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Resumen

El presente Trabajo Especial de Grado, tiene como objetivo disefiar un modelo de negocios para
un emprendimiento dedicado a la venta y comercializacién de fresas con crema marca Cacao &
Crema en la Parroquia Petare del Edo. Miranda. Este estudio estd enmarcado bajo la
metodologia de un proyecto factible con un disefio de investigacién de campo. Para responder al
propésito de la investigacion se seleccioné y empled la herramienta de Modelo de Negocio
Canvas. Se realizé una encuesta a 120 personas, se entrevistd a un experto en la materia, y
luego de aplicar estas y otras herramientas basadas en el PMBOK consideradas como buenas
practicas, se evaluaron con los datos obtenidos los aspectos enddgenos y exdégenos al
emprendimiento necesarios para disefiar el modelo de negocio seleccionado a fin de
identificarlos, definirlos y organizarlos dentro del modelo para luego cuantificarlos y comprender
mejor cOmo y cuanto le cuesta a Cacao & Crema crear y capturar valor. Este estudio también
permiti6 realizar un andlisis financiero; para el cual se implementaron indicadores de
proyecciones de ventas que permiten conjuntamente con los otros analisis, determinar la
viabilidad y beneficios futuros para el proyecto de emprendimiento. El resultado final fue un
lienzo segun el modelo CANVAS con una estructura facil de comprender visualmente que refleja
a través de una comparacion de ingresos y gastos determinar el beneficio del emprendimiento
en la actualidad y los posibles beneficios futuros, lo cual es lo requerido por el director del

emprendimiento para continuar con su crecimiento y desarrollo.

Linea de Trabajo: Proyectos de evaluacion financiera
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INTRODUCCION

Un modelo de negocio es una herramienta que permite a la organizacion tener una vision
global de un proyecto. Implementarlo es definir de manera escrita la forma cémo un negocio
pretende crear, desarrollar y capturar valor, convirtiéndose asi en una herramienta muy util para
determinar si dicho proyecto tendra éxito o al menos a que se debe enfrentar para lograrlo.

Esto ha permitido a los inversionistas y aquellos que se aventuran a iniciar un negocio, a
considerar mejor hacia donde apuntan sus esfuerzos, segun el nivel de riesgo que quieran o
acostumbren a asumir.

Toda gran empresa hoy dia en algin punto de la historia fue un emprendimiento que tuvo
un inicio, fue un suefio que paso por un papel como los suefios de muchos venezolanos que aun
apuestan al desarrollo y que quieren generar beneficios a sus familias y comunidades.

Cacao & Crema también es un suefio, un emprendimiento que tiene sus inicios en Palo
Verde, Petare, en la Gran Caracas, y se encuentra en su fase inicial. Sus duefios ven potencial y
creen en sus fortalezas, pero precisa modelar, dar formalidad y avanzar a otro nivel superior de
organizacion porque hasta ahora solo es eso, un suefio incipiente en un mercado competitivo
cada vez mas exigente.

Para poder implementar el modelo de negocios, se acudié al CANVAS, tiene como
objetivo facilitar esa transicién, un modelo de negocio surge entonces como una estrategia con
dos implicaciones significativas: dar formalidad y maximizar su atractivo comercial. En este
proceso, la guia PMBOK es la referencia principal en la seleccién de metodologias, herramientas
y otras buenas practicas para realizar un proyecto real, proyecto que es al mismo tiempo un
trabajo de grado.

Se trata de vincular armoniosa y coherentemente las ideas, de guiar los esfuerzos hacia el
desarrollo y ejecucion de una propuesta que demuestre el aprendizaje y criterio del director de

proyecto. De eso se trata, esa es la meta.
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El camino comienza con un acta de constitucion, una estructura desglosada de trabajo, un

cronograma y muchas ideas. ¢Como obtener la informacion, como ordenar las ideas, en qué

documento, cuantos documentos, cual herramienta, cuando, dénde, cémo, quién?

Respondiendo preguntas se pretende dar solucion a la problematica del desarrollo de un

modelo de negocio para Cacao & Crema, apegados a los aspectos técnicos y fisicos propios del

tipo y nivel de titulo que se aspira obtener.

El autor del presente Trabajo Especial de Grado propone iniciar este espacio, con el

resumen de los apartados de la investigacién en el cual se puede observar el disefio de la

propuesta de un modelo de Negocio con sabor venezolano. Para ello se consider6 estructurarlo

en los siguientes capitulos

Capitulo I: Contiene todo lo relacionado con el planteamiento, los objetivos, y la
justificacion del problema objeto de este estudio el disefio de un modelo de Negocios
para el emprendimiento Cacao & Crema, C. A.

Capitulo 1l corresponde al Marco Tedrico, se encuentran algunos trabajos como
antecedentes y las bases teéricas que posteriormente fueron utilizadas para el desarrollo
de la investigacién y ejecucion de los objetivos especificos.

Capitulo Ill se describe todo el marco organizacional y contextual de la empresa objeto
de este estudio.

Capitulo IV Relacionado con el Marco Metodol6gico, se describen los elementos
metodoldgicos para el desarrollo de la investigacién y conformacién modelo de negocios.
También se presenta el andlisis de los resultados obtenidos de la encuesta aplicada.
Capitulo V Describe el desarrollo de la propuesta y cumplimiento de los objetivos
planteados.

capitulo VI Presenta las conclusiones y recomendaciones

13



CAPITULO I. EL PROBLEMA

Identificacion de necesidad/es y/o problemas

Para Stevenson (2000), “emprender es perseguir la oportunidad mas alla de los recursos
que se controlen en la actualidad”; en este sentido, continua Stevenson, cuando se examina la
historia y la cultura en méas de 40 paises durante las Ultimas dos décadas, surgen algunas
explicaciones acerca del surgimiento del emprendimiento:

El espiritu empresarial florece en comunidades donde los recursos son moviles; es mayor
cuando los miembros exitosos de una comunidad reinvierten el exceso de capital en los
proyectos de otros miembros de la comunidad, de igual forma se desarrolla en comunidades en
las que el éxito de otros miembros de la comunidad se celebra en lugar de ridiculizarlo y
finalmente, el espiritu empresarial es mayor en las comunidades que ven el cambio como
positivo en lugar de negativo.

Félix Rios, socidlogo y presidente de la Asociacion Civil Opcion Venezuela durante su
participacién en el conversatorio “Oportunidades y riesgos del emprendimiento periodistico en
Venezuela”, (Noticias Ahora, 2014), asever6 que mas de dos y medio millones de personas
inician un emprendimiento en un lapso de 0 a 3 afios pese a la dificil situacion econémica del
pais. Sin embargo aseguré que luego de su etapa temprana solo 1 de cada 10 emprendimiento
sobreviven, ya sea porque se quedan en el camino, se limitan al mercado informal o no

contribuyen con la dinamizaciéon de la economia del pais, de igual forma asever6 que son
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fundamentales en el emprendimiento, tanto las politicas publicas, la legislacion, la dinamica
economica, la reaccién de las empresas asi como el rol preponderante de la educacién

Emprender es una aventura donde los recursos y esfuerzos deben ser eficientemente
orientados; por lo que todo emprendimiento deberia disefiar primeramente un modelo de negocio
con el objetivo de aumentar las probabilidades de éxito. En este mismo orden de ideas,
Osterwalder, Pigneur y Tucci (2005), expresan que un modelo de negocio es “una herramienta
conceptual que contiene un conjunto de elementos y sus relaciones, y que nos permite expresar
la I6gica de negocio de una empresa especifica”.

El presente trabajo especial de grado trata del disefio del modelo de negocio del
emprendimiento que opera de manera empirica e informal bajo el nombre de Cacao & Crema
gue tiene como objetivo la elaboracion y venta de fresas con crema, esta forma de trabajar, sin
ningun sustento teorico, ha obligado a pensar al autor del presente trabajo, de acuerdo a lo que
ha leido en diversos articulos, que los conocimientos que son necesarios para alcanzar el éxito
en los negocios y en particular como indica Nufez (2012), dos de los 30 peores errores son la
falta de conocimientos especializados y creer que ser experto es suficiente para alcanzar el
éxito.

El emprendimiento indicado, es atendido por su duefio y dos asistentes, y opera al aire
libre en Caracas, Avenida Principal de Palo Verde, zona comercial de emprendedores y en
ocasiones en las adyacencias de la Plaza El Cristo, en la redoma de Petare, en una espacio
destinado para el apoyo a los emprendimientos que brinda la Alcaldia de Sucre llamada “Petare
Café”.

La comercializacion de fresas con crema representa la principal fuente de ingresos del
emprendimiento; este es un producto tradicional, que aunque es de facil y “econdmica”
elaboracion no estd generando los ingresos deseados por sus duefios, la situacion generada,
obliga a pensar que el emprendimiento requiere un modelo de negocio claro, tal como se

expresan Bohorquez y Gomez (2023) en su articulo, las 10 razones por las que fracasan los
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emprendimientos; siendo que el modelo de negocios es considerado la columna vertebral del
negocio. En este sentido, quienes participan en el emprendimiento Cacao & Crema, consideran
contar con las cualidades para hacerlo, lo cual ademas es necesario asi para formalizacién del
emprendimiento en aras de avanzar a otro nivel en su carrera empresarial.

La organizacion comienza por identificar los aspectos mas fundamentales de las
empresas tales como el origen de su fuente de ingreso, los gastos en los que se deben incurrir y
el beneficio que se obtendra. En este sentido cobra importancia las herramientas que puedan
asistir a los emprendedores en el desarrollo y manejo efectivo de estas areas.

Es la directiva de Cacao & Crema la principal interesada en continuar con el
emprendimiento y de igual forma, posicionarse en el mercado de los postres y reposteria.
Entienden que con un modelo definido, tendran la oportunidad de conocer cémo crear, entregar
y capturar valor en el contexto econémico, social y cultural en el que se desarrolla
especificamente.

En este sentido, en la zona de convergencia del emprendimiento objeto de estudio,
muchos son los emprendedores que llevan productos iguales, semejantes o alternativos a
precios bastante asequibles. Para competir con estos oferentes, Cacao & Crema, necesita
ofrecer una propuesta de valor que los diferencie y con ello, podra realizar ademas una
estrategia de marketing eficiente que progresivamente le permita ampliar su alcance.

El emprendimiento necesita un recurso que les permita determinar el segmento de
clientes objetivo y la relacién con estos, desarrollar una propuesta de valor efectiva, definir los
canales de comunicacion, los medios de distribucion y de ventas, asi como la estructura de
costos y las fuentes de ingreso.

Una herramienta que brinde medios a los directores para la creacién de valor y de una

estructura capaz de captar cada vez mas, garantizando asi permanencia en el mercado.
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Planteamiento del problema

La oferta de postres, categoria en la cual encaja el emprendimiento objeto de estudio, ha
estado afectado como consecuencia del crecimiento del mercado de postres congelados vy el
impacto de covid-19, los principales actores en el mercado de snacks congelados disfrutan de
una presencia dominante en todo el mundo Monitor Intelligence (2023), estos jugadores se
enfocan en aprovechar las oportunidades que presentan los mercados emergentes para
expandir su cartera de productos, de modo que puedan satisfacer los requisitos de varios
segmentos de productos y compiten en diferentes factores, que incluyen ofertas de productos,
calidad, sabor, precio, funcionalidad, tamafio, empaque y actividades de marketing, para obtener
una ventaja competitiva en el mercado. En Caracas, la presencia de bodegones y diversos
emprendimientos que ofrecen sus productos delivery, incluidas las fresas con crema que han
tenido un aumento de oferentes en los Ultimos tres afios y se ha tornado por ello muy
competitivo, las opciones aumentan para quién busca un dulce para compartir en familia o

degustar a solas.

La tasa fracaso de los emprendimientos es poco alentadora, las causas son diversas
entre las que son comunes al presente trabajo especial de grado, las originadas por debilidades
en la organizacion. En contraposicion a esta situacion, en los Ultimos tres afios, los
emprendimientos han crecido a la par de las necesidades de la poblacién venezolana, no
solamente como consecuencia de la pandemia, -ya que el crecimiento de emprendedores en el
pais fue un fenédmeno que si bien se profundiz6 con la llegada de covid-19, ya 4 afios atras daba
muestras del impacto que tenia a la par de la crisis econ6mica nacional, aunque la creacion de

nuevos negocios resultara irracional (Lujan, 2022).

Continua la periodista Lujan, ya en 2017, los venezolanos que trabajaban por cuenta
propia representaban el 37,5% de los consultados por la Encuesta de Condiciones de Vida

(ENCOVI) de la Universidad Catélica Andrés Bello, y cuatro afios después, en el 2021, esta cifra
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se ubicd en 49,4%, atribuida en medida a la destruccién del empleo publico y privado, que
experimenté un incremento de 20 puntos; y, frente a una recesién econdmica cada vez mas
profunda, en la que se perdid cerca del 80% del PIB venezolano en 8 afios, trae como
consecuencia la correlacion entre el desempleo y el aumento en el nimero de emprendedores

informales.

Es asi como el coordinador del Centro de Emprendedores del Instituto de Estudios
Superiores en Administracion (IESA), Aramis Rodriguez explica como el Monitor Global de
Emprendimiento (GEM por sus siglas en inglés) ha ido demostrando la relacion entre la aparicion

de nuevos emprendimientos con la vocacion y la necesidad (ATE, 2022)

En este contexto, los emprendedores de la marca Cacao & Crema creen poseer
fortalezas que les permitirian competir en la Parroquia Petare y generar beneficios importantes,
pero estan conscientes de la necesidad de potenciar sus fortalezas y orientar los esfuerzos hacia

el crecimiento organizado mediante la aplicacion de un modelo de negocios adecuado.

Para poder crecer como organizacion se requiere una solucion inteligente a los
problemas implicitos en la etapa del emprendimiento, entre los cuales se podrian mencionar la
seleccién o definicion del tipo de organizacion, la eficiencia en las distintas gestiones, la
adquisicion de tecnologia, la implementacion de modelos organizacionales, el uso de estrategias
comerciales, y otros aspectos creadores de valor que diferencian a un emprendimiento de otro y

gue Cacao & Crema necesita implementar.

La Directiva de Cacao & Crema, conscientes de la competitividad del mercado necesitan
obtener una mejor o mas amplia vision del negocio que les permita desarrollar o una solucion

como organizacion, haciendo de la marca comercial una oportunidad de negocio.
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En este sentido, ¢ Cual seria la solucion para lograr una comercializacion eficiente de los
productos Cacao & Crema en la parroquia Petare, ya que sus directivos desean incrementar los

ingresos, crecer empresarialmente y a largo plazo atraer inversionistas?

Interrogantes

- ¢, Dénde esta concentrada la demanda potencial de los productos ofrecidos por Cacao & Crema

y de qué manera podria maximizar su valor con respecto a la competencia?

- ¢, Cuales son los aspectos Operacionales, Técnicos y legales con oportunidad de mejora para

Cacao & Crema?

- ¢, Qué beneficios econdmicos financieros representa una mejora en la organizacion, innovacion

y promocion del emprendimiento Cacao & Crema?
Objetivo General

Definir el modelo de negocios para el emprendimiento una organizacién dedicada a la
venta y comercializacion de fresas con crema marca Cacao & Crema en la Parroquia Petare del

Edo. Miranda utilizando la herramienta Modelo de Negocio Canvas (MNC)

Objetivos Especificos

- Determinar la concentracion de la demanda potencial de los productos ofrecidos por
Cacao & Crema y plantear una estrategia que agregue valor y permita la captacion de nuevos

clientes.

-Identificar los aspectos técnicos y operacionales con oportunidades de mejoras
incluyendo requerimientos legales para la comercializacion de los productos marca Cacao &

Crema.
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-Determinar las implicaciones econdmico-financieras de la fabricacién y comercializacion

de los productos del emprendimiento Cacao & Crema C. A.

Justificacion e importancia

La planificacion es un aspecto necesario como herramienta gerencial para prever

situaciones, orientar correctamente los recursos y medir la gestion administrativa.

“Dunia de Barnola, directora ejecutiva de la organizacion sin fines de lucro Venezuela
Competitiva, precisé que de ese porcentaje apenas 1,57% (274.750 venezolanos) inicia un

proyecto que logra mantenerse sélido en el tiempo. (Ballesteros, 2015).

Los Directores del emprendimiento Cacao & Crema, C.A, requieren de herramientas para
formar una organizacién eficiente, productiva y rentable capaz de mantenerse en el mercado

como oferentes llevando a la organizacién a un nivel mas formal.

Brindar herramientas adecuadas a sus objetivos que faciliten la organizacion, la direccién
y el control a los emprendedores seria un aporte importante para alcanzar los objetivos

estratégicos al mismo tiempo que dejaria el fundamento para su crecimiento y desarrollo.

Una empresa con vision de trabajo coordinado, con objetivos claros, medibles y
alcanzables, coadyuva en el desarrollo de distintas potencialidades en el Recurso Humano,

agrega valor y maximiza las ventajas ante sus competidores.

Alcance y delimitacién del proyecto

El estudio para el disefio del modelo de negocio se realizar4 en el estado Miranda,
Venezuela, especificamente en el area de la Avenida Principal de Palo Verde, Petare, zona

comercial de emprendedores para lo cual se requerird de (9) meses. El alcance de la
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investigacion contempla el andlisis de las caracteristicas del cliente objetivo, el producto, los
procesos, relaciones, los medios y canales de informacion interna y externa, la informacién
contable de la organizacion, el aspecto legal, asi como los recursos tangibles e intangibles
disponibles y necesarios, para definir la propuesta valor, especificamente para el

emprendimiento Cacao & Crema C. A.

Cronograma de Ejecucion del proyecto

El Cronograma de un proyecto es una herramienta que sirve para ubicar en el tiempo de
manera secuencial y coordinada todas las actividades necesarias de realizar en este caso para el
disefio y presentacion del proyecto, el tiempo total requerido por el proyecto es de nueve (9)

meses como se muestra a continuacion:
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SEP. OCT. NOV. ENE FEB. MAR. ABR. MAYO. JUN.

