital de trabajo ya que la compra de los insumos se realizard de manera
semanal, asi que al finalizar una semana de produccién, debemos contar con dos dias de materiales,
lo que nos garantiza poder responder a la demanda si llegase a presentarse algin problema con las

compras de los insumos o si tenemos una demanda mayor a la pronosticada.

8.2 Estructura de costos
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8.2.1 Estructura de costos empresariales (costos y gastos fijos)

Para Emparrandados, los costos empresariales solamente seré el salario del gerente y la
cuota del crédito, ya que el resto de costos y gastos estan directamente relacionados a la operacion.

Tabla 7.Costos Empresariales

Costos Empresariales Afio 1 Afio 2 Afio 3
Costo nomina gerente $12.189.000 $13.042.872 $13.955.873
Cuota Deuda $2.297.418 $2.297.418 $2.297.418

Fuente. Propia

8.2.2 Presupuesto de costos operacionales (costos y gastos fijos)

Dentro de los costos operaciones fijos, encontramos tanto los directamente realizados con
la operacion como los indirectos. En ellos esta el salario, incluyendo las prestaciones, del operario

encargado de la fabricacion de la empanada, el costo del arriendo y los servicios.

Tabla 8. Costos operacionales

COSTOS OPERACIONALES ANO 1
Costo nomina operario $10.288.715
Arriendo $8.000.000
Servicios $4.000.000

Fuente. Propia

8.2.3 Estructura de costos variables unitarios

Los costos variables solamente seran las compras de insumos que se realicen, ya que la
negociacion con la universidad nos lleva a que un costo, que podria variar segun la produccion,
como los servicios sera un costo fijo. El costo variable unitario se calculé basado en la venta

proyectada para el primer afio.
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Tabla 9. Costo variable unitario

Costo variable $48.920.053
Venta proyectada 35168
Costo variable unitario $1.391

Fuente. Propia

8.2.4 Determinacién del margen de contribucion

Al iniciar el proyecto, buscabamos tener un margen de contribucion promedio del 56% que
nos permitiera cumplir con los costos y gastos fijos que Emparrandados tiene y que ademas nos
permitiera tener utilidad.

Decidimos tener buscar un mayor margen de contribucién en aquellos productos con una
mayor proyeccién de ventas, lo que nos permitiria tener una mayor utilidad.

Los méargenes de contribucion por producto se presentan a continuacion

Tabla 10. Margen de contribucion

Producto Precio Costo Margen
Tamafio S $2.000 $795 60%
Tamafio M $3.000 $1.096 63%
Tamafio L $4.000 $1.393 65%

Botella de agua $2.800 $1.400 50%
Gaseosa 250 ml $1.800 $867 5204
Jugo 300 ml $2.600 $1.290 50%
Jugo caja $1.900 $875 54%
Gaseosa 400 ml $2.600 $1.125 57%
Jugo botella 500 ml $3.000 $1.525 49%

Fuente. Propia

8.3 Determinacion del punto de equilibrio

Para determinar la cantidad minima de unidades a vender que nos permita cumplir con
nuestros gastos y costos fijos, calculamos el margen de contribucion ponderado, dandole el peso

correspondiente a la venta a cada uno de los productos, para calcular entonces la venta proyectada
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y la utilidad proyectada realizar la relacion entre la utilidad y la venta y asi poder conocer el margen

de contribucion ponderado.

Tabla 11. Margen de contribucion

Venta Venta Utilidad
Producto Precio Costo  Utilidad proyectada proyectada proyectada
(Und) $) ®)
Tamafo S $2.000 $795 $1.205 7360 $14.720.000 $8.868.000
Tamafno M $3.000 $1.096 $1.904 10560 $31.680.000 $20.106.240
Tamafio L $4.000 $1.393  $2.607 4480 $17.920.000 $11.679.360
Botelladeagua  $2.800  $1.400  $1.400 3360 $9.408.000 $4.704.000
Gaseosa 250 ml $1.800 $867 $933 2240 $4.032.000 $2.090.667
Jugo 300 ml $2.600 $1.290 $1.310 1568 $4.076.800 $2.054.080
Jugo caja $1.900 $875 $1.025 2240 $4.256.000 $2.296.000
Gaseosa 400 ml $2.600 $1.125  $1.475 2240 $5.824.000  $3.304.000
Jugo botella 500
ol $3.000 $1.525 $1.475 1120 $3.360.000 $1.652.000
TOTAL $95.276.800 $56.755.147
MARGEN DE

. 59,57%
CONTRIBUCION

Fuente. Propia

Después de haber calculado el margen de contribucién ponderado, calculamos el total de costos y

gastos fijos; posteriormente se calcul6 el punto de equilibrio en pesos.