(MES 2022/2023)

CAPITULO I. EL PROBLEMA

Identificacion de necesidad/es y/o problemas

Planteamiento del problema

Interrogantes

Objetivo General

Objetivos Especificos

Justificacion e importancia

Alcance y delimitacidn del proyecto

(MES 2023)

CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Antecedentes

Bases tedricas

¢Qué es un Proyecto?

El Ciclo de Vida del Proyecto

Direccidn de Proyectos

Procesos de la Direccidn de Proyectos

Interesados del Proyecto

Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos

Areas de Conocimiento de la Direccidn de Proyectos

Desarrollo del Plan para la Direccidn del Proyecto

Modelo de Negocio CANVAS

Definicidn.

Importancia.

Objetivo.

Componentes.

Bases legales

(MES 2023)

SEP. OCT. NOV. ENE FEB. MAR. ABR. MAYO. JUN.

CAPITULO lll. MARCO REFERENCIAL o SITUACIONAL

Ventana de Mercado

Sector de produccion.

Actividad econdmica.

Producto o servicio.

Audiencia o Publico consumidor.

Analisis de competidores.
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{MES 2023) SEP. OCT. NOV. ENE FEB. MAR. ABR. MAYO. JUN.

CAPITULO IV. MARCO METODOLOGICO
Linea de Trabajo

Tipo de investigacion

Disefio de Investigacion.

Poblacion y muestra

Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion
La Encuesta

La Observacion

La Entrevista

Validez y Confiabilidad.

Estructura desglosada de tareas (EDT)
Estudio del Aspecto Comercial

Estudio Del Aspecto Técnico—Operativo
Estudio Del Aspecto Legal

Estudio Del Aspecto Financiero

VAN / TIR / Equilibrio.

Andlisis de matriz D.O.F.A

{MES 2023)
CAPITULO V. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
Modelo CANVAS para el emprendimiento Cacao & Crema.
Gestion de Recursos:
Gestion de la comunicacion.
Gestion de los interesados.
Gestion de Riesgos
CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICA
ANEXOS

Cuadro 1 - Cronograma elaboracion del TEG

Fuente: Elaboracion propia



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Antecedentes

Los Ingenieros William Javier Casas Gutiérrez y Jennifer Poveda Celis (2017) realizaron
un Trabajo Especial de Grado titulado: Modelo de negocio para validar el emprendimiento
“verduritas” en la ciudad de Bogota para optar el titulo de Especialista en Gerencia de Mercado
y Estrategia de Ventas, en la Universidad Libre de Bogota. Los objetivos de la investigacion
fueron: 1. realizar un diagnostico estratégico a través de las matrices DOFA, PEST, de perfil
competitivo y las 5 fuerzas competitivas de Michael Porter; 2. Desarrollar el modelo Canvas
para aplicar la idea de negocio “Cacao & Crema”; 3. Disefiar las estrategias de marketing y 4.
Determinar la viabilidad financiera de la propuesta de negocio generada a través del lienzo

Canvas.
Se llegaron a las siguientes conclusiones:

“Después de realizar el diagnostico estratégico se concluye que el negocio presenta una
filosofia clara en cuanto al sector al cual se quiere llegar, reconoce sus debilidades y como
puede llegar a explotar sus fortalezas para disminuir el riesgo. Ademas de ser una idea que

sigue las tendencias del mercado por lo cual garantiza su capacidad para innovar y crecer.

El modelo de negocio CANVAS es ideal para emprendedores, ya que, aunqgue no
presenta un andlisis externo del sector, internamente permite determinar aquellos factores que
son claves en el éxito de una idea de negocio. Este modelo también presenta una forma simple
y clara de presentar las ideas lo cual lo hace atractivo ante presentaciones para futuros

inversionistas.
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El modelo de negocio es viable y de acuerdo con los presupuestos realizados puede
llegar a ser una gran idea de negocio, sin embargo, es necesario no descuidar su principal
fuente de ingresos que son las ventas. Ademas, se debe tratar de descentralizar el riesgo

vendiendo solo un producto en diferentes presentaciones”.

El estudio antes descrito es util al presente trabajo especial de grado, por la aplicacion

del lienzo CANVAS en el proceso de investigacion.

Carlos Andrés Prieto Olarte (2012) realiz6 una investigacién como requisito parcial para
optar al titulo de: Magister en Finanzas Corporativas en el Colegio de Estudios Superiores de
Administracion, Bogota, Colombia, titulado: Desarrollo de un plan de negocios a partir del

modelo CANVAS para oficinas virtuales en la ciudad de Bogota.

Menciond en su conclusion que “el Business Model Generation presenta de forma
tedrica por medio de los nueve bloques de la empresa la estructura “organizacional”, que al
llevarlos al método “Canvas” la convierte en una empresa real que trabaja de forma sistémica y

sinérgica y permite cuestionar y visualizar ¢en donde y como innovar para trabajar por el éxito?.

Los nueve bloques presentan una relacion de ¢qué?, ¢,como? y ¢ quién?, que generan
diferentes interrelaciones que definen el negocio, las herramientas necesarias y con quién lo

desarrollo, ubicados en un entorno actual y proyectando un futuro mas cierto”.

El estudio anteriormente descrito acerca del proceso del CANVAS para el disefio del

plan de Negocios de una organizacion, es pertinente para el presente trabajo especial de grado.

Céaceres Espinoza, Enger Enrique”, realizé una investigacion en el afio 2020, para optar
al titulo de Especialista en Planificacion, Desarrollo y Gestion de Proyectos en la universidad
Monte Avila, Caracas, Venezuela, titulado: Disefio de un modelo de negocios para la
comercializacién de sistemas integrados de generacion de energia eléctrica en instalaciones

hasta 500kW, donde se propone el disefio de un modelo de negocios para la comercializacion
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de un sistema integrado de generacion de energia eléctrica para instalaciones hasta 500kW a la
empresa Servicios Metal-Giga, C.A. Para la ejecucién de dicho proyecto se apoyd en la
metodologia CANVAS, teniendo como resultado un proyecto que era técnicamente factible que
fue representando graficamente para su facil compresion. De igual forma, una caracteristica
importante de esta investigacion y por lo tanto del proyecto es que la misma se desenvuelve
realizando el andlisis de una marcada debilidad de un pais con un contexto socioeconémico en
crisis, asumiendo una posicion emprendedora y aplicando herramientas que la convierte una en
una oportunidad para el desarrollo, lo que demuestra la importancia de mantener una vision
clara y objetiva en cualquier situacion a pesar de las dificultades. Este es el aporte de esta

investigacion para el presente trabajo especial de grado.

Bases tedricas
Proyecto

Esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto, servicio o resultado Unico.
La naturaleza temporal de los proyectos indica un principio y un final... Los proyectos pueden

ser independientes o formar parte de un programa o portafolio. (Guia PMBOK 7ma. ed, p,4).

Un proyecto es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un
problema, la cual tiende a resolver una necesidad humana y destinadas a satisfacer las
necesidades en todas sus facetas: educacion, alimentacion, salud, ambiente, cultura, etcétera.

(Baca, 2013, p. 2).

En este sentido, y en aras de solucionar el problema de aumentar las oportunidades
para Cacao & Crema, C.A, la elaboracion de un Modelo de Negocio que agregue valor
coadyuva en la busqueda de una solucion inteligente al problema que obstaculiza del desarrollo

y crecimiento de su marca.
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A continuacién se presentan los conceptos relacionados con la Gerencia de Proyectos y
la PMBOK, en la cual se observa la conceptualizacion tanto de la Guia en su sexta edicion
como en su séptima edicion, esto debido a que el presente trabajo especial de grado se disefid

en el periodo entre la sexta y la actual publicacion de la Guia en su séptima edicion.
El Ciclo de Vida del Proyecto

El ciclo de vida de un proyecto es la serie de fases que atraviesa un proyecto desde su
inicio hasta su conclusion. (PMBOK 6ta Edic), y en la séptima edicién se expresa: dominio de

desemperiio del enfoque de desarrollo y del ciclo de vida.

De acuerdo con la PMBOK séptima edicion, las siguientes definiciones son pertinentes
para el Dominio de Desempefio del Enfoque de Desarrollo y Ciclo de Vida (PMBOK 7ma. ed, p.

33):

Entregable. Cualquier producto, resultado o capacidad Unica y verificable para ejecutar

un servicio que se debe producir para completar un proceso, una fase o un proyecto.

Enfoque de Desarrollo. Método utilizado para crear y desarrollar el producto, servicio o
resultado durante el ciclo de vida del proyecto, tal como un método predictivo, iterativo,

incremental, adaptativo o hibrido.
Cadencia. Ritmo de las actividades realizadas a lo largo del proyecto.

Fase del Proyecto. Conjunto de actividades del proyecto relacionadas l6gicamente que

culmina con la finalizacién de uno o mas entregables.

Ciclo de Vida del Proyecto. Serie de fases que atraviesa un proyecto desde su inicio

hasta su conclusion..

Las fases del proyecto son a su vez un conjunto de actividades que se ejecutan de

manera légica e interdependientes unas de otras que terminan en entregables. Las fases se
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clasifican en secuenciales, iterativas o superpuestas las cuales identificadas con nombres,

nameros y duracién son determinadas por las necesidades de gestion y control del proyecto.

Cada fase es a su vez delimitada en tiempo y sometida a revision o punto de control

para la toma de decisiones en la fecha de finalizacién pautada.
Direccidn de Proyectos

La direccion de proyectos es la aplicacion de conocimientos, habilidades, herramientas y
técnicas a las actividades del proyecto para cumplir con los requisitos del mismo. (PMBOK 7ma.

ed, p,4).

La direccion de proyectos se refiere a orientar el trabajo del proyecto para entregar los
resultados previstos. Los equipos del proyecto pueden lograr los resultados utilizando una
amplia gama de enfoques (por ejemplo, predictivos, hibridos y adaptativos) (Guia PMBOK 7ma.

ed, p,4).

En el PMBOK de la 62 edicién, se menciona que la direcciébn de proyectos se logra
mediante la aplicacién e integracion adecuadas de los 47 procesos de la direccion de

proyectos, agrupados de manera légica, categorizados en cinco Grupos de Procesos.

Para los proyectos que se rigen por un enfoque basado en procesos pueden utilizar las
siguientes cinco agrupaciones de procesos como estructura organizativa son: (Guia PMBOK

7ma. ed, p,171):

Inicio. Procesos realizados para definir un nuevo proyecto o nueva fase de un proyecto

existente al obtener la autorizacion para iniciar el proyecto o fase.

Planificacion. Procesos requeridos para establecer el alcance del proyecto, refinar los
objetivos y definir el curso de accion requerido para alcanzar los objetivos propuestos del

proyecto.
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Ejecucidn. Procesos realizados para completar el trabajo definido en el plan para la

direccién del proyecto a fin de satisfacer los requisitos del proyecto.

Monitoreo y Control. Procesos requeridos para hacer seguimiento, analizar y regular el
progreso y el desempefio del proyecto, para identificar &reas en las que el plan requiera

cambios y para iniciar los cambios correspondientes.

Cierre. Procesos llevados a cabo para completar o cerrar formalmente un proyecto, fase

0 contrato.

En este sentido, la version 7ma del PMBOK, incluye y desarrolla los dominios de
desempefio, que agrupan en si los grupos de procesos, a continuacién se muestra en la

siguiente figura:

Dominios de desempenio

INTERESADOS

11.5. Planificar la Respuesta a los Riesgos «  RIESGOS
11.7. Monitarear Jos Riesgos 9.4, Desarrollar al equipo

3.5. Dinglr af equipo

RECURSOS

* VALOR GANADO Guia Préactica Agile

CRONOGRAMA
COSTES

ALCANCE
CALIDAD

12.1. Planificar la gestion de las adquisiciones

INTEGRACION
ADQUISICIONES
RECURSOS
INTERESADOS

nes
e Cambios
ente oyecto

Figura 1 - Dominios de Desempeifio.
Fuente; EALDE BSchool, (s/f)

De igual forma, en el PMBOK 7ma edicién, se presenta la vision sistémica de la

Direccion de Proyectos. Este cambio comienza con una vision de sistemas para entrega de
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valor como parte de El Estandar para la Direccion de Proyectos. Este enfoque de los sistemas
hacia la entrega de valor cambia la perspectiva de dirigir portafolios, programas y proyectos,
para centrarse en la cadena de valor que vincula esas y otras capacidades empresariales para
avanzar en la estrategia organizativa, el valor y los objetivos del negocio. En el contexto de la
direccién de proyectos, El Estandar para la Direccion de Proyectos y la Guia del PMBOK ®
hacen hincapié en que los proyectos no sélo producen salidas, sino que, lo que es mas
importante, permiten que esas salidas impulsen resultados que, en Ultima instancia, aportan

valor a la organizacion y a sus interesados.
Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos

Los procesos de direccion de proyectos pueden organizarse en agrupaciones légicas de
entradas, herramientas y técnicas de direccién de proyectos, y salidas que se adapten a las
necesidades de la organizacion, los interesados y el proyecto. Los grupos de procesos no son
fases de un proyecto. Los Grupos de Procesos interactuan dentro de cada fase del ciclo de vida

de un proyecto (Guia PMBOK 7ma. ed, p,170).

El resultado de cada proceso en la direccion de proyectos produce una o mas salidas a
partir de una o mas entradas mediante la implementacion de herramientas y técnicas
consideradas como apropiadas para la direccibn de proyectos. La salida puede ser un

entregable o un resultado.

Existe una vinculacion directa y légica entre los distintos procesos que se realizan a

causa de los resultados que de ellos se derivan.

Ocasionalmente en los proyectos existen actividades superpuestas que tienen lugar a lo

largo de todo el proyecto. La salida de un proceso tiene como resultado:
¢ Una entrada a otro proceso, o bien

e Un entregable del proyecto o fase del proyecto.
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Herramientas

Entradas . Salidas
y Técnicas

1-EntradaD | EEEp | 1-Herramienta A | mmp i;os\fe“ciz dAe

2 - Salida de

2-Entrada F 2-Técnica B Proyecto B

Figura 2 - Entradas y salidas

Fuente: Elaboracion propia.

Iteraciones.

Son las repeticiones a las que son sometidos los procesos hasta obtener el resultado

deseado.
Dominio de Desempefio de los Interesados

Un interesado es un individuo, grupo u organizacion que puede afectar, verse afectado,
o percibirse a si mismo como afectado por una decision, actividad o resultado de un proyecto.
Los interesados del proyecto pueden ser internos o externos al proyecto, pueden estar
involucrados activamente, involucrados pasivamente, o desconocer el proyecto. (PMBOK 7ma
Edicion)

Los proyectos son realizados por las personas y para las personas. Este ambito de
desempenfio implica trabajar con los interesados para mantener la alineacién y colaborar con

ellas para fomentar las relaciones positivas y la satisfaccion.

Los interesados incluyen individuos, grupos y organizaciones. Un proyecto puede tener
un pequefio grupo de interesados o, potencialmente, millones de interesados. Puede haber
diferentes interesados en diferentes fases del proyecto, y la influencia, el poder o los intereses
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de los interesados pueden cambiar a medida que se desarrolla el proyecto (Guia PMBOK 7ma.

ed, p,9).

En el Disefio de un Modelo de Negocio para el emprendimiento los interesados serian
entre otros la administracion de Cacao & Crema, C.A, los proveedores de materia prima,
representantes de la Alcaldia de Sucre y del Consejo Comunal del palo Verde, Servicios de

almacenamiento y personal de trabajo.
Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos

Un Grupo de Procesos de la Direcciobn de Proyectos es un agrupamiento l6gico de
procesos de la direccion de proyectos para alcanzar objetivos especificos del proyecto. Los
Grupos de Procesos son independientes de las fases del proyecto. Los procesos de la direccion
de proyectos se agrupan en los siguientes cinco Grupos de Procesos de la Direccién de

Proyectos (Guia PMBOK 7ma. ed, p,245):

Grupo de Procesos de Cierre / Closing Process Group. Proceso(s) llevado(s) a cabo

para completar o cerrar formalmente un proyecto, fase o contrato.

Grupo de Procesos de Ejecucién / Executing Process Group. Procesos realizados
para completar el trabajo definido en el plan para la direccion del proyecto a fin de satisfacer los

requisitos del proyecto.

Grupo de Procesos de Inicio / Initiating Process Group. Procesos realizados para
definir un nuevo proyecto o nueva fase de un proyecto existente al obtener la autorizacion para

iniciar el proyecto o fase.

Grupo de Procesos de la Direccién de Proyectos / Project Management Process
Group. Agrupamiento l6gico de las entradas, herramientas, técnicas y salidas relacionadas con
la direccion de proyectos. Los Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos incluyen

procesos de Inicio, Planificacion, Ejecucion, Monitoreo y Control, y Cierre.
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Grupo de Procesos de Monitoreo y Control / Monitoring and Controlling Process
Group. Procesos requeridos para hacer seguimiento, analizar y regular el progreso y el
desempefo del proyecto, para identificar areas en las que el plan requiera cambios y para

iniciar los cambios correspondientes.

Grupo de Procesos de Planificacién / Planning Process Group. Procesos requeridos
para establecer el alcance del proyecto, refinar los objetivos y definir el curso de accion

requerido para alcanzar los objetivos propuestos del proyecto
Areas de Conocimiento y dominios de desempefio de la Direccién de Proyectos

El PMBOK plantea 10 Areas de Conocimiento de la Direccion de Proyectos y las define
como areas de especializacién donde se ejecutan un conjunto de procesos asociados a un

tema particular de la direccién de proyectos. (PMBOK 6ta Edic).

Las 10 Areas de Conocimiento son:

Gestion de la Integracion del Proyecto.

- Gestion del Alcance del Proyecto.

- Gestién del Cronograma del Proyecto.

- Gestién de los Costos del Proyecto.

- Gestion de la Calidad del Proyecto.

- Gestion de los Recursos del Proyecto.

- Gestién de las Comunicaciones del Proyecto.
- Gestidn de los Riesgos del Proyecto.

- La Gestion de los Riesgos del Proyecto-

- Gestidn de las Adquisiciones del Proyecto.
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- Gestion de los Interesados del Proyecto.

La vista sistémica de la direcciébn de proyectos, mencionada anteriormente refleja un
desplazamiento desde las Areas de Conocimiento a los ocho dominios de desempefio. Tal
como se expresoé en parrafos anteriores, un dominio de desempefio es un grupo de actividades
relacionadas que son fundamentales para la consecucion efectiva de los resultados de los
proyectos. En conjunto, los dominios de desempefio representan un sistema de direccién de
proyectos de capacidades de gestion interactivas, interrelacionadas e interdependientes que

funcionan al unisono para lograr los resultados deseados del proyecto.

A medida que los dominios de desempefio interactlan y reaccionan entre si, se
producen cambios. Los equipos de proyecto revisan, discuten, adaptan y responden a esos
cambios continuamente teniendo en cuenta todo el sistema, no sélo el dominio de desempefio
especifico en el que se produjo el cambio. En consonancia con el concepto de un sistema para
entrega de valor en El Estandar para la Direccion de Proyectos, los equipos evaltan el
desemperfio efectivo en cada dominio de desempefio mediante mediciones centradas en los
resultados, mas que mediante la adhesién a procesos o a la produccion de artefactos, planes,

etc.
Existen ocho dominios de desempefio del proyecto:

e Interesados,

¢ Equipo,

e Enfoque de Desarrollo y Ciclo de Vida,
e Planificacion,

e Trabajo del Proyecto,

e Entrega,

e Meétricas, e
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e Incertidumbre.
Dominio de desempefio de la planificacion

Desarrollar el Plan para la Direccion del Proyecto es el proceso de definir, preparar y
coordinar todos los componentes del plan y consolidarlos en un plan integral para la direccion

del proyecto.

El Plan para la Direccion de Proyectos resulta en la elaboracion de un documento

fundamental para todo el proyecto.

La trascendencia de este proceso radica en la produccidon del documento guia que
define la base para todo el trabajo del proyecto, el orden y el modo en que se realizaran las
actividades. Es un proceso por lo general se realiza una sola vez a menos que se hayan

predefinido puntos de control en el proyecto.

De acuerdo con la Guia PMBOK en su 7ma edicién (p. 52) las siguientes definiciones

son pertinentes para el Dominio de Desempefio de la Planificacion:

Estimacion. Evaluacién cuantitativa del valor o resultado probable de una variable, tal

como costos del proyecto, recursos, esfuerzo o duraciones.

Exactitud. En el sistema de gestién de calidad, la exactitud es una evaluacién de la

correccion.

Precision. En el sistema de gestién de calidad, la precision es una evaluacién de la

exactitud.

Intensificacion. Método utilizado para acortar la duracién del cronograma con el menor

incremento de costo mediante la adicion de recursos.
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Ejecucion Répida. Método de compresion del cronograma en el que actividades o fases
que normalmente se realizan en secuencia se llevan a cabo en paralelo, al menos durante una

parte de su duracion.

Presupuesto. Estimacion aprobada para el proyecto o cualquier componente de la

estructura de desglose del trabajo (EDT) o cualquier actividad del cronograma.

Emprendimiento

“Por tanto, el emprendimiento es la creacion de valor por parte de personas y
organizaciones, trabajando juntos para implementar una idea a través de la aplicacion de

habilidades, la creatividad, el impulso y la disposicién a asumir riesgos” (Stevenson, 2000).

Un emprendimiento es la actitud y aptitud que toma un individuo para iniciar un nuevo
proyecto a través de ideas y oportunidades (significados, s/f). Se conoce como emprendimiento
a la iniciativa de una persona o grupo para crear una empresa 0 una solucion innovadora, que

ademas de generar ganancias, también aporta valor a los consumidores (Cardenas, 2023).

El emprendimiento es un término muy utilizado en el ambito empresarial, en virtud de su
relacionamiento con la creacion de empresas, nuevos productos o innovacién de los mismos. El
emprendimiento es esencial en las sociedades, pues permite a las empresas buscar

innovaciones y transformar conocimientos en nuevos productos (significados, s/f).

De acuerdo con Rivera (2023) y Rock Content (2018) los emprendimientos pueden ser
categorizados segun su propésito, inversion inicial, tipo de solucion que desarrollan y su
impacto en la sociedad. Algunos de los tipos de emprendimientos son: pequefio, escalable,

social, espejo o de imitacidn, oportunista e incubador.

Los pequefias empresas son aquellos en los que el propietario dirige su empresa y
trabaja con un par de empleados, usualmente familiares. Son los negocios que podemos ver en
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las calles o avenidas de nuestras ciudades y, que son apenas rentables para sus duefios. Son
considerados exitosos si logran mantener las necesidades basicas de la familia o del grupo de

personas que conforman el emprendimiento.

Los emprendimientos escalables son empresas pequefias en su inicio, pero que estan
concebidas como proyectos que pueden alcanzar un gran crecimiento. Este es el caso de los
emprendimientos de innovacion tecnoldgica, los cuales pueden alcanzar un gran crecimiento en

un plazo corto de tiempo.

Las organizaciones sociales buscan generar un impacto en el mundo. Normalmente
son empresas sin fines de lucro y se centran en sectores como la educacién, derechos

humanos, desarrollo humano, salud o medio ambiente.

Los emprendimientos novedosos se basan en desarrollar e investigar para crear un

producto o servicio innovador.

Los negocios oportunistas atienden una necesidad especifica en un momento

determinado con una propuesta de negocios disefiada especialmente para esa oportunidad.

Los emprendimientos incubadores permanecen un largo tiempo en investigacion y

desarrollo, con el objetivo de satisfacer una necesidad recurrente dentro de un nicho.
El presente trabajo especial de grado se trata de una pequefia empresa.
Atencion al cliente

La atencion al cliente es el conjunto de acciones enfocadas en mejorar la experiencia de
un cliente, con la cual se establece un proceso para resolver cualquier desafio, duda o
problema del cliente de manera inmediata y efectiva. Esto puede hacerse por distintos medios
de comunicacion como teléfono, correo electrénico, chat en vivo, chatbots, tickets y redes

sociales. (Moreno, 2023)
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Acto en el cual se proporciona soporte a los clientes de una entidad, sea privada o
publica, de productos y/o servicios utilizando un conjunto de practicas o procedimientos que
cubren necesidades generales -dudas, sugerencias, reclamos y reparos técnico- asi como

problemas especificos y puntuales que requieren atencion especial (Ucha, 2009).

Modelo de Negocio CANVAS

Es un modelo de negocio que describe la l6gica de cdmo una organizacién crea, entrega

y captura valor (Osterwalder y Pigneur, 2010). Se construye con base en 9 bloques:

Segmento de mercado. Una empresa atiende uno o varios segmentos de mercado. El
bloque de construccion de segmentos de clientes logra identificar los diferentes grupos de
personas u organizaciones con lo que la Empresa desea contar para relacionarse y crear
oportunidades de negocio. Los clientes constituyen el corazén de cualquier modelo de negocio,
sabiendo esto, y deseando satisfacer mejor a los mismos, una empresa puede agruparlos en
distintos segmentos de mercado con necesidades y/o comportamientos comunes, U Otros
atributos que compartan en comudn. Una organizacion debe decidir sobre qué segmentos servir
y cuales segmentos ignorar, luego de tomar la decision, el modelo de negocio puede ser

cuidadosamente disefiado alrededor de la comprension de necesidades especificas del cliente.

Propuestas de valor. Tal como lo indica el concepto, mediante las propuestas de valor
podemos solucionar los problemas de los clientes y satisfacer sus necesidades. Este bloque se
refiere a el paquete de productos y servicios que crean valor para un segmento de cliente
especifico, a fin de diferenciarse y lograr mayor captacion de parte de los clientes en el mercado
o de los clientes ya fidelizados con la competencia. Cada proposicién de valor consiste en un
seleccionado conjunto de productos y/o servicios que satisface los posibles requerimientos de
un segmento de clientes especificos. Por ende, podemos concluir que la propuesta de valor es

38



la agregacioén de atributos o conjunto de beneficios que una empresa ofrece a los clientes con el

fin de diferenciarse de la competencia.

Canales. A través canales de comunicacion, distribucion y venta de los canales Las
propuestas de valor llegan a los clientes a través de El bloque de Canales describe como una
empresa se comunica y alcanza sus segmentos de clientes para entregar una propuesta de
valor. Los canales de comunicacion, distribucion y venta comprenden un interfaz de la empresa

con los clientes.

Relaciones con los clientes. las relaciones con los clientes se establecen y mantienen
de forma independientemente en los diferentes segmentos de mercado. El bloque de
construccién de relaciones con el cliente describe los tipos de relaciones que una empresa
establece con segmentos especificos de clientes. Una empresa debe aclarar el tipo de relacion
gque desea establecer con cada segmento de clientes. Las relaciones pueden variar de personal
a automatizada. Las relaciones con los clientes pueden ser impulsadas por las siguientes
motivaciones: adquisiciones de clientes, retenciébn de clientes e impulsar las ventas

aumentandolas.

Fuentes de ingreso. las fuentes de ingreso se generan cuando los clientes adquieren
las propuestas de valor ofrecidas. El blogue de construccién de fuentes de ingresos representa
el efectivo que una empresa genera de cada segmento de clientes (los costos deben ser
restados de los ingresos para crear ganancias). Si los clientes comprenden el corazén de un
modelo de negocio, los flujos de ingresos son sus arterias. Una empresa debe preguntarse a si
misma: ¢Qué valor esta dispuesto a pagar cada segmento de clientes? La respuesta exitosa a
esa pregunta le permite a la empresa generar uno o0 mas flujos de ingresos de cada segmento
de clientes. Cada fuente de ingreso puede tener diferentes mecanismos de precios, como lista
fija de precios, negociacion, subasta, dependiendo del mercado, dependiendo del volumen, o

gestion de rendimiento.
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Recursos clave. los recursos clave son los activos necesarios para ofrecer y
proporcionar los elementos antes descritos. El bloque de creacién de recursos clave describe
los activos mas importantes necesarios para hacer que un modelo de negocio funcione. Cada
modelo de negocio requiere recursos clave, estos recursos le permiten a una empresa crear y
ser propietario de una propuesta de valor, llegar a mercados, mantener relaciones con
segmentos de clientes y obtener ingresos. Se necesitan diferentes recursos clave segun el tipo
de modelo de negocio. Los recursos clave pueden ser fisicos, financieros, intelectuales o
humanos, como también pueden ser propiedad o arrendados por la empresa o adquiridos a

través de un socio clave.

Actividades clave. El blogue de creacién de actividades clave describe las cosas mas
importantes que una empresa debe hacer para que su modelo de negocio funcione. Cada
modelo de negocio requiere una serie de actividades clave. Estas son las acciones mas
importantes que una empresa debe tomar para operar con éxito. Al igual que los recursos clave,
se les exige crear y ser propietarios de una propuesta de valor, llegar a los mercados, mantener
las relaciones con los clientes y obtener ingresos. Y al igual que los recursos clave, las

actividades clave varian segun el tipo de modelo de negocio.

Asociaciones clave. algunas actividades se externalizan y determinados recursos se
adquieren fuera de la empresa. El blogue de creacién de asociaciones clave describe la red de
proveedores y socios que hacen que el modelo de negocio funcione. Las empresas forjan
asociaciones por muchas razones, y las asociaciones se estan convirtiendo en la piedra angular
de muchos modelos de negocios. Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de

negocio, reducir el riesgo o0 adquirir recursos.

Estructura de costos. La estructura de costos describe todos los costos incurridos para
operar un modelo de negocio. Este bloque de creacion describe los costos mas importantes

incurridos al operar bajo un modelo de negocio particular. Crear y entregar valor, mantener las
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relaciones con los clientes y generar ingresos incurre en costos, dichos costos pueden
calcularse con relativa facilidad después de definir los recursos clave, las actividades clave y las
asociaciones clave. Sin embargo , algunos modelos de negocios son mas econdémicos que
otros. Las llamadas aerolineas "sin lujos", por ejemplo, han construido modelos de negocios

completamente basados en estructuras de bajo costo.

A continuacion la representacion del lienzo CANVAS de acuerdo a Osterwalder y Pigneur

(2010, p. 44):

Modelo de negocios Canvas
Socios clave Actividades clave Propuesta de valor ﬁ Rgla:ién con los Selgmento de 8 8
clientes clientes Y
G & %

AN

Recursos clave @ Canales ((%

il

Estructura de costes | | ® Fuente de ingresos @
@

OO

|

Figura 3 - Formato de Modelo CANVAS.

Fuente: Elaboracién propia
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Bases legales
Del derecho al trabajo y a la actividad emprendedora

La actividad emprendedora encuentra su derecho de ser en la Constitucion de la
Republica Bolivariana de Venezuela, la cual establece en el Capitulo VII - De los Derechos

Econdmicos lo siguiente:

Articulo 112 Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad
econdmica de su preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en esta Constitucién y las
que establezcan las leyes, por razones de desarrollo humano, seguridad, sanidad, proteccion
del ambiente u otras de interés social. El Estado promoverd la iniciativa privada, garantizando la
creacion y justa distribucion de la riqgueza, asi como la produccién de bienes y servicios que
satisfagan las necesidades de la poblacion, la libertad de trabajo, empresa, comercio, industria,
sin perjuicio de su facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y regular la

economia e impulsar el desarrollo integral del pais.

De igual manera en la Ley para el Fomento y Desarrollo de Nuevos
Emprendimientos, Capitulo I, Disposiciones Generales, establece: en su articulo 5 el derecho
a emprender; comprendiendo esto como la facultad que tienen los venezolanos de escoger y
desarrollar la actividad econémica de su preferencia. La finalidad es fomentar la creacién de
emprendimientos productores de bienes o servicios que aporten al desarrollo econémico y

social de la nacion.

Articulo 5. Se reconoce el derecho de toda persona a participar en la actividad
economica, mediante la constitucion de emprendimientos a los fines de contribuir con el
desarrollo nacional y la produccién de bienes y servicios que satisfagan las necesidades de la

poblacion, sin mas limitaciones que las previstas en la Constitucion y la ley.
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Esta misma Ley establece en su articulo 17 el plazo para que una actividad econémica
sea calificada como emprendimiento. Culminado este periodo debera adecuarse a la figura

juridica con todas las implicaciones que corresponden.

Articulo 17. La inscripcion en el Registro Nacional de Emprendimientos tendrd una
vigencia maxima de dos afios. Cumplido este plazo, el emprendimiento debera ser inscrito en el
Registro Mercantil correspondiente bajo las figuras juridicas establecidas en el codigo de
comercio y demas leyes aplicables, so pena de la comision de ilicitos tributarios formales,

materiales y penales previstos en la legislacion tributaria.

Del Higiene y las normas reguladoras del aspecto sanitario.

El articulo 10 de la Ley de Sanidad Nacional decreta el REGLAMENTO GENERAL DE
ALIMENTOS, el cual establece en sus Disposiciones de Caracter General al ente encargado de

regular lo relacionado al higiene de los alimentos

Articulo 1. Correspondo al Ministerio de Sanidad y Asistencia Social todo lo relacionado

con la higiene de la alimentacién, y en consecuencia:”

Esta misma Ley en su CAPITULO Ill De los Establecimientos, articulo 11 ubica al

emprendimiento de Cacao & Crema bajo su normativa.

Articulo 11. Quedan sujetos a las prescripciones de este Reglamento los
establecimientos destinados a la produccién y depdsito de alimentos, los expendios fijos o
ambulantes y los vehiculos destinados a su transporte, ya sean de propiedad privada o

perteneciente a cualquier entidad oficial.

Y en su articulo 12 delimita el lapso para las renovaciones de los permisos que se

otorgan.
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Articulo 12. Los establecimientos, expendios y vehiculos a que se refiere el articulo
anterior no podran funcionar sin el correspondiente permiso de la autoridad sanitaria local. Este

permiso debera ser renovado cada afio.

Esta misma ley alberga los lineamientos con respecto a los Utensilios, personal,
inspeccion de alimentos, de los Roétulos, del registro de alimentos, Leyendas y Propaganda y

las Penas por incumplimiento de ella.

Es la guia para validar el cumplimiento de los aspectos legales inherentes al higiene del

emprendimiento de Cacao & Crema.

De igual forma, los expendios de comidas deben conocer cudles son los requisitos para
solicitar el Permiso Sanitario de Alimentos en Venezuela. El objetivo es asegurar el
cumplimiento del Cédigo Sanitario y los trabajadores estan obligados a tener las tarjetas de
salud. La solicitud de este permiso se debe hacer en el Ministerio del Poder Popular para la
Salud en Venezuela. Este permiso es obligatorio para los establecimientos comerciales de
alimentos y no alimentos. Este permiso, es un documento que certifica que un determinado
lugar estd cumpliendo las normas de salubridad para la actividad que sea realizada. Este
documento es obligatorio para los locales, empresas y hasta para ciudadanos, que deben

demostrar que se encuentran en perfectas condiciones.

El organismo encargado de emitir este permiso es El Servicio Autonomo de Contraloria
Sanitaria o “SACS” como mejor se conoce. Este organismo se encuentra adscrito al Ministerio

del Poder Popular para la Salud.

El permiso sanitario de alimentos sélo tiene una duracion de un afo por lo que debe ser

renovado una vez al afio.
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Del ejercicio de la soberania popular.

La Ley establece los lineamientos para la organizaciéon ciudadana en Consejos
Comunales, entre cuyas facultades se le otorga la aprobacion o no de los proyectos que

planteen los habitantes en la busqueda satisfacer las necesidades de las comunidades.

Articulo 1. La presente Ley tiene por objeto regular la constitucién, conformacion,
organizacion y funcionamiento de los consejos comunales como una instancia de participacion
para el ejercicio directo de la soberania popular y su relacion con los érganos y entes del Poder
Publico para la formulacion, ejecucién, control y evaluacion de las politicas publicas, asi como

los planes y proyectos vinculados al desarrollo comunitario.”

En este sentido, surge la necesidad de contar con la aprobacién del proyecto por parte

del consejo comunal del sector, el cual se comprueba con la entrega de una Carta Aval.
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CAPITULO Illl. MARCO REFERENCIAL o SITUACIONAL

El presente trabajo especial de grado desarrolla la investigacion de un emprendimiento
Cacao & Crema, que opera al aire libre en Caracas, Avenida Principal de Palo Verde, zona
comercial de emprendedores y, en ocasiones en la zona destinada al apoyo del
emprendimiento que brinda la Alcaldia de Sucre llamada “Petare Café”, ubicada en las

adyacencias de la Plaza El Cristo de Petare.