Tabla 12, Calculo del punto de equilibrio

Salario $22.418.315 Impuestos $3.028.794
Arriendo $8.000.000 Intereses $1.276.000
Servicios $4.000.000 Gastos totales $4.304.794

Costos totales $34.418.315
Costos + gastos $38.723.110
Punto de equilibrio $65.005.805

Fuente. Propia
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9.1 Los estados financieros

9.1.1 Balance

Para el primer afio proyectado, tenemos activos por $22°132.280, pasivos por $9°257.377 y
un patrimonio equivalente a $12°874.904; en el segundo afio se espera tener activos por

PLAN FINANCIERO
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$32°617.934, pasivos por $10°177.868 y patrimonio de $22°440.066 y para el Gltimo afo
proyectado esperamos activos por $47°865.706, pasivos por $11°248.593 y un patrimonio de

36°617.112.

ANO1 ANO2 ANO 3

Activo

Caja v Bancos 5 9641014 (5 22568667 |5 40258430
Cuentas por Cobrar 5 -5 -5 -
Inventanio final 5 433267 | 5 433267 | 5 433267
Total Active Comiente 5 10074280 (5 23001934 |5 40691706
Activos fijos 5 14500000 (5 14500000 | §  14.300.000
Depreciacion acumulada 5 2442000 |5 4884000 |5 7326000
Activos fijos netos 5 12058000 (5 96160005 7174000
Total Actives ) § 22132280 (5 32617934 |5 47865706
Pasivo v Capital

Obligaciones Bancarias 6228582 |5 30273955 3614790
Provision Impuestos 3028794 |5 3130472 |5 76337
Total pasives 9257377 |5 10177868 | § 112483593
Capital Suscrito v Pagado 7250000 |5 128749004 [ § 22440066
PerdidaTtilidad Acumulada 5624904 |5 0563163 [ 5§ 14177046
Total Patrimonio 5 12874904 (5 22440066 | 5§ 36617112
Total Pasivo v Patrimonio 5 22132280 (5 32617934 | § 47.865.706

llustracion 9. Balance general

Fuente. Propia
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9.1.2 Estado de resultados

Para el primer afio, en nuestro estado de resultados, obtener una utilidad bruta de
$24°561.298 y utilidad neta de $5°624.904; para el segundo afo se espera un crecimiento del 70%
en la utilidad neta, obteniendo asi una utilidad después de impuestos de $9°565.163 y para el tercer

afio se proyecta tener una utilidad neta de $14°177.046.

Aiio 1 Ajio 2 Ajfio 3
Ventas $95276800| $107425920( § 120551 760
Inventario inicial materia prima 50 5433267 5433267
Compras materia prima 548920053 552344457 $556.008.569
Inventario final de materia prima $ 433267 $ 433267 5433267
Materiales directos consumidos S48 486 787 §52344 457 556008569
Mano de obra directa S10228 715 510944726 511710836
Costos indirectos de fabricacion 5120000000 512840000 513738800
Costo de productos fabricados ST0.715502 §76.129.183) S RB81458.1225
Inventario inicial de productos en proceso 50 50 50
Inventario final de productos en proceso 50 50 50
Costo de productos terminados §T0.715502 §£76.129.183) $R814581225
Inventario inicial de producto terminado 50 50 50
Inventario final de producto terminado 50 S0 50
Costo de ventas §70715502] §76129183| § 81458225
Utilidad Bruta $24.561.298| §31.296.737| S 39.093.535

Depreciacion v Amortizacion

52442000

52442000

32442 000

(Gastos de administracion 512189600 513.042872] 513.955873
Utilidad Operacional §9.920.698| S15.811.865 & 22.695.662
Gastos financieros §1.276.000 51.096.231 § 884822
Utilidad Antes de Impuestos § 8.653.698| S§14.715.635] § 21.810.840
Impuestos (35%) 53028794 55150472 57633.794
Utilidad Neta § 5.624.904 59.565.163| 5 14.177.046

lustracion 10. Estado de resultados

Fuente. Propia



9.1.3 Flujo de caja

FLUJO DE TESORERIA 0 1 2 3
Ingresos $ $ 95.276.800 | $ 107.425920 | § 20.551.760
-Cartera Mes $ $ -3 -8

+Cartera recuperada $ $ -8 -8

Total Ingresos 3 -5 95276800 | § 107425920 | § 120.551.760
Materiales

Inventario inicial $ -3 433267 | § 433267 | § 433.267
Compras aiio 5 433267 | § 48.920.053 | § 52344457 | § 56.008.569
Inventario final $ 433267 | § 433267 | § 433267 | § 433.267
Mano de obra ] -8 22418315 | 8 23087598 | § 25.666.729
Costos indirectos de fabricacion 5 -5 12.000.000 | § 12.840.000 | § 13.738.800
Arriendo $ $ 8.000.000 8.560.000 | § 9.159.200
Servicios $ $ 4.000.000 | § 4.280.000 | § 4.579.600
Total Egresos Operativos S 433267 | § 83338360 | § 89.172.055 | § 95.414.098
FLUJO DE CAJA NETO OPERATIVO -5 433267 | 5 11.938.431 | § 18.253.863 | § 23.137.662
Egresos No Operacionales $ -3 -8 -8

Act. Fijos Amortizables $ 14.500.000

Total Egreso no Operacional $ 14.500.000 [ § -Is -1s =
CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL -3 14.933.267 | $ 11.938.431 | $ 18.253.865 | $ 25.137.662
Aportes socios $ 7.683.267

Creditos obtenidos 5 7.250.000

Subtotal ingresos financieros $ 14.933.267 | $ - | $ - | $

Intereses $ $ 1.276.000 | § 1.096.231 | § 884 822
Capital $ $ 1021418 | % 1.201.187 | % 1.412.596
Total Egresos Financieros $ -[s 2207418 2297418 [ § 2297 418
Caja del periado 5 0% 9641014 | § 15956448 | § 22.840.244
Caja inicial $ $ 0]$% 9641014 | § 25.597 461
Caja neta acumulada $ 0% 9.641.014 | § 25597461 | $ 48.437.705
Impuestos

Impuesto a la renta $ $ -1 3% 3.028.794 | § 5.150.472
Total Impuestos $ -Is -|s 3.028.794 [ § 5150472
Caja del peridédo despues de Impuestos $ 0% 9.641.014 | § 12.927.654 | $ 17.689.772
Caja inicial $ -3 03 9641014 | § 22.568.667
Caja neta acumulada después de impuestos $ 0[3% 9641014 | § 22.568.667 | § 40.258.439

lHustracion 11. Flujo de caja

Fuente. Propia
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9.2 Anadlisis de la rentabilidad econdmica de la inversién
9.2.1 Valor presente neto (VPN)

Para la proyeccion realizada a tres afios, tenemos un VPN de la inversion de $14°500.000
yun VPN de los ingresos de $22°776.877 lo que nos daria un VPN de la operacion de
$8°276.877, esto quiere decir que como inversionistas estamos recuperando la inversion realizada,

obtuvimos la rentabilidad que esperabamos y tuvimos un beneficio adicional de $8°276.877.

Tabla 13. Valor presente neto.

VP Ingresos $22.776.877
VP Inversion $14.500.000
VPN $8.276.877

Fuente. Propia

9.2.2 Tasainterna de retorno (TIR)

Para la proyeccion realizada, se obtiene una TIR del 37,97%, lo que quiere decir que
tendriamos un rendimiento de dicho porcentaje si y sélo si los beneficios generados por el proyecto
son reinvertidos en la actividad en iguales condiciones que la inversion inicial; es importante

resaltar que esta es una rentabilidad tedrica, ya que en la préctica es poco realizable.

9.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

En el afio tres, en el mes de septiembre recuperariamos la inversion.

Tabla 14. Periodo de recuperacion de la inversion.

VPN $.8.276.877
B/C 1,57
TIR 37,97%
PRI 0,82
MES 9,82
DIA 24,61

Se recupera la inversion en el tercer afio, en el mes de Septiembre.
Fuente. Propia
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9.3 Distribucion de las utilidades

Las utilidades seran del 50% para Daniela Arjona y del 50% para Alejandra Rodriguez,

esto ya que la inversion que se realiza la haremos con estos mismos porcentajes.

Por ende, para el primer afio cada una de las creadoras de Emparrandados recibird
$2°812.452, en el segundo ano $4°782.581 y en el tercer afio $7°088.523.

Tabla 15. Distribucion de la utilidad.

Utilidad neta $5.624.904 $9.565.163 $14.177.046
Distribucion de la
utilidad $2.812.452 $4.782.581 $7.088.523
Fuente. Propia

10. ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION

Somos una empresa establecida como un establecimiento de comercio Es un conjunto de
bienes organizados por el empresario 0 comerciante en un sitio determinado para el desarrollo de
sus actividades econdémicas (Tiendas, supermercados, almacenes bodegas, fabricas, plantas
industriales, factorias, etc.). El establecimiento de comercio debe matricularse dentro del mes
siguiente a la fecha en que inici6 actividades. La solicitud de matricula se debe presentar en la
camara de comercio con jurisdiccion en el lugar donde va a funcionar el establecimiento.
Conforme a la ley, el propietario del establecimiento de comercio tiene la obligacion de realizar
su matricula mercantil para lo cual se sugiere consultar una Guia del Registro Mercantil sobre este

tema disponible en las camaras de comercio. (Gerencie, 2017)

Rut: EI RUT (Registro Unico Tributario) es un mecanismo Unico para identificar, ubicar y
clasificar a las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyentes declarantes del
impuesto de renta y no contribuyentes declarantes de ingresos y patrimonio, los responsables del
régimen comun, los pertenecientes al régimen simplificado, los agentes retenedores, los

importadores, exportadores y demds usuarios aduaneros; y los demas sujetos de obligaciones
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administradas por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales. (Colconectada, 2012). Las

dos socias cuentan con estos documentos.

Certificado de manipulacion de alimentos. Las dos socias cuentan con estos documentos.
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