En la comunidad de Palo Verde reside una importante cantidad de familias, hay varias
escuelas, guarderias, empresas y establecimientos comerciales. Esto representa un flujo diario
y permanencia de potenciales consumidores en la Av. Principal, que ademas conecta con la

ruta hacia Mariches y la entrada al Barrio José Félix Rivas.

§ & Urbanizacion Miranda
A {lide
2 La.Urbina™ & %
o § ' | 'Barrio Jose Felix;Ribas
[ . Ny 1
Y J ~d
£y BT | Yo P
. Campo,Rico /
o Y | | / o San onio
4 \ La Dglonta Barrio San Antoni
\‘“:‘1‘--:.‘.1._-_»/. : \ &
o & N : 3
Buena Vista ! \ Turum¢
Mesuca
r ~
G ~
N «
o 3 A > = Turumi

Figura 4 - Urbanizacion Palo Verde

Fuente: Wikimapia®.

L http://wikimapia.org/1323511/Urbanizaci%C3%B3n-Palo-Verde
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La breve historia del sector que describe Frankiz (2021) indica que todo ese sector
estaba lleno de zonas verdes y haciendas con sembradios de maiz, café, cacao y cafia de
azlcar, zona que proveia alimentos a Caracas. Sus origenes se remontan al siglo XVI cuando
el capitan Pedro Gutiérrez de Lugo y el padre Gabriel de Mendoza, fundaron en una pequefia
colina bordeada por la quebrada El Oro y los rios Caurimare y Guaire una zona que llamaron:
Dulce Nombre de Jesus de Petare, eran los inicios de lo que hoy conocemos como Parroquia
Petare. Su crecimiento se realizé de forma muy desordenada por una parte y por la otra muchos
complejos bien planificados urbanisticamente como: Palo Verde, Terrazas del Avila, La Urbina,

La California y Urb. Miranda.

Entre las mas importantes haciendas se encontraban La Bolea, Los Marrones, La
Urbina, Los Ruices, El Marqués, Macaracuay, Guere-Glere (lo que hoy en dia es La California
Norte). La Urbanizacion Palo Verde fue creada en tres etapas: La primera son los edificios que
se encuentran en la Av. Central o Principal que arrancan desde donde esta hoy en dia la
estacion del “Metro de Palo Verde”. Desde ahi comienza también una zona industrial separada

de la residencial.
Ventana de Mercado

El emprendimiento objeto de esta investigacién esta basado en un producto con fuerte
arraigo en la gastronomia venezolana y esto representa una oportunidad interesante de

aprovechar por parte de los directores de cacao & Crema como oportunidad de negocio.

Este es un producto de facil elaboracién, el cual es ampliamente aceptado por el
consumidor venezolano lo cual es una ventaja. El objetivo es poner al alcance de los

consumidores un postre rico, apetecible, sano, nutritivo y asequible.
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Sector de produccién / de actividad econémica

El plan de negocio objeto de este estudios es el emprendimiento Cacao & Crema, C. A,
al analizar el Clasificador Venezolano de Actividades Econdmicas (CAEV), podria incluirse bajo
el cédigo 10 como “Elaboracion de productos alimenticios”, que comprende en concreto el
Cddigo 10712 Elaboracion de productos de pasteleria y reposteria y en concreto: Elaboracion
de postres diversos (INE, 2014), sin embargo debido a que a no hay una transformacion real del
alimento que se elabora, la unidad se clasifica en el renglon 5211- Venta al por menor en
almacenes no especializados con surtido compuesto principalmente de alimentos, bebidas y

tabaco. (SERCAMER, s/f)

El emprendimiento tiene por objeto el desarrollo de la actividad econdmica orientada a la

prestacion de servicios de alimentos, bebidas, restaurantes y puestos de comida.

Producto o servicio

El producto que ofrece el emprendimiento en envases plasticos de varias capacidades o
copas de galletas es basicamente un postre elaborado con fresas y/o melocotones, crema

chantilly, siropes chocolate, de fresa y otras frutas.

El producto que se ofrece en zonas comerciales de economia semi formal también esta
disponible para eventos tales como ferias, fiestas, inauguraciones y otras actividades a cielo

abierto.

Audiencia o Publico consumidor

No existe una limitacion de edad, sexo, etnia, condicién fisica para el consumos de este

producto salvo contraindicaciones médicas como alergias, el cual estaria a la disposicién de
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todos los transeuntes de la redoma de Petare, residentes del sector Palo Verde y Lomas del

Avila de la Parroquia Petare, Edo. con gusto por los postres.

Andlisis de competidores

La Competencia es Disputa o contienda entre dos o0 mas personas sobre algo (RAE).
Las empresas enfrentan otros oferentes de bienes semejantes cuya influencia y capacidades

son necesarias de analizar en aras de poder crear una estrategia adecuada para competir.

La competencia puede ser directa o indirecta, los competidores directos son aquellos
gue ofrecen otros postres semejantes a las de Cacao & Crema, C.A, mientras que los indirectos

son aquellos que ofrecen productos sustitutos.

En este sentido, la competencia son los oferentes de postres que operan en la periferia
de Cacao & Crema y los consumidores de las mismas materias primas o consumibles como

vasos, frutas, chantilly y coberturas tales como cafetines, restaurantes y reposterias
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CAPITULO IV. MARCO METODOLOGICO

Linea de Trabajo

Este trabajo de investigacién esta orientado al emprendimiento, y la manera como puede
maximizar los beneficios financieros y organizacionales. En este sentido y de acuerdo al Manual
para la elaboracién del proyecto de Trabajo Especial de Grado de la Universidad Monteavila
(2019) es un Proyectos de evaluacion financiera: Incluye técnicas, practicas, desarrollo de
herramientas y enfoques que permitan ir mas alld de la evaluacion financiera tradicional.
Permite el uso de la estadistica y diferentes tipos de proyecciones para evaluar riesgos y

sensibilidad de los proyectos a diferentes variables o escenarios.
Tipo de investigacién

El presente trabajo especial de grado es de tipo proyecto factible, para UPEL (2016) el
proyecto factible es definido de la siguiente manera: Consiste en la investigacion, elaboracién y
desarrollo de una propuesta de un modelo operativo viable para solucionar problemas,
necesidades de organizaciones; puede referirse a la formulacion de politicas, programas,
tecnologias, métodos (p. 21), pues es un proceso de investigacibn basado en material
documental e informacién de campo, cuyo objetivo es la elaboracion y desarrollo de una
propuesta de solucion a un problema, en este caso del ambito comercial que presenta el

emprendimiento de Cacao & Crema, C.A.
Disefio de Investigacion.

El disefio es de la investigacion a realizar es de Campo debido a que se utilizaran

fuentes primarias y secundarias de informacion tanto cualitativas como cuantitativas.
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La UPEL (2016) define Investigacion de ampo, el andlisis sistemético de problemas en la
realidad, con el propésito bien sea de describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza y
factores constituyentes, explicar sus causas y efectos, o predecir su ocurrencia, haciendo uso
de métodos caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o enfoques de investigacion

conocidos o en desarrollo (p.18).
Poblacion y muestra

La poblacion se define como la totalidad del fendmeno a estudiar donde las unidades de
poblaciéon poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a los datos de la

investigacion.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), define la muestra como: “... un grupo de la
poblacion de interés (sobre el cual se recolectan datos, y que tiene que definirse o delimitarse

de antemano con precision), éste debera ser representativo de la poblacion.” (p.170).

Segun el Censo del INE en el afio 2011, Petare contaba con una poblacién de 372.106
habitantes descendientes de inmigrantes peruanos, haitianos, colombianos y ecuatorianos que
se asentaron en el territorio en la era prospera de Venezuela, y serian unos 448 861 segun
estimaciones de 2020 2. Para efectos del presente estudio, la poblacién objeto de estudio son
ciento veinte (120) individuos que conforman parte de los clientes activos residentes entre
Petare y Palo Verde, mientras que la muestra esta compuesta por veinticuatro (24) dividuos
escogidos aleatoriamente segin el Método Probabilistico, los cuales representan el 20% de la

poblacion total.

2 https://es.wikidat.com/info/Petare
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Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion.
La Encuesta

Es el “método de investigacién capaz de dar respuestas a problemas tanto en términos
descriptivos como de relacion de variables, tras la recogida de informacion sistematica, segun
un disefio previamente establecido que asegure el rigor de la informacion obtenida”
(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014 p.403). La encuesta permite obtener informacion
acerca de aspectos del objeto de estudio para identificar patrones y relaciones entre las

caracteristicas descritas y establecer relaciones entre eventos especificos.
La Observacion

La observacion es una técnica que consiste en observar el desarrollo del fenémeno bajo
estudio. Permite obtener informacion cualitativa o cuantitativa de acuerdo con la manera en la

cual se ejecute y los aspectos que se consideren como necesarios de analizar.

Este método de recoleccion de datos consiste en el registro sistematico, valido y
confiable de comportamientos y situaciones observables, a través de un conjunto de categorias

y subcategorias. (Herndndez, Fernandez y Baptista, 2014 p.399).

En este trabajo especial de grado se observaran los procesos, el recurso humano, la
competencia, los clientes y el entorno donde se realiza el emprendimiento con el fin de obtener

los datos para modelar el emprendimiento.
La Entrevista
La entrevista se define como una reunién para conversar e intercambiar informacion

entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados). En la
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entrevista, a través de las preguntas y respuestas se logra una comunicacion y la construccion

conjunta de significados respecto a un tema (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014 p.403).

Para esta investigacidn se implementaran entrevistas con expertos en el area que
corresponda con el objetivo de recaudar informacion necesaria para la toma de decisiones
estratégicas. Para este proyecto de investigacion se entrevistard al Sr. Gerardo Pernia; quien es
Cocinero Profesional, Director de Inversiones La Mochila, C.A. Ubicado en San Antonio de

Galipan, Parroquia Macuto, Edo. La Guaira.
Validez y Confiabilidad.

Segun, Hernandez, Fernandez y Baptista, (2014),”la validez en términos generales se

refiere al grado en que un instrumento realmente mide la variable que pretende medir” (p.200).

Ser valido significa que un instrumento es apropiado para una categoria de
comportamientos si nos permite predecir comportamientos o rendimientos dentro de esa
categoria, independientemente del nombre de la prueba, del rasgo o rasgos que se dice que

mide.

La validez del instrumento de recoleccion de datos de la presente investigacion se
realizo a través de la validez de contenido, es decir, se determin6 en qué sentido los items que
contiene el instrumento fueron idéneos para las caracteristicas del universo que se desea

medir.

La obtencién de confiabilidad es un requisito, sobre todo si se quiere considerar valido
dicho instrumento. Es por ello que todo instrumento vélido es confiable, no obstante, el obtener
la confiabilidad no hace valido un instrumento. Ser confiable significa que un instrumento de
medicion independiente de su objetivo siempre debe medir lo mismo, bajo las mismas

condiciones. En este sentido la confiabilidad de estos instrumentos se fundamenta en la
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seleccion aleatoria de la muestra y la medicion de los mismos aspectos y en las mismas

circunstancias.

Segun Hernandez, Ferndndez y Baptista, (2014), la confiabilidad de un instrumento de
medicion se refiere al grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto u objeto produce

resultados iguales (consistentes y coherentes). (p.200)
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Cuadro de Variables por objetivos

Objetivos Especificos

Determinar concentracion de la demanda
potencial de los productos ofrecidos por
Cacao & Crema como parte de una
estrategia que permita la captacion de

nuevos clientes.

Objetivos Especificos

Identificar los aspectos técnicos y
operacionales con oportunidades de
mejoras incluyendo requerimientos

legales para la comercializacién de los
productos marca Cacao & Crema.

Objetivos Especificos

Determinar las implicaciones econémico-

financieras de la fabricacion y
comercializacion de los productos de la
marca Cacao & Crema.

Variable Tipo de Variable Descripcion de Variable Dimensiones Indicador Unidad de medida Instrumento
Cuantitativa discreta Factores caracteristicos de la Demanda Prefere_nma de Porcentajes Encuesla”/
. . opciones Observacion
— ——— demanda, necesarios de analizar
Demanda Cualitativa politomica . . . Encuesta /
! para desarrollar una estrategia de Demanda Presencia en RR.SS Iteraciones >
Ordinal captacion y fidelizacion Observacion
Cuantitativa discreta P Y ) Demanda Preferencia de horario Intervalo Observacion
Cuantitativa discreta - Despacho Preferencia de lugar de Porcentaje (_je Observacion
Aspectos que describen la consumo prefereancia
Concentracion Cuantitativa discreta | ubicacion, target y segmento de | Rasgos demograficos Edad Cantidad de afios Observacion
- L la demanda potencial. y i y
Cualitativa dicotémica P Rasgos demograficos Sexo Cantldafi de personas Observacion
seglin su sexo
Cuantitativa discreta Proceso de identificacion y Calidad de servicio Satisfaccion Por(_:enlaj(_e'de Encuesla”/
- . satisfaccion Observacion
analisis comparativo de los Porcentaie de Encuesta/
Competencia Cuantitativa continua aspectos caracteristicos de la Calidad del producto Presentacion . J., >
. satisfaccion Observacion
— — competencia, sus fortalezas y -
Cualitativa politémica I . . . Porcentaje de Encuesta /
R debilidades. Comunicacién Preferencia opciones - I
ordinal aceptacion Observacion
Variable Tipo de Variable Descripcion de Variable Dimensiones Indicador Unidad de medida Instrumento
litativ litomi . " rvacion
Cualitativa po tomica - o 5 RRHH Desermpefio perfil Observacién de
PR nominal Actividad dirigida a la evaluacion campo
Aspecto Técnico . —
T del RR.HH en las operaciones. . . . Observacién de
Cuantitativa discreta Equipos Equipos Check de equipos
campo
» . Actividades clave. X
o P Evaluacion del flujo de procesos Entrevista /
. Cualitativa politomica N o L. . . .
Aspecto Operacional nominal e identificacion de las actividades Operaciones Flujograma Observacion de
y relaciones clave. . campo
Relaciones clave
Cualitativa politémica Conjunto de requisitos legales,
Aspecto Legal nominal sanitarios y comerciales Permisos Check list de permisos | NUGmero de permisos Check List
necesarios
Variable Tipo de Variable Descripcion de Variable Dimensiones Indicador Unidad de medida Instrumento
Determinar la cantidad de dinero Indicadores
Recursos Economicos necesario en la ejecucion del Recursos Estados financieros Cantidad de dinero financieros
proyecto.
- . . - L . . Indicadores
Cuantitativa continta. Actividad cuyo objetivo es Estimacion de egresos | Estructura de costos | Cantidad de dinero financieros

Finanzas

predecir el flujo de caja futuro,
mediante el uso de herramientas
de andlisis financiero

Estimacion de ingresos

Estados financieros

proyectados

Cantidad de dinero

VAN/TIR/EQUILIBRI
(0]

Anexo 1 - Cuadro de variables

Elaboracion propia
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Presentacion y analisis de los resultados

Segun Hurtado. (2000) El propdsito del analisis es aplicar un conjunto de estrategias y
técnicas que le permiten al investigador obtener el conocimiento que estaba buscando, a partir
del adecuado tratamiento de los datos recogidos. Algunos datos obtenidos fueron analizados

mediante un proceso de categorizacion, tabulacion y comparacion.

Una herramienta Util para las mediciones que se necesitaron realizar fue Excel, su
versatilidad permite la ordenacién de datos y su representacién gréfica para la comprensiéon de

cada punto.

Estudio del Aspecto Comercial

En el estudio del Aspecto Comercial se analiz6 la Demanda utilizando la encuesta para
obtener informacién cualitativa y cuantitativa caracteristica de la misma. Es decir, se queria
conocer la ubicacion, target y segmento de la demanda potencial asi como las caracteristicas

mas importantes de la competencia.

En este punto se utilizé la observacion de campo y la encuesta descriptiva, se anexan en
el Apéndice A del presente Trabajo Especial de Grado, con preguntas cerradas, orientadas a

conocer aspectos cualitativos y cuantitativos de la demanda.

Los resultados obtenidos a continuacion:

Observacion de las operaciones en La Av. Ppal. De Palo Verde

Con el propé6sito de conocer caracteristicas descriptivas de la demanda o cliente
potencial objetivo, se disefié una guia de observacion la cual se implementd en el punto de

venta ubicado en La Av Ppal. De Palo Verde.
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Dicha observacion fue realizada aleatoriamente entre los dias 01/04/2023 al 18/04/2023,
siendo los clientes del emprendimiento el objeto de estudio segun las cantidades que se indican

en la Poblacion y Muestra.

La guia fue disefiada en formato Excel y contiene una serie de aspectos observables,
como por ejemplo el sexo y la preferencia de horario con el proposito de identificar donde se
concentraba la dimanada. También incluye los indicadores y la unidad de medida objeto de

analisis. Se encuentra como se indico anteriormente en el Apéndice “A” del presente trabajo.

Resultado de la Observacion de Campo

A continuacion se presentan los resultados de la aplicacién de la guia de Observacion de

Campo:

1- Concentracion de la demanda.

Concentracion

Nifos y
ninas
33%

Adolescent
e
13%

Figura 5 - Gréfica Concentracion de la demanda

Fuente: Elaboracion propia.

La respuesta a esta interrogante ayuda a identificar cual es la edad promedio de los

clientes donde esta concentrada el mayor porcentaje de consumo; ubicando a las mujeres en el
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primer lugar de con un 46%, seguido de nifios y nifias con un 33%,

hombres 8%.

2- ¢Cudles son las opciones de preferencia?

¢Cuales son las opciones de preferencia?

VASOS $5,00

%

VASOS 84,00

2%

VASOS $3,00
8%

Figura 6 - Gréfica Porcentaje de preferencia
Fuente. Elaboracion propia.

adolescentes 13% vy

La respuesta a esta interrogante ayuda a identificar cual es la presentacibn con mayor

aceptacion por los clientes; destacando la presentacion cuyo precio es $1,50 con un importante

66% de aceptacion.

3- ¢Cual es el intervalo con mayor afluencia de clientes?

éCual es el intervalo con mayor
afluencia de clientes? .

10%

6:00a 9:00
39%

3:00a 6:00
51%

2:00a 3:00

Figura 7 - Gréfica: Intervalo de afluencia.
Fuente. Elaboracion propia.
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Con estos datos se pudo determinar cual es el intervalo en el que se presenta la mayor
afluencia de clientes en el punto de venta de Palo Verde. El resultado indica que entre las 3:00
p.m Yy las 6: p.m se encuentra concentrado el 51% de la afluencia, entre las 6:00 p.m y las 9:00

el 33% y entre las 12:00 y 3:00 p.m el 10 %.

4- ¢;Consumo en estand o prefiere delivery?

éConsumo en estand o delivery?

Figura 8 - Grafica: Tipo de consumo

Fuente. Elaboracion propia.

Con estos datos se pudo determinar cual es la preferencia con respecto al lugar de
consumo, encontrando como resultado que el 80% prefiere consumir in situ y el 20% opta por

delivery.

5- ¢Sigue a cacao &_crema en las Redes Sociales (RR.SS)?

Sigue a cacoy_crema en las RR.SS

Figura 9 - Gréfica Porcentaje de seguimiento en RRSS.

Fuente. Elaboracion propia.
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Esta informacion permitié conocer la cantidad de clientes que tienen conciencia de la
presencia de Cacao & Crema en las RR.SS, determinando que apenas el 6% de los clientes lo

saben.

Encuesta a clientes en La Av Ppal. De Palo Verde

Para conocer ciertos aspectos de la demanda o cliente potencial objetivo se disefi6 e
implementé la encuesta (ver Apéndice A en este TEG). Con lo cual se buscaba identificar
caracteristicas tales como preferencias, opiniones, y otros aspectos que permitan entender las
motivaciones y expectativas del consumidor, en aras de disefiar una estrategia comercial

efectiva. Dicha encuesta se realizé entre los dias 20 de abril y 02 de mayo del 2023.

Las preguntas que se realizaron fueron las siguientes:

DEMANDA
Item Interrogantes Indicador Unidad de medida
1 [Concentracion de la demanda Concentracion Porcentaje
. . . . . Porcentaje de
2 |¢Cudles sonlas opciones de preferencia? Preferencia opciones R
preferencia
3 |¢Cual fue la hora aprox de venta? Preferencia de horario Intervalo
4 |¢Consumo en estand o delivery? Preferencia de lugar de consumo Porcentaj_e de
preferencia
5 |¢Sigue a cacaoy _crema enlas RR.SS? Cantidad de seguidores en RR.SS |lteraciones

Tabla 1 - Preguntas para evaluar la demanda.

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacién se presentan los resultados obtenidos en la aplicacién de la encuesta de

la Demanda:

Resultados de la encuesta — Demanda
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1- ¢Qué le parecio el servicio, malo, mejorable, bueno, excelente?

éQué le pareci6 el servicio, malo,
mejorable, bueno, Excelente?

Mejorable

Malo
0% 2%
Bueno
22%

Excelente
76%

Figura 10 - Gréfica: Porcentaje de opinidn sobre el servicio
Fuente. Elaboracion propia.

El objetivo de esta pregunta es conocer la apreciacion y opinién de los clientes de Cacao
& Crema con respecto al servicio, para detectar oportunidades de mejoras en funcién de
aprovechar esta informacién en el desarrollo de la estrategia de captacion. Como resultado de la
encuesta se determind que el 76 % de los clientes catalogan como excelente el servicio, un 22%

lo califica bueno y el 2% mejorable. Ningun cliente calificé malo.

2- ¢Como describe el producto, malo, mejorable, bueno, excelente?

éComo describe el producto, malo, mejorable,
bueno, excelente?

Malo
0%

Mejorable
12%

Excelente
53% Bueno

Figura 11 - Gréfica: Porcentaje de satisfaccion del producto

Fuente. Elaboracion propia.
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El objetivo de esta pregunta es conocer la apreciacion y opinién de los clientes de Cacao
& Crema con respecto al producto, para detectar oportunidades de mejoras en funcién de
aprovechar esta informacién en el desarrollo de la estrategia de captacion. Como resultado de la
encuesta se determind que el 53% de los clientes catalogan como excelente el producto, un

35% lo califica bueno y el 12% mejorable. Ningun cliente calificé malo.

3- ¢(Quéle gusto mas: Le crema, las frutas, los siropes o la galleta?

¢ Qué le gusté mas: Le crema, las frutas, los siropes o la
galleta?

Figura 12 - Gréfica: Porcentaje de preferencias

Fuente. Elaboracion propia.

La respuesta a esta pregunta persigue identificar preferencias del cliente y fortalezas del
producto de Cacao & Crema; encontrado en los resultados un porcentaje importante de
preferencia hacia los sirope con un 44%, seguido de la crema chantilly con el 38%, un 10% se

identifica con las galletas y el 8% con las frutas.

4- ¢Qué le parecio6 la presentacion, malo, mejorable, bueno, excelente?
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éQué le parecid la presentacién, malo,
mejorable, bueno, excelente?

Malo

Excelente 0%
28% Mejorable

R 20%

Figura 13 - Grafica: Porcentaje de presentacion del producto

Fuente. Elaboracién propia.

El objetivo de esta pregunta es conocer la apreciacion y opinion de los clientes de Cacao
& Crema con respecto a la presentacion, para detectar oportunidades de mejoras en funcion de
aprovechar esta informacién en el desarrollo de la estrategia de captacion. Como resultado de la
encuesta se determind que el 52% de los clientes catalogan como buena la presentacion, un

28% lo califica excelente y el 20% mejorable. Ningun cliente calific6 malo

5- ¢Son las RR.SS una fuente de motivacion para usted comprar este tipo de

productos?

&Son las RR.SS una fuente de motivacion para usted
comprar este tipo de productos?

Figura 14 - Grafica: Uso de las RRSS.
Fuente. Elaboracion propia.
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El objetivo de esta pregunta es conocer la influencia de las RR.SS en la creacion de
motivacién al consuno de este tipo de productos en los clientes de Cacao & Crema. Como
resultado de la encuesta se determiné que el 63% manifestdé comprar por influencia de las

RR.SS mientras que un 37% no se lo atribuy®.

La Competencia

Otro objeto de andlisis para el desarrollo del modelo de negocio y la estrategia comercial,
es conocer ciertos aspectos de la competencia, (ver Apéndice A en este TEG). por lo cual se
utilizé también la encuesta para identificar en los clientes aspectos tales como preferencias y
opiniones que permitan entender las motivaciones y expectativas del consumidor, las cuales
encuentra satisfacer en la oferta de los otros competidores. Todo esto en aras de disefiar una
estrategia comercial efectiva. Dicha encuesta se realizé entre los dias 20 de abril y 02 de mayo

del 2023.

Las preguntas que se realizaron fueron las siguientes:

COMPETENCIA
ltem Preguntas Indicador Unidad de medida
¢, Qué es lo primero que le atrae de otros

1 |emprendimientos, la presencia, la publicidad, el trato, la  |Satisfaccion Porcentaje de

satisfaccion

variedad?

¢, Como califica el despacho de los otros emprendedores, . L Porcentaje de
2 . Satisfaccion . i

mala, mejorable, buena, muy buena? satisfaccion

¢,Como califica la presentacién de otros emprendedores - Porcentaje de
3 . . Presentacion . i

semejantes, mala, mejorable, buena, excelente? satisfaccion

¢, Qué busca en las fresas con crema de otros
4 |proveedores, el sabor, la presentacion, la cantidad o el Preferencia opciones
precio?

Porcentaje de
aceptacion

¢ A través de cual medio se comunican otros proveedores
con usted? Whatsapp, Instagram, Facebook, Tik Tok?

Porcentaje de

Preferencia opciones -
aceptacion

Tabla 2 - Preguntas para evaluar la competencia.

Fuente: Elaboracion propia.
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Resultados de la encuesta - Competencia

1- ¢Qué es lo primero que le atrae de otros emprendimientos, la presencia, la publicidad, el

trato, la variedad?

¢Queé es lo primero que le atrae de otros
emprendimientos, la presencia, la publicidad, el trato, la
variedad?

Variedad

0%

Figura 15 - Gréfica: Satisfaccion.

Fuente. Elaboracion propia.

El objetivo de esta pregunta es conocer que aspectos de la competencia captan la
atencion de los clientes de Cacao & Crema, para detectar oportunidades de mejoras en funcion
de aprovechar esta informacion en el desarrollo de la estrategia de captacién. Como resultado
de la encuesta se encontré que el 35% los clientes manifiestan interés a causa de la publicidad,
un 32% se lo acredita a la atencién, 23% a la presencia y un 10 % a la variedad de productos

que ofrecen.

2- ¢Como califica el despacho de los otros emprendedores, mala, mejorable, buena,

muy buena?
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¢ Como califica el despacho de los otros emprendedores,
mala, mejorable, buena, muy buena?

Mejorable
6%

Excelente
64%

Figura 16 - Grafica: Despacho de otros emprendedores

Fuente. Elaboracién propia.

El objetivo de esta pregunta es conocer la apreciacion y opinion de los clientes de Cacao
& Crema con respecto al calidad del despacho de la competencia, para detectar oportunidades
de mejoras en funcién de aprovechar esta informacion en el desarrollo de la estrategia de
captaciéon. Como resultado de la encuesta se determind que el 64% de los clientes catalogan

como excelente el despacho, un 20% lo califica bueno, el 10% malo y el 6% mejorable.

3- ¢Como califica la presentacién de otros emprendedores semejantes, mala,

mejorable, buena, excelente?

éComo califica la presentacion de otros emprendedores
semejantes, mala, mejorable, buena, excelente?

Mejorable
6%
Bueno

20%
Excelente
64%

Gréfica: Presentacion de otros emprendedores.

Fuente. Elaboracion propia.
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El objetivo de esta pregunta es conocer la apreciacion y opinion de los clientes de Cacao
& Crema con respecto al presentacion de la competencia, para detectar oportunidades de
mejoras en funciébn de aprovechar esta informacion en el desarrollo de la estrategia de
captacion. Como resultado de la encuesta se determiné que el 64% de los clientes catalogan

como excelente la presentacion, un 20% lo califica bueno, el 10% malo y el 6% mejorable.

4- (Qué busca en las fresas con crema de otros proveedores, el sabor, la

presentacion, la cantidad o el precio?

¢Qué busca en un producto de este tipo, el
sabor, la presentacion, la cantidad o el precio?

Presentacién
11%

Precio Calidad
60% 14%

Figura 17 - Grafica: Preferencia de opciones.

Fuente. Elaboracién propia.

El objetivo de esta pregunta es conocer la variable que mas influye sobre la decision de
compra de los clientes de Cacao & Crema, entre los cuales estan calidad, precio, presentacion y
sabor.

Esto para detectar oportunidades que de esta informacién se desprendan para el
desarrollo de la estrategia de captacion, obteniendo como resultado de la encuesta que el 60%
de los clientes consideran el precio como factor determinante, un 15% indica el sabor, 14% la

calidad y 11% la presentacion.
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5- ¢A través de cudl medio se comunican otros proveedores con usted? WhatsApp,

Instagram, Facebook, Tik Tok?

éA través de cual medio se comunican otros
proveedores con usted, Whatsapp, Instagram, Facebook,
Tik Tok?

Figura 18 - Grafica: Comunicacion con otros proveedores.

Fuente. Elaboracién propia.

El objetivo de esta pregunta es conocer el medios digitales a través de los cuales otros
proveedores hacen contacto con los clientes de Cacao & Crema entre las opciones estan

Facebook, Instagram, Tik Tok WhatsApp.

Como resultado de la encuesta se determiné que el 32% de los clientes sefialaron a la

plataforma Facebook, un 26 Instagram, 26% WhatsApp y 16% Tik Tok.

Los resultados obtenidos a través de la observacion y la encuesta describen aspectos
caracteristicos de la demanda y competencia que fueron utilizados, ademas de otras
herramientas, en la elaboracion de la estrategia comercial, como parte del disefio del modelo de

negocio CANVAS.
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Estudio Del Aspecto Técnico—-Operativo

En este apartado se identifican los aspectos técnicos y operacionales con oportunidades
de mejoras incluyendo requerimientos legales para la comercializacion de los productos marca

Cacao & Crema.

En el estudio Técnico-Operativo se analiz6 lo concerniente a las capacidades
requeridas en el personal asi como los procesos, procedimientos y mobiliario del

emprendimiento.

El propdésito de este espacio es identificar aquellas aptitudes y recursos necesarios para
las operaciones, dicha informacion se espera obtener mediante la implementaciéon de

herramientas tales como la observacion de campo, check list y entrevistas.

Con la informacion obtenida se espera aprovechar las oportunidades de mejora que
agreguen valor y poder contribuir en la toma de decisiones para el disefio del modelo de

negocio.

Se utilizé la observacion para evaluar algunos aspectos relacionados con la atencion al

cliente, el desempefio del operador y la técnica utilizada en el punto de venta.

Una vez aplicada la herramienta los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Evaluacion del flujo de procesos e identificacion de las actividades y relaciones

clave.

En este punto se evaluo el flujo de actividades que se ejecutan para la elaboracion y

venta de las fresas con crema del emprendimiento Cacao & Crema, para lo cual se tomaron en
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cuenta los procesos de compras, recepcion, almacenamiento, dotacion en punto, facturacion y

cobranza.

Los datos para la realizacién de esta herramienta se obtendran de los directores del
emprendimiento y la observacién en campo, no con el propdésito de detallar los procedimientos

sino procurando identificar las actividades y las relaciones clave para el emprendimiento.

FLUJOGRAMA DE OPERACIONES

Compras Despacho / Ventas

TR

Figura 19 - Flujograma de operaciones.
Fuente: elaboracién propia.
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Observacion 1:

Actividad dirigida a la evaluacién de los recursos necesarios para las operaciones

Se aplicé la lista de chequeo 1 de mobiliario y utensilios requeridos (ver el Apéndice B a este

TEG), y se obtuvieron los siguientes resultados:

Descripcion Cant. Req.| Can. Disp.| Faltante
CUCHILLO GRANDE: Profesional de 8" 20cm Ac/Inox. 1 1 0
CUCHILLO MEDIANO: Profesional de 6" 15cm Ac/Inox. 1 2 -1
CUCHARILLA: 2 en acero inoxidable 2 2 0
TENEDOR: 2 en acero inoxidable 2 2 0
TABLA DE PICAR: Acrilica 46x32x0.6 cm 1 1 0
CUCHARA PLASTICA GRAMERA: De 75gr 2 2 0
POTES SALSEROS 8 12 -4
CESTA PLASTICA MED.: Con tapa 2 3 -1
PLATOS PLANOS PEQ.: Plastico 20cm 4 6 -2
TOBO PLASTICO: 20 Litros grado industrial 1 1 0
CESTA PLASTICA RUSTICA: Pequefia de 25Kg 40x60x19 cm 2 4 -2

|

MOBILIARIO PLANTA Y EQUIP
Descripcion Cant. Req.|Can. Disp.| Faltante

SIFON DE CREMA CHANTILLY 2 2 0
ESTAND DE MADERA 1 1 0
SILLA PLASTICA 2 1 1
TOLDO COMPLETO 1 0 1
CORNETA 1 0 1
BALANZA DIGITAL 5kgrs 1 1 0
BALANZA DIGITAL 40kgrs 1 0 1
COCINA ELECTRICA 1 HORNILLA 1 1 0
SOMBRILLA: 1 0 1
ENVASE PARA ESTERILIZADO DE FRUTAS 1 1 0

Descripcion Cant. Req.| Can. Disp.| Faltante
CEPILLO DE BARRER 1 1 0
PANITO DE COCINA 3 6 -3
TOBO PLASTICO: 20 Litros grado industrial 1 2 -1
PALA PLASTICA P/BASURA 1 1 0

Descripcion Cant. Req.| Can. Disp.| Faltante
DELANTAL 2 1 1
BANDANAS 2 0 2
FRANELA ESTAMPADA 4 3 1
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Tabla 3 - Lista de chequeo 1 mobiliario y utensilios.

Fuente: Elaboracion propia.
Una vez cotejados los datos se pudo comprobar que los articulos faltantes o limitan el
ejercicio de las operaciones y los excedentes tampoco representan una cantidad de dinero

significativa.

Se comprobé que disponen de los recursos materiales clave para mantener las
operaciones, sin embargo se recomienda la adquisicién de todo el equipo contenido en la lista
sobre todo el punto de venta el cual no poseen y que puede impactar de manera negativa en

las ventas. Pero esto depende de la decision de los directores del emprendimiento.

Como se menciond anteriormente, toda esta informacién serd analizada para la toma de

decisiones en la formalizacion del modelo de negocio.

Observacion 2:

Actividad dirigida a la evaluacién del RR.HH en las operaciones.

En este punto se utilizé una guia de observacion para identificar oportunidades de
mejora en el proceso de venta y atencion al cliente, ademas del desempefio y la técnica utilizada
en la elaboracion del producto ofrecido por Cacao & Crema, la cual se encuentra en el Apéndice

“C” a este TEG: “Guia observacion del RR.HH en las operaciones”

Su Valoracion o calificacion se basé en el juicio del observador, y los resultados

obtenidos fueron los siguientes:
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GUIA DE OBSERVACION -
OPERADOR/VENDEDOR

Atencién al cliente

Observacioén

Demuestra buenos modales al

. . X Usa frecuentemente las normas de cortesia
interactuar con el cliente
Utiliza términos adecuados al - . .

. . X Utiliza un lenguaje comedido
comunicarse con el cliente
Discute con el cliente X No
Asesora al cliente X Procura explicar ante las dudas de los cliente y

Se expresa en un tono
apropiado

Se expresa en un tono moderado.

Desempefio i No Observacién

%

trabajo

Llenalos controles

Cumple con el horario X Puntual
Ordena su area de trabajo X Si
Mantiene limpia su area de X Si

X

Los controles son actualizados frecuentemente

Técnica

Manipulacién de alimentos

Deficien Mejorab Buen

te le

a Observacioén

Se apega a las normas de manipulacion de
X alimentos, utiliza guantes y se lava las manos
que regularidad.

Manipulacién de equipos

Los equipos son faciles de manipular y no
presentan un nivel de complejidad tal que
signifique un problema su manipulacién. La
iluminacién del estand y la cocina estan
desprovisto de protector eléctrico.

Preservacion de la materia
prima

Se requiere mayor cantidad de material
refrigerante para las cavas en las que se
trasladan las frutas y la crema chantilly, ya que
la exposicion a temperaturas calidas puede
afectar su integridad.

Imagen y presentacion del
producto final.

Producto bien presentado y cuidadosamente
preparado en envases limpios.

Tabla 4 - Guia de observacién operador/vendedor.

Fuente. Elaboracion propia



Entrevista 1;

En este punto se utilizara la entrevista y la observacién conocer los procesos

necesarios de realizar para cotejar su cumplimiento e identificar oportunidades de mejora.

Entrevista con experto.

El entrevistado responde al nombre de Gerardo Pernia, Cocinero Profesional, Director de
Inversiones La Mochila, C.A. Ubicado en San Antonio de Galipan, Parroquia Macuto, Edo. La

Guaira.

La entrevista estuvo orientada a identificar los aspectos necesarios de considerar para
obtener un producto de calidad, y en funcién de ello ubicar dicho aspecto en las operaciones

para brindar especial atencién e implementar las medidas necesarias. Ver Apéndice D

Para profundizar un poco en ciertos aspectos técnicos pertinentes al proyecto, como lo
son el adecuado manejo de los perecederos y algunas recomendaciones de expertos en el area,

se realizé una entrevista descriptiva procurando una respuesta a las siguientes interrogantes:

Resultados obtenidos de la entrevista

La respuesta a las preguntas clave da la entrevista obtenida fueron las siguientes:

1 - ¢En el proceso que abarca desde la compra de perecederos y hasta la venta de las fresas

con crema, a cual procedimiento le dedicaria especial atencion? ¢,Por qué?

Lo primordial para elaborar unas fresas con crema es la calidad de la materia prima,

hablamos especificamente de las fresas y la crema chantilly, elementales para la elaboracion de
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un producto de primera. Por lo que su adecuado almacenamiento y preservacién es

determinante especialmente las fresas.

2- ¢ Qué recomendacién nos puede hacer para un manejo adecuado de frutas?

Las fresas son un producto muy delicado, nunca deben quitarles las hojas qué
acompafnan las fresas. Deben ser almacenadas preferiblemente en cajas de carton y en

cantidades que no se presionen entre si por el peso.

3- ¢ Qué recomienda para la preservacion y conservacion de la materia prima?

Las fresas son un producto perecedero a muy corto tiempo que ademas necesitan
respirar, por lo que nunca se deben cerrar herméticamente. La temperatura recomendada para
su refrigeracién en la nevera oscila entre 2°C y 6°C, aunque es preferible la compra diaria en

cantidades estrictamente necesarias para mantener un producto fresco y de primera.

4- ¢ En su experiencia, cudl es la mejor temporada para la venta de fresas con crema?

Para la venta de fresas con crema, carnavales siempre es la época mas calurosa y

mayor flujo de turistas.

5- ¢, Cual seria su recomendacién técnica para un emprendimiento?

Trabajar con equipos y productos siempre de calidad para una buena elaboracién y

presentacion.

6- ¢ Cual seria su recomendacion operativa para un emprendimiento?

La base del éxito llamese emprendimiento o negocid, es la administracion del mismo, del

costo de los productos y otros gastos. Siempre hago mencién a calidad e la materia prima.
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Datos obtenidos de la entrevista.

Como datos importantes obtenidos dela entrevista destacan

Especial atencion al proceso de almacenamiento y preservacion de las fresas.
e Temperatura optima de refrigeracion para las fresas: entre 2°y 6°.

e Se recomienda la reposicion diaria de las fresas de ser posible.

e Temporada alta: Carnaval. (No tiene registros de volumenes de venta).

e Enfasis en la presentacion.

Sus recomendaciones y aportes seran considerados para la toma de decisiones en el

desarrollo de los aspectos que conforman el modelo de negocio CANVAS.

Estudio Del Aspecto Legal

Conjunto de requisitos legales, sanitarios y comerciales necesarios

Para el desarrollo de este aspecto fue necesario la orientacion a través de distintos

medios.

Se consultdé la web del Ministerio del Poder Popular para la Salud, se conversé con
miembros del Consejo Comunal y otros profesionales aunado al juicio del director de proyecto,
para identificar los requerimientos necesarios en funcion del tipo de negocio, la ubicacién y las

obligaciones legales inherentes.

Determindndose que los requerimientos imprescindibles para operar en el marco legal
serian: Manipulacién de alimentos, certificado médico, certificado de emprendimiento, carta aval

del consejo comunal y RIF personal.
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En este punto se aplico una lista de chequeo identificar el estatus de los permisos

necesarios a fin de presentar informe para la actualizacion.

El propésito de este espacio es validar la situacion legal del emprendimiento
comprobando la tenencia de los permisos para manipular y comercializar los productos ofrecidos

por Cacao & Crema.

La Lista de Chequeo identificacion de los permisos de manipulacion y comercializacion

de alimentos se encuentra en el Apéndice “F” del presente TEG.

El propésito de este espacio es validar la situacién legal del emprendimiento
comprobando la tenencia de los permisos para manipular y comercializar los productos ofrecidos

por Cacao & Crema. A continuacion se presentan los resultados obtenidos.

Manipulacion de alimentos X

Certificado médico X

Certificado de emprendimiento | X

Carta aval del consejo comunal | X

RIF personal X

Tabla 5 - Lista de chequeo requisitos Legales

Fuente: Elaboracién propia.

Una vez aplicada la lista se pudo validar la tenencia de los permisos minimos requeridos

para la operatividad, segun el tipo de negocio del emprendimiento de Cacao & Crema.
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Estudio Del Aspecto Financiero

En este punto se describe el analisis financiero, las proyecciones y escenarios posibles a

futuro a través del uso de indicadores financieros.

Para ello utilizaron indicadores tales como Valor actual Neto (VAN), Tasa Interna de

Retorno (TIR), Flujo de Caja Proyectado y Equilibrio para el andlisis de la situacién deseada.

Es importante mencionar que se utilizaron los datos suministrados por los directores del

emprendimiento para tal fin.

Con la informacion procesada se espera sugerir correctivos que apliquen, demostrar

escenarios posibles futuros e identificar el origen y destino de los fondos necesarios.

INFORMACION FINANCIERA

Sueldos y salarios $240,00

Gastos de alquiler $25,00

Gastos Operativos y administrativos $50,00

Unid/mes  Precio Monto

CESTA / CANOA 78 $3,00 $234,00
#57 391 $1,50 $586,50
#77 36 $2,50 $90,00
D8 59 $3,00 $177,00
D10 7 $4,00 $28,00
D12 19 $5,00 $95,00
Total venta (7 semanas) 590 $1.210,50
Promedio simple semanal $172,93
Costo promedio semanal de mercancia $95,11
Total Utilidad bruta promedio semanal $77,82

Cuadro 2 - Situacidn financiera actual

Fuente: Elaboracion propia

VAN-TIR / Equilibrio / Flujo de Caja Proyectado:
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Obtenida esta informacion tomando como referencia el promedio de ventas mensual, se
procedié a implementar los indicadores financieros en aras de estimar los ingresos futuros
consecuencia de un incremento esperado en las ventas y ciertos ajustes durante un periodo de
un (1) afio, lo cual se espera obtener mediante la implementacién del plan de marketing y el

apego al modelo de negocio sugerido.

El resumen de la informacion es el siguiente:

CUOTA PROYECC/ CUOTA PROYECC/ CUOTA PROYECC/

PRESENTACION PRECIO DIARIA  DIARIA  SEMANAL SEMANAL MENSUAL MES
#57 $1,50 12 $18,00 72 $108,00 288 $432,00
#17 $2,00 6 $12,00 36 $72,00 144 $288,00
DOMO #8 $3,00 6 $18,00 36 $108,00 144 $432,00
DOMO #10 $4,00 3 $12,00 18 $72,00 72 $288,00
DOMO #12 $5,00 3 $15,00 18 $90,00 72 $360,00
CESTA PEQUENA $3,00 3 $9,00 18 $54,00 72 $216,00
CANOA $3,00 3 $9,00 18 $54,00 72 $216,00
TOTALES $93,00  $216,00 $558,00  $864,00 $2.232,00

Tabla 6 - Proyeccidn/cuotas de venta

Fuente: elaboracion propia

Actividad cuyo objetivo es predecir el flujo de caja futuro, mediante el uso de

herramientas de analisis financiero

En este punto se solicité informacion financiera que permita utilizar las herramientas
de andlisis financiero utilizando los indicadores seleccionados para tal fin. Es importante acotar

gue es informacion confidencial y que pueden existir ciertas limitaciones.

FINANCIAMIENTO OBLIGACIONES FINANZAS

DEUDA PRIV. SUELDOS Y SALARIOS PROM. EST. VENTA MENSUAL
TASA % GASTOS ALQUILER COSTO PROMEDIO MERCANCIA
INTERES MENSUAL GASTOS OPERATIVOS Y ADM. TOTAL (+ING) (-EGRE)
CUOTA MENSUAL TOTAL EGRESOS EQUILIBRIO

MONTO DEUDA FLUJO ESTIMADO POR ANO

DEUDA BANCO
TASA %

INTERES MENSUAL
CUOTA MENSUAL
MONTO DEUDA
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Cuadro 3 - Informacidn financiera requerida - formato

Fuente: elaboracion propia.

Aplicacion de indicadores financieros VAN / TIR / Equilibrio

En el siguiente paso se procedié a elaborar una plantilla en Excel, y con las férmulas
correspondientes se obtuvieron los indicadores financieros para conocer escenarios deseados,
segun la informacién solicitada por el director de proyecto y suministrada por el director del

emprendimiento.

El detalle de los resultados VAN / TIR / Equilibrio se encuentra en el Apéndice “E” del

presente TEG.

Analisis de matriz D.O.F.A

Una vez analizados los resultados obtenidos a través de los distintos instrumentos,
se procedié a la elaboracion de una matriz DOFA como parte de la estrategia de impulso

comercial

80



MATRIZ DOFA

Desarrollo: Modelo de Negocio
Herramienta: CANVAS
Interesado Principal:
Emprendimiento Cacao &
Crema

Objeto del emprendimiento:

Venta de Fresas con Crema.
OPORTUNIDADES (O)

- Medios digitales para la promocién
gratuitos (RR.SS).

- Ley para el Fomento y Desarrollo de
Nuevos Emprendimientos.

- Espacio disponible en Zona Comercial de
emprendedores en Palo Verde.

- Ferias y Eventos al aire libre.

- Oportunidades de otros ingresos por venta
de consumibles.

AMENAZAS (A)

- Escasez ocasional o repentina de
materia prima (fresas).

- Efectos negativos de la Intemperie
sobre el producto.

- Robos y perdidas de utensilios y otros
materiales.

- Competencia econdmica.

DEBILIDADES (D)

- Producto de consumo inmediato.

- Materia prima muy delicada.

- Intermitencia de eventos al aire libre.

- No presencia actualmente en las RR.SS.
- Falta punto de venta.

ESTRATEGIAS (DO)

- Introduccién a las redes sociales
(Creacion de perfil y captacién de
seguidores).

- Evaluar propuestas de la banca de PDV.
- Disefiar propuestas de nuevos
productos.

- ¢Dénde vamos a estar? — Informar.

FORTALEZAS (F)

- Receta ampliamente aceptada.

- Bajo costo de produccion.

- Alto margen de contribucion.

- Facil preparacion.

- Capacidad de traslado a otros puntos
de venta.

ESTRATEGIAS (FO).

- Explotacién de medios fisicos y
digitales de promocién (Pendones,
volantes, RR.SS)

- Elaboracién de Ment Digital.

- Planes de promocién orientados a
captar nuevos clientes.

- Enfasis en la calidad.

ESTRATEGIAS (DA)

- Compra de punto de venta.

- Esterilizacién inmediata de la materia P.

- Programacién de compras.
- Controlesy medidas de resguardo de
bienes.

- Adquisicion de elementos conservantes
de baja temperatura para las cavas.

ESTRATEGIAS (FA)

- Combinacién o sustitucién de frutas.
Medida de control y resguardo de
bienes.

- Captadién de nuevos proveedores.
- Enfasis en la presentacién del
producto.

Cuadro 4 - Matriz DOFA

Fuente. Elaboracién propia
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CAPITULO V. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

En este capitulo se presenta la aplicacion de la metodologia propuesta para disefiar el
modelo de negocio de Cacao & Crema. En primer término se presenta el acta de constitucién
del proyecto, seguido de la Estructura Desglosada de Tareas (EDT), a continuacion se presenta

el Lienzo CANVAS del negocio, seguido de los detalles relacionados con el proyecto.

Acta de Constitucién
Nombre del proyecto: CANVAS — CACAO & CREMA
Director de Proyecto / Nivel de autoridad

Manuel A. Gomez S. / Total autoridad en la administracion de costes y recursos asociados al

proyecto.

Cambios en alcance y tiempo deberan ser acordados con el Director.
Justificacién

El emprendimiento Cacao & Crema, requiere ampliar su oportunidad de mercado.

La comercializaciébn de fresas con crema representa la principal fuente de ingresos del
emprendimiento, pero carece de un modelo de negocio bien definido y debidamente
estructurado. Por lo que se espera como resultado una organizacion sostenible y rentable con

mejor atractivo para inversionistas.

Para ello, se plantea el disefio de un modelo de negocio basado en la herramienta CANVAS

como una primera fase del objetivo estratégico del emprendimiento.
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Objetivo

Construir un lienzo CANVAS, identificando los aspectos que lo conforman, implementar las
adaptaciones necesarias para la optimizacién de las operaciones y contribuir con una propuesta

de promocion y marketing.
Requerimientos / Descripcidon del producto final

El producto final es un lienzo CANVAS con el desarrollo de la propuesta de valor del producto,

en este caso fresas con crema..

El modelo debe contener una propuesta interesante, donde cada moédulo coherente y
debidamente desarrollado explique todo lo concerniente a la propuesta de valor, los gastos

asociados, la fuente de ingresos, la relacion costo beneficio y la oportunidad de negocio.
Recursos asignados

Para la asignacion de recursos fisicos o econdémicos se estableceran controles para tal fin

otorgandose en la medida que cada actividad lo requiera.

Partes implicadas (Stakeholders)

* Director del emprendimiento, quien aprueba el proyecto, recursos, supervisa las actividades y
otorgan informacion que se requiera como necesaria.

* Empleados.

* Miembros del equipo de proyecto.

* Residentes del sector.

* Proveedores.

Estimacion inicial de riesgos.
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Entre los riesgos negativos de mayor impacto estan las imitaciones de caracter
macroeconémico que pueden interferir o impedir en su totalidad el desarrollo del

emprendimiento.

También lo son, la disponibilidad de recursos financieros para la Contratacién de personal
calificado y acceso limitado a informacion de caracter externo para la toma de decisiones

acertadas.

Estimacion inicial de tiempo

Fecha de finalizacion: 24/ 06 / 2023.

Estimacion inicial de costes: $500,00

El presupuesto total del proyecto es: $1.000,00
Requerimientos y responsables de aprobacion

* Aprobacién del disefio preliminar: Director / Duefio del negocio
» Aprobacién de entregables: Director / Sub. Directora.

* Aceptacion final del modelo: Duefio de negocio

* Aceptacién de cambios en plazos y/o costes adicionales: Director / Duefio del negocio.
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Estructura desglosada de trabajo (EDT)

item Cédigo Actividades
1 1 1 PROYECTO FACTIBLE - MODELO DE NEGOCIO CANVAS - CACAO & CREMA
2 7 2 ASPECTO COMERCIAL
3 2.1  Informe de anadlisis de la demanda.
4 211 Identificacion de caracteristicas de la demanda utilizando la encuesta y la
observacion.
5 2.1.2  Analisis de la demanda.
6 2.2 Informe de andlisis de la competencia.
2 5 591 Identificacion de caracteristicas de la competencia utilizando la encuesta y
la observacion.
8 2.2.2  Analisis de caracteristicas de la competencia
9 2.3 Disefo de estrategia de promocion.
10 2.3.1 Disefio estrategia de promocion y captacion de nuevos clientes.
11 2.3.2 Contratacion de disefiador grafico
12 3 ASPECTO TECNICO-OPERATIVO
13 3.1  Evaluacion de competencias basicas del personal de ventas

14 3.1.1 Identificion de competencias requeridas para el RR.HH.
15 3.1.2 Check List de desempeno

16 3.2  Informe actualizado de equipos necesarios para operaciones.
3 17 3.2.1 Identificion los equipos necesarios para operaciones.
18 3.2.2 Elaborar Check List
19 3.3 Flujograma de general de operaciones.
20 3.3.1 Identificacion de actividades, recursos y relaciones claves.
21 3.3.2 Actualizacion del proceso de operaciones.
22 3.3.3 Diseno flujograma general de operaciones.
23 7 a4 ASPECTO LEGAL
24 4.1 Informe de estatus legal.
4 25 4.1.1 Actualizacion de permisos necesarios
26 4.1.2 Elaboracicon de check list de permisos y obligaciones legales necesarios
27 4.1.3 Adquisicion de permisos necesarios.
28 | 5 ASPECTO ECONOMICO-FINANCIERO
29 5.1  Informe de evaluacion y situacion financiera.
5 30 5.1.2 Identificacion de recursos financieros necesarios
31 5.1.3 Elaboracion de proyecciones ventas, cuotas, punto de equilibrio, VAN, TIR.
32 6 CONSOLIDACION Y DISENO DEL LIENZO
33 6.1 Consolidacion y aprobacion de lienzo de Modelo Canvas.
6 34 6.1.1 Consolidacion de informes.

35 6.1.2 Disefio de lienzo.
36 6.1.3 Validacion.
Ld

7 37 7 CIERRE
38 7.1  Entrega del Proyecto -

Tabla 8 - Estructura Desglosada de trabajo (EDT)

Fuente:. Elaboracién propia
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Diagrama - Estructura Desglosada de trabajo (EDT)

{ EDT MODELO DE NEGOCIO CANVAS - CACAO & CREMA / $710,20

J

)

5.1.1

6—- CONSOL.Y

2_ ASPECTO 37 ASPECTO 4— ASPECTO 5—-ASPECTO
COMERCIAL TEC/OPERAT LEGAL FINANCIERO
392,80 $111,50 $103,60
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4,1.3
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$ 129,60 75,90

=

3.3.3

DISERIO
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$ 36,00

6.1.2

6.1.3

Figura 20 - Diagrama - Estructura Desglosada de trabajo (EDT)
Fuente:. Elaboracién propia
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Modelo CANVAS para el emprendimiento Cacao & Crema

Una vez consolidada toda la informacion obtenida con las distintas herramientas se

prosiguié a la consolidacion de la misma segun el modelo de negocio CANVAS.

Propuesta de Valor.

Se definié de siguiente manera:

v" Fresas con crema y delicioso sirope.
v' Preparadas con frutas frescas

v" Répido y limpio.

v" El momento mas rico.

v' Atendido por su duefio.

Segmento de Mercado:

Producto orientado potencialmente a mujeres, nifias y nifios sin distincién de ningdn tipo

con gusto por postres entre Petare y Palo Verde o en eventos al aire libre.

Canales

v' Estand en zona comercial de emprendedores de Palo Verde.
v' Estand en Petare Café.

v' Delivery.

Relaciones con los Clientes:

- Uso de RR.SS (Facebook, Instagram y WhatsApp) para la informacion actualizada de

productos, ofertas y promociones.
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- Plan de reconocimiento a la fidelidad.
- Cupones.
- Buzébn de sugerencias

- Atencién personalizada.

Fuentes de Ingresos:

Segun los resultados obtenidos con los datos suministrados se obtuvieron los valores
que sirvieron para mostrar la situacién actual por concepto de la venta de fresas con crema
marca Cacao & Crema, y con la aplicacion de los indicadores se realizaron las estimaciones de

flujos de ingresos ajustado por un periodo de un afio.

Recursos Clave

Con la lista de chequeo de materiales e insumos, se pudo determinar cuéles son los
recursos necesarios para las operaciones, con cuantos de ellos se cuenta y cuanto estan

faltando, estos ultimos los cuales seran mencionados nuevamente en las recomendaciones.

Los recursos clave en la infraestructura de Cacao & Crema con los que dispone son:

Materiales:
v' Sifon para crema Chantilly.
v' Estand
v" Cocina eléctrica 1 hornilla
v" Punto de venta (no tiene)
v' Pesa o balanza 5kg.

v' Teléfonos inteligentes

RR.HH.
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v" Comunity Manager (no tiene)

Actividades Clave:

Con el flujograma, observacién y la entrevista se pudo determinar cuales son los

actividades clave para la comercializacion, promocion y venta de los productos Cacao & Crema.

v' Operaciones: Recepcion y traslados adecuado de las fresas para su preservacion.
v’ Esterilizacién: Salubridad y garantia de calidad del producto.

v" Revisién de mercancia para la dotacion del punto.

v Control de dotacién: Manejo de las cantidades asignadas. (ver Apéndice “H”)

v Difusién periddica de material publicitario.

Con informacion obtenida de la observacion, la lista de chequeo y entrevista con experto

se pudieron identificar:

Asociaciones Clave

v Proveedores de fresas del mercado de Petare, Mercado de Quinta Crespo y Chacao.
v Proveedores de Crema Chantilly de Quinta Crespo y Petare.

v" Proveedores de Galleta y conos artesanales.

v Proveedores de capsulas de 6xido nitroso.

v' Moto taxistas de Palo Verde.

v" Grupo de emprendedores del consejo Comunal de Palo verde.

v" Arrendatario de almacén.

v" Proveedores de consumibles.

Estructura de Costos
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Segun los resultados obtenidos con los datos suministrados se obtuvieron los valores

que sirvieron para mostrar los egresos actuales por la infraestructura que requiere la

comercializacion de fresas con crema marca Cacao & Crema, y con la aplicaciébn de los

indicadores se realizaron las estimaciones de flujos de egresos ajustado por un periodo de un

ano.

Modelo CANVAS para el emprendimiento Cacao & Crema.

Modelo de negocios Canvas

Socios clave

v Proveedores de fresas del
mercado de Petare,
Mercado de Quinta Crespo
y Chacao.

v Proveedores de Crema
Chantilly de Quinta Crespo
¥ Petare.

v Proveedores de Galleta y
conos artesanales.

v Proveedores de capsulas
de dxido nitroso.

v" Moto taxistas de Palo
Verde.

¥ Grupo de emprendedores
del consejo Comunal de
Palo verde.

v Arrendatario de almacén.

v' Proveedores de
consumibles

@

Actividades clave

-Recepcion y trasia%

adecuado de fresas.
-Esterilizacion.
-Revision de mercancia
para la dotacion.
-Control de dotacion.
-Publicidad y
promocion.

Recursos clave

Materiales:

-Sifon para crema Chantilly.
-Estand

-Cocina eléctrica 1 hornilla
-Punto de venta (no tiene)
-Pesa o balanza Skg.
-Teléfonos inteligentes
RR.HH.

-Comunity Manager (no tiene)

Propuesta de valor

3 - a 2
El memenite mas rice!

v" Fresas con crema

Relacién con los
clientes

v" RR.SS (Facebook,
Instagram y
Whatsapp.

v Buzédn de
sugerencias

v Atencion
personalizada.

y delicioso sirope.
v' Preparadas con
frutas frescas
v" [Répido y limpio.
v [El momento mas
rico.
v" TAtendido por su
duefio.

Canales ((@

v'  Estand en zona de
emprendedores de
Palo Verde.

v Estand en Petare
Cafeé.

v Delivery.

Segmento de

O O
clientes [am g

&8

Producto orientado
potenciamente a
mujeres, nifas y nifios
sin distincion de
ningun tipo con gusto
por postres entre
Petare y Palo Verde o
en eventos al aire
libre.

Estructura de costes

$19.749,22

Egresos reflejados en divisas, con ajustes aplicados y
estimados a un afio por gastos de infraestructura para la
comercializacion de fresa con crema.

r

$)

cremsa

Fuente de ingresos

©p

$29.353,05

Ingresos reflejados en divisas, con ajustes aplicadosy
estimados a un afio por la comercializacion de fresas con

Cuadro 5 - CANVAS Cacao & Crema

Fuente: Elaboracion propia
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Gestiéon de Recursos

Determinar la cantidad de dinero necesario en la ejecucion del proyecto.

Para el desarrollo del modelo de negocio del emprendimiento Cacao & Crema se
desarrollaron e implementaron formatos en Excel para el control de recursos y gastos durante la
ejecucion del proyecto, Se encuentra en el Apéndice “H” del presente TEG. la herramienta
permitié codificar cada uno de los recursos materiales necesarios, asignando material segun la
actividad para cuantificar los gastos por concepto recursos asignados y pago de honorarios. Y el
detalle de los céalculos de los gastos del desarrollo del proyecto se encuentran en el Apéndice “I”

del presente TEG.
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A continuacion se presenta el resumen de la Relacién de gastos de desarrollo de proyecto:

Costo

Monto costo
segregado

estimado

Actividades por

por paguete

en USS. actividades

en US$.

Ejecucién y Desarrollo de proyecto factible - CACAO & CREMA -
: g Modelo dr:a Nigocio CANVAS $710'20

1  Recursos materiales $420,20
Honorarios $290,00
Gastos extraordinarios $0,00
PAQUETE # 2.1 Informe de analisis de la demanda. $132,60

5 Recursos materiales $82,60
Honorarios $50,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE # 2.2 Informe de andlisis de la competencia. $130,60

3 Recursos materiales $80,60
Honorarios $50,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE #2.3 Disefio de estrategia de promocion. $129,60

4 Recursos materiales $59,60
Honorarios $70,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE #3.1 - Identificar competencias requeridas para el
RR%H. P ‘ ’ $20,30

5  Recursos materiales $10,30
Honorarios $10,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE #3.2 - Informe actualizado de equipos necesarios para $15,30
operaciones.

6 Recursos materiales $10,30
Honorarios $5,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE #3.3 Flujograma de general de operaciones. $75,90

. Recursos materiales $45,90
Honorarios $30,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE #4.1 - Informe de estatus legal. $15,30

s Recursos materiales $10,30
Honorarios $5,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE #5.1 - Informe de evaluacion y situacion financiera. $103,60

9 Recursos materiales $63,60
Honorarios $40,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE #6.1 - Aprobacion de lienzo de Modelo Canvas. $36,00

10 Recursos materiales $21,00
Honorarios $15,00
Gastos extraordinarios
PAQUETE #7.1- Entrega del proyecto $51,00

n Recursos materiales $36,00
Honorarios $15,00
Gastos extraordinarios

Costo Estimado del Proyecto $710,20 $710,20

Cuadro 6 - Relacién de gastos de desarrollo de proyecto

Fuente: Elaboracién propia.
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Gestion de la comunicacién

Para la comunicacién entre los interesados del proyecto previamente identificados y

clasificados en internos o externos, se utilizaron llamadas telefonicas, la aplicacion WhatsApp y

correos electrénicos como medios.

importantes con los datos que caracteriza a cada uno de ellos.

Para la gestion de la comunicacién se utilizd6 un registro de los interesados mas

Equipo de trabajo

Sub-Directora

sugiere correcciones, asigna
tareas.

Tipo Interesado Caracteristicas ¢Con quién se comunica? Telefono E-mail
o Principal interesado,
e Director del solicitantante del proyecto,
cu . proy Director y Sud. Directora 0414-XXXXXXX invernae40@gmail.com
S emprendimiento aprueba resultados, otorga
recursos.
Gestidn total del proyecto, valida
Manuel Gomez resultados, asigna recursos, . . .
R ) ) ) Todos los involucrados 0414-XXXXXXX manuelfulltime1979@gmail.com
Director implemetnta correcciones, asigna
funsionesy tareas.
Gestidn parcial del proyecto,
X R asigna recursos, consigna
Andreina Garcia . . ) .
requerimientos del proyecto, Todos los involucrados 0424-XXXXXXX andrienag675@gmail.com

Angelo Chivico
Disefiador Grafico

Encargado de las artes graficas
para el proyecto y marketing.

Directory Sud. Directora

0412-XXXXXXX

angelochivico@gmail.com

Adriel Belefio

Participa activamente en el
proyecto como apoyo en distintas

Directory Sud. Directora

0424-XXXXXXX

ag7250304@gmail.com

capacidad de beto o aprobacion.

Asistente asignaciones de campoy de
andlisis.
Yoraima Vera Asigna los permisos y establece . )
R , k Directory Sud. Directora 0414-XXXXXXX -
Rep. Consejo Comunal| las normas en el drea comercial
Stephany Medina Encargada del orden
v Rep. Zona de nearg oraeny Director y Sud. Directora 0414-XXXXXXX ;
o mantenimiento del drea comercial
c Emprendedores
g Fuente de materia prima,
w Proveedores consumibles, utensilios y Directory Sud. Directora Varios -
mobiliarios.
Residentes del sectory
Vecinos de Palo Verde| principales beneficiarios, con Directory Sud. Directora Varios -

Cuadro 7 - Gestion de comunicaciones - Clasificacion de interesados

Elaboracién propia.
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Otra herramienta util para la gestién de la comunicacion por parte del equipo de trabajo
fueron las reuniones estratégicas, en las cuales se tomaron en cuenta aspectos importante en el

transcurso del desarrollo y ejecucion del proyecto tales como.

v Definir objetivos.
v Establecer prioridades.
v Definir metodologias, planificar procesos y definir entregables.

v" Evaluacion mensual de resultados obtenidos.

Gestion de los interesados

Para la gestion de los interesados clave del proyecto se utilizé una matriz de interesados
que clasificé a los tales segun el poder e influencia sobre el proyecto, en funcién de establecer la
estrategia segun cada interesado y el objetivo del proyecto en cuestion la cual se describe a

continuacion:
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Slelz|=|zs
. = > DESCRIPCION DE LA
DESCRIPCION. ID 5 % '5 Q18 PODER / INFLUENCIA INTERES TIPO DE ESTRATEGIA
o w o a2 ESTRATEGIA
0 < << =1
i} =
[=)
Director del Involucrar / atraer
o 1 X Alto Alto ) / Gestionar de cerca
emprendimiento activamente
Manuel Gémez ) .
. 2 X Alto Alto No requiere No requiere
Director
Andreina Garcia
. 3 X Alto Alto No requiere No requiere
Sub-Directora
Suministrar informacién y
material que solicite para
Angelo Chivico el cumplimiento de sus
! g_ .. 4 X Bajo Alto Mantener informado responsabilidades.
Disefiador Grafico
Involucralo en el desarrollo
de laimagen del
emprendimiento
Suministrar informaciény
material que solicite para
el cumplimiento de sus
Adriel Belefio
. 5 X Bajo Alto Mantener informado responsabilidades.
Asistente
Involucralo en el desarrollo
de laimagen del
emprendimiento
Mantener satisfecho
) cumpliendo con las normas
Yoraima Vera Involucrar / apoyando con las
Rep. Consejo 6 X Alto Bajo R _y_ POy
Comunal mantener satisfecho | actividades del grupoy el
mantenimiento del espacid
asignado
Mantener satisfecho
. cumpliendo con las normas
Stephany Medina Monitorear apoyando con las
Rep. Zona de 7 X Bajo Bajo L _y_ poy
(esfuerzo minimo) | actividades del grupoy el
Emprendedores o L,
mantenimiento del espacié
asignado
Mantenerlos informados
del proyectoy su
i Involucrar / . p y Y
Proveedores 8 X Alto Bajo . participacién en ello.
mantener satisfecho .
Cumplir con los acuerdos
oportunos de pago
Colaborar con el
mantenimiento del
espacio, incolucrarlos en
Vecinos de Palo ) Involucrar / las actividades de
9 X X Alto Bajo . L. .
Verde mantener satisfecho |promocidn. Manejar con las
autoridades competentes
las diferencias o altercados
con los vecinos del sector.

Cuadro 8 - Gestion de interesados

Elaboracién propia.

Gestién de Riesgos

Para la elaboracion fue necesario apoyarse en el Acta de constitucién, el registro de

interesados, supuestos, EDT y el cronograma.
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De igual forma, se utilizaron los estdndares de gestion de los riesgos sugeridos por el
Project Management Institute (PMI), el cual contiene la explicacion de los en la Guia de los

Fundamentos de la Direccion de Proyectos (PMBOK).

Para la gestion de los riesgos mas significativos que pudieran afectar el desarrollo del
proyecto, se utilizé una matriz que atribuye un valor indicador del nivel de riesgos probable.
Donde los criterios de probabilidad y severidad sirven como variable a valorar con el propésito
de establecer una estrategia de contingencia que permita saber qué circunstancia se podria

prevenir, mitigar, trasladar, reducir o aceptar durante el desarrollo y ejecucion de las actividades.

Para el andlisis cualitativo de riesgos y el registro de los mismos se utilizarén formatos

en Excel Word.

Para identificar los riesgos se realizaron lluvias de ideas, los datos que suministré el

dueiio del emprendimiento y el criterio del director de proyecto.

Analisis de riesgos
1- Identificar Registro de riesgos basados en probabilidad e impacto y aceptados o no segun la
decision de los duefios de negocio (susceptible a actualizaciones)
2- Andlisis Identificar el tipo de riesgo, sus repercusiones fisicas e impacto econdmico.
3- Responder Disefar plan de accién y designar responsabilidades.
4- Controlar Implementar plan durante la ejecucion del proyecto.

Cuadro 9 - Andlisis de los riesgos.

Elaboracién propia.

Definicién de probabilidad

Se definié de la siguiente manera:

v >1 afios = Improbable
v 6 a 2 meses = Posible
v 2 a1 mes = Ocasional
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v

v

Frecuente o ha sucedido (al mes) = Moderada

Muy frecuente o comun (a la semana) = Constante

Definicién de impacto

v <50 = Insignificante
4 Entre $51 y $ 100 = Menor
4 Entre $101 y $ 150 = Moderado
4 Entre $151 y $ 200 = Critico
v >$300 = Catastrdfico.
MATRIZ DE RIESGO
PROBABILIDAD
Frecuente o | Muy frecuente
>5 afios 1-5 afios 1-12 meses ha sucedido | o comun (ala
(al mes) semana)
Improbable Posible Ocasional Moderada Constante
Valor $ IMPACTO 2 4 6 8 10
>$50,00 Insignificante | 1 2 4 6 8 10
Entre 51 y $100 Menor 2 4 8 12 16 20
Entre 101 y $200 Moderada 3 6 12 18 24
Entre 201 y $500 Critico 4 8 16 24
>500 Catastréfico 5 10 20
Riesgo -| Impacto -| Probabilidad -Nivel de Ries(-)
2al8 Aceptable 1
10al 18 Tolerable 2
20 al 24 Alto 3
Extremo 4
5}
6
Cuadro 10 - Matriz de riesgos
Elaboracién propia.
Cateqgorizacién de la estrategia
Puntaje Nivel riesgo Estrategia Objetivo de estrategia
2al8 Aceptable Aceptar No hacer nada
Acciones para
" disminuir la
10al18 Tolerable Mitigar probabilidad y/o el
impacto
20 al 24 Alto Transferir Trasladar el riesgo a
un tercero
No avanzar con el
30 al 50 Extremo Evitar proyecto hasta no
disminuir el puntaje.

Cuadro 11 - Categorizacién de la estrategia.

Elaboracién propia.
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Categorizacion de riesgos

4 Técnicos: Techologia, calidad y complejidad.

v Organizacionales: Recursos financieros, prioridades.

v Externos: Proveedores, mercado y clima.

v Direccion de proyecto: Planificacion, control y comunicacion.

Listado de riesgos y supuestos.

Listado Riesgo -~ Impacto - Probabilidad |~| Nivel de Riesg ~
No se entregan a tiempo los informes 1 Menor Ocasional TOLERABLE
La estrategia de promocién no cumple las expect 2 Critico Ocasional ALTO
No se cumple con la calidad esperada 3 Critico Posible TOLERABLE
Falta el financiamiento previsto en el plan 4 Moderada Moderada ALTO
No alcanza el presupuesto 5 Moderada Moderada ALTO
Mal clima 6 Insignificante Ocasional ACEPTABLE
No aprobacion de lienzo de Modelo Canvas. 7 Critico Ocasional ALTO
Suspension definitiva del proyecto 8 Catastréfico Improbable TOLERABLE
Conflicto con vecinos 9 Critico Moderada _

Cuadro 12 - Categorizacién de Riesgos del Proyecto

Elaboracién propia.

Contenido Explicacion
Actualizacion |Fecha de la Ultima actualizacion
Numeracién |1
Riesgo No se entregan a tiempo los informes
Consecuencig Cronograma
Probabilidad [Ocasional /6
CategorizaciolTolerable

Impacto Menor / 2

Puntaje 12
Nuevo, [0 (subib el puntaje), O (se mantuvo igual el
puntaje), O

Cambios (bajo el puntaje)

Estrategia Mitigar

Accidn Prorrogar

Custodio Sub. Directora

Costo

Cuadro 13 - Explicacién de los riesgos - Informes

Elaboracién propia.
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Contenido Explicacién

Actualizacion

NUmeracion |2

Riesgo La estrategia de promocion no cumple las expectativas.

ConsecuencigEconémica

Probabilidad |Ocasional / 6

CategorizaciélAlto

Impacto Critico/ 4

Puntaje 24
Nuevo, 0 (subio el puntaje), O (se mantuvo igual el
puntaje), O

Cambios (bajo el puntaje)

Estrategia Transferir

Accién Trasladar el riesgo a un tercero

Custodio Director / Sub. Directora

Costo

Elaboracién propia.

Cuadro 14 - Explicacién de los riesgos - Estrategia de promocién

Contenido Explicacién

Actualizacion

NUmeracion |3

Riesgo No se cumple con la calidad esperada

ConsecuencigCalidad

Probabilidad |Posible /4

CategorizaciéiTolerable

Impacto Critico /4

Puntaje 16
Nuevo, 0O (subié el puntaje), O (se mantuvo igual el
puntaje), [

Cambios (bajo el puntaje)

Estrategia Mitigar

Accién Acciones para disminuir la probabilidad y/o el impacto

Custodio Directora / Sub. Directora

Costo

Cuadro 15 - Explicacién de los riesgos - Calidad

Elaboracién propia.
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Contenido Explicacion

Actualizacion

Numeracion |4

Riesgo Falta el financiamiento previsto en el plan

ConsecuencigFinanciamiento

Probabilidad |Moderada/8

CategorizacidlAlta

Impacto Moderado 3

Puntaje 24
Nuevo, 0 (subié el puntaje), O (se mantuvo igual el
puntaje), O

Cambios (bajé el puntaje)

Estrategia Transferir

Accidn Trasladar el riesgo a un tercero

Custodio Sub.Directora

Costo

Elaboracién propia.

Cuadro 16 - Explicacién de los riesgos - financiamiento

Contenido Explicaciéon

Actualizacién

Mumeracion |5

Riesgo Mo alcanza el presupuesto

ConsecuencigF inanciamiento

Probabilidad (Moderada /&

Categorizacio|Alta

Impacto Moderado 3

Puntaje 24
Muevo, O (subio el puntaje), O (se mantuvo igual el
puntaje), O

Cambios (bajo el puntaje)

Estrategia Transferir

Accidn Trasladarel riesgo a un tercero

Custodio Sub. Directora

Costo

Cuadro 17 - Explicacién de los riesgos - Presupuesto

Elaboracién propia.
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Contenido Explicacion

Actualizacion

NUmeracion |6

Riesgo Mal clima

ConsecuencigCronograma

Probabilidad |Ocasional / 6

Categorizacio|Aceptable

Impacto Menor /2

Puntaje 12
Nuevo, 0 (subié el puntaje), O (se mantuvo igual el
puntaje), O

Cambios (bajé el puntaje)

Estrategia Aceptar

Accidn No hacer nada

Custodio Sub. Directora

Costo

Elaboracién propia.

Cuadro 18 - Explicacién de los riesgos - Mal clima

Contenido Explicacion

Actualizacion

NUmeracion |7

Riesgo No aprobacién de lienzo de Modelo Canvas.

ConsecuencigCalidad

Probabilidad |Ocasional / 6

CategorizacidlAlto

Impacto Critico /4

Puntaje 24
Nuevo, 0 (subio el puntaje), O (se mantuvo igual el
puntaje), U

Cambios (bajé el puntaje)

Estrategia Transferir

Accibén Trasladar el riesgo a un tercero

Custodio Director

Costo

Cuadro 19 - Explicacion de los riesgos - No aprobacion del modelo de Negocios (CANVAS)

Elaboracién propia.
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Contenido Explicacion
Actualizacién
NUmeraciéon |8
Riesgo Suspensién definitiva del proyecto
ConsecuencigOperativa
Probabilidad |Ocasional / 6
CategorizacidlAlta

Impacto Critico / 4

Puntaje 24
Nuevo, O (subid el puntaje), O (se mantuvo igual el
puntaje), O

Cambios (bajé el puntaje)

Estrategia Transferir

Accibn Trasladar el riesgo a un tercero

Custodio Director

Costo

Cuadro 20 - Explicacién de los riesgos - Suspension definitiva del proyecto

Elaboracién propia.

Contenido Explicacién
Actualizacion
NUmeracion |9
Riesgo Conflicto con vecinos
ConsecuencigOperacional
Probabilidad |Moderada/8
Categorizaciél Extremo

Impacto Critico/ 4

Puntaje 32
Nuevo, 0 (subié el puntaje), 0 (se mantuvo igual el
puntaje), O

Cambios (bajé el puntaje)

Estrategia Evitar

Accién No avanzar con el proyecto hasta no disminuir el puntaje.

Custodio Director / Sub-Directora

Costo

Cuadro 21 - Explicacion de los riesgos - Conflictos con vecinos.

Elaboracién propia.
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones.

Se pudo determinar que la concentracion de la demanda esta representada por las
mujeres en el primer con un 46%, seguido de nifios y nifias con un 33%, adolescentes 13% y

hombres 8%.

Se determind que el 76 % de los clientes catalogan como excelente el servicio, un 22%

lo califica bueno y el 2% mejorable.

Los clientes al hablar de la competencia, 35% de ellos manifiestan interés por la
publicidad que ofrecen, un 32% se lo acredita a la atencion, 23% a la presencia y un 10 % a la

variedad de productos que ofrecen.
El proyecto tiene un costo estimado de $710.20, con un VAN 2,367,15 TIR 4,93
Recomendaciones

La experiencia de haber desarrollado un modelo de negocio deja en los directores del
emprendimiento una serie de conocimientos y herramientas que pueden coadyuvar en el
desarrollo de otros proyectos emprendimientos. Coordinar un plan de cooperacién para esas
iniciativas en conjunto con la comunidad y el Consejo Comunal utilizando el modelo CANVAS,

es una forma de contribuir con la sociedad donde Cacao & Crema hacen vida.

Es apremiante la adquisicioén del punto de venta e iniciar el proceso para ello debe ser
prioridad.

Una recomendacion comercial podria ser realizar eventualmente pruebas de laboratorio

con otros productos o nuevas combinaciones en busca de nuevas opciones.
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APENDICES

Apéndice A - Formato de Observacion y Encuesta.

#
Encargado:
Fecha:
OBSERVACION
Cosumidor final: Nifio Adolescente Mujer Hombre
Hora: Stand Delivery: Nos sigue enla RR.SS:
ENCUESTA #
DEMANDA
Item Interrogantes Respuesta
1 ¢, Qué le pareci6 el servicio, malo, mejorable, bueno,
excelente?
5 ¢,Como describe el producto, malo, mejorable, bueno,
excelente?
3 ¢, Qué le gusto mas: Le crema, las frutas, los siropes o la
galleta?
4 ¢, Qué le pareci6 la presentacidon, malo, mejorable, bueno,
excelente?
5 ¢Sonlas RR.SS una fuente de motivacion para usted
comprar este tipo de productos?
COMPETENCIA
Item Preguntas Respuesta
¢, Qué es lo primero que le atrae de otros
1 |emprendimientos, la presencia, la publicidad, el trato, la
variedad?
5 ¢,Como califica el despacho de los otros emprendedores,
mala, mejorable, buena, muy buena?
3 ¢,Como califica la presentacion de otros emprendedores
semejantes, mala, mejorable, buena, excelente?
¢, Qué busca en las fresas con crema de otros
4 |proveedores, el sabor, la presentacion, la cantidad o el
precio?
¢ A través de cual medio se comunican otros
5 |proveedores con usted? Whatsapp, Instagram,
Facebook, Tik Tok?

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice B . Lista de Chequeo 1 de mobiliario y utensilios

Descripcion Cant. Req.| Can. Disp.| Faltante
CUCHILLO GRANDE: Profesional de 8" 20cm Ac/Inox.
CUCHILLO MEDIANO: Profesional de 6" 15cm Ac/Inox.
CUCHARILLA: 2 en acero inoxidable
TENEDOR: 2 en acero inoxidable
TABLA DE PICAR: Acrilica 46x32x0.6 cm
CUCHARA PLASTICA GRAMERA: De 75gr
POTES SALSEROS
CESTA PLASTICA MED.: Con tapa
PLATOS PLANOS PEQ.: Plastico 20cm
TOBO PLASTICO: 20 Litros grado industrial
CESTA PLASTICA RUSTICA: Pequefia de 25Kg 40x60x19 cm
Descripcion Cant. Req.| Can. Disp.| Faltante
SIFON DE CREMA CHANTILLY
ESTAND DE MADERA
SILLA PLASTICA
TOLDO COMPLETO
CORNETA
BALANZA DIGITAL 5kgrs
BALANZA DIGITAL 40kgrs
COCINA ELECTRICA 1 HORNILLA
SOMBRILLA:
ENVASE PARA ESTERILIZADO DE FRUTAS

LIMPIEZA
Descripcion Cant. Req.| Can. Disp.| Faltante

CEPILLO DE BARRER

PANITO DE COCINA

TOBO PLASTICO: 20 Litros grado industrial
PALA PLASTICA P/BASURA

LENCERIA

Descripcion Cant. Req.| Can. Disp.| Faltante

DELANTAL
BANDANAS
FRANELA ESTAMPADA

Fuente:. Elaboracion propia.
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Apéndice C: Guia observacién del RR.HH en las operaciones

GUIA DE OBSERVACION - OPERADOR/VENDEDOR

Atencion al cliente i Observacion

Demuestra buenos modales al interactuar con el cliente

Utiliza terminos adecuados al comunicarse con el cliente

Discute con el cliente

Explica las opciones al cliente

Se expresa en un tono apropiado

Desempefio Si No Observacion

Cumple con el horario

Ordena su area de trabajo

Mantiene limpia su area de trabajo

Llena los controles

Técnica Deficiente Mejorable Buena Observacion

Manipulacion de alimentos

Manipulacién de equipos

Uso de la materia prima

Acabado del producto

Aportes personales

Fuente:. Elaboracion propia.
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Apéndice D. Guion de preguntas realizadas al Experto.

1| ¢En el proceso que abarca desde la compra de perecederos y hasta la venta de las

fresas con crema, a cudl procedimiento le dedicaria especial atencion? ¢ Por qué?

2 | ¢Qué recomendacion nos puede hacer para un manejo adecuado de frutas?

3 | ¢Qué recomienda para la preservacion y conservacion de la materia prima?

4 | ¢En su experiencia, cual es la mejor temporada para la venta de fresas con crema?

5| ¢Cudl seria su recomendacion técnica para un emprendimiento?

6 | ¢Cudl seria su recomendacion operativa para un emprendimiento?

Fuente: Elaboracion propia.

112



Apéndice E. Lista de Chequeo identificacion de los permisos legales

CHECK LIST
DESCRIPCION SI NO OBSERVACION

Manipulacion de alimentos

Certificado médico

Certificado de emprendimiento

Carta aval del consejo comunal

RIF personal

Fuente: Elaboracion propia.
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Apéndice F: VAN / TIR/ EQUILIBRIO

CREDITO

1.000,00

APLICACION DEL VAN

TASA INT. 10,00
GASTOS
SUELDOS Y GASTOS TOTAL FLUIO
MES  DEUDA PRIV. T’t/f“ ’JI':LES'LE:L MCE%C;L’; . “S:’J‘J: i'ﬂf:;: AJUSTE | SALARIOS OPERATIVOS  AIUSTE OPSR:;TJOS E:}:;:OLS (+ING)  EQUILIBRIO  ESTIMADO
AJUSTADOS Y ADM. ’ (-EGRE) POR ANO
AIUSTADO
1 $1.000,00( 0,10 183,33 166,67 350,00 240,00 0% 240,00 25,00 0% 25,00 70,00 0% 70,00 685,00 2.232,00 0% 2.232,00 1.339,20] $207,80 30,34%|
2 833,33] 0,10 152,78 166,67 319,44 240,00 35% 324,00 25,00 0% 25,00 70,00 0% 70,00 738,44 2.232,00 0% 2.232,00| 1.339,20 $154,36 20,90%]
3 666,67 0,10 122,22 166,67 288,89 324,00 0% 324,00 25,00 0% 25,00 70,00 0% 70,00 707,89 2.232,00 0% 2.232,00 1.339,20] $184,91 26,12%)
4 500,00f 0,10 91,67 166,67 258,33 324,00 0% 324,00 25,00 0% 25,00 70,00 0% 70,00 677,33 2.232,00 5% 2.343,60| 1.406,16 $260,11 38,40%]
5 333,33[ 0,10 61,11 166,67 227,78 324,00]  30% 221,20 25,00]  20% 30,00 70,00] 30% 91,00 769,98 2.343,60) 0% 2.343,60) 1.406,16 $167,46 21,75%
1 6 166,67 0,10 30,56 166,67 197,22 421,20 0% 421,20 30,00 0% 30,00 91,00 0% 91,00 739,42 2.343,60 5% 2.460,78 1.476,47 $244,89 33,12%] 3 733 18 1 986 54
7 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 421,20 0% 421,20 30,00 0% 30,00 91,00 0% 91,00 542,20 2.460,78 0% 2.460,78| 1.476,47 $442,11 81,54& . 4 * 4
8 0,00] 0,00 0,00 0,00 000 a2120] 0% 421,20 30,00 0% 30,00 91,00 0% 91,00 542,00 2.460,78] 5% 2.583,82) 1.550,29 $491,33 90,62%
9 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 221,20] 0% 221,20 30,00] 0% 30,00 91,00 0% 91,00 542,20 2.583,82 0% 2.583,82 1.550,29 $491,33 90,62%
10 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 421,20 0% 421,20 30,00 0% 30,00 91,00 0% 91,00 542,20 2.583,82] 0% 2.583,82] 1.550,29 $491,33 90,62%]
11 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 421,20 30% 547,56 30,00 20% 36,00 91,00| 20% 109,20 692,76 2.583,82 0% 2.583,82 1.550,29] $340,77 49,19%|
12 0,00| 0,00 0,00 0,00 0,00 547,56 0% 547,56 36,00 0% 36,00 109,20 0% 109,20 828,41 2.583,82 5% 2.713,01] 1.627,81 $256,79 31,00%]
TOTALES 641,67] 100000  1641,67] 4.526,76 2.83432] 341,00 352,00 1.005,20 1.044,40]  8.008,04] 0% 29.353,05]  11.741,22] 3.733,18 -l
¢ 1.000,00 )
CREDITO g APLICACION DELTIR
TASA INT. 10,00
TASA INTERES CUOTA MONTO |SUELDOS Y I SIS PGEARIS\TT(I:IS TOTAL TOTAL FLuio
Mes  DEUDAPRI. TSR TMTERS | BIOT o SL:\LARIOS AIUSTE  SALARIOS OPERATIVOS  AJUSTE © “DM_OS comnens (NG FQUIBRIO  ESTIMADO
AIUSTADOS Y ADM. AlUeTADD (-EGRE) PORANO
1 $1.000,00( 0,10 183,33 166,67 350,00 240,00 0% 240,00 25,00 0% 25,00 70,00 0% 70,00 685,00 2.232,00 0% 2.232,00 1.339,20 $207,80 30,34%]
2 833,33 0,10 152,78 166,67 319,44 240,00 35% 324,00 2500 0% 25,00 70,00] 0% 70,00 738,44 2.232,00) 0% 2.232,00) 1.339,20 $154,36 20,90%)
3 666,67] 0,10 122,22 166,67 288,89 324,00 0% 324,00 25,00 0% 25,00 70,00 0% 70,00 707,89 2.232,00 0% 2.232,00 1.339,20 $184,91 26,12%|
4 500,00 0,10 91,67 166,67 258,33 324,00 0% 324,00 25,00 0% 25,00 70,00 0% 70,00 677,33 2.232,00 5% 2.343,60| 1.406,16 $260,11 38,40%]
5 333,33[ 0,10 61,11 166,67 227,78 324,00 30% 421,20 25,00 20% 30,00 70,00] 30% 91,00 769,98 2.343,60 0% 2.343,60 1.406,16| $167,46) 21,75%
1 6 166,67 0,10 30,56 166,67 197,22 421,20 0% 421,20 30,00 0% 30,00 91,00 0% 91,00 739,42 2.343,60 5% 2.460,78| 1.476,47 $244,89 33,12%] 3 733 18 2 73
7 0,00] 0,00 0,00 0,00 0,00 221,20 0% 221,20 30,00 0% 30,00 91,00] 0% 91,00 542,20]  2.460,78 0% 2.460,78) 1.476,47 $442,11 81,54%| = ° 4 4
8 0,00| 0,00 0,00 0,00 0,00 421,20 0% 421,20 30,00 0% 30,00 91,00 0% 91,00 542,20 2.460,78 5% 2.583,82] 1.550,29 $491,33 90,62%|
9 0,00| 0,00 0,00 0,00 0,00 421,20 0% 421,20 30,00 0% 30,00 91,00 0% 91,00 542,20 2.583,82] 0% 2.583,82] 1.550,29 $491,33 90,62%]
10 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 421,20 0% 421,20 30,00 0% 30,00 91,00 0% 91,00 542,20 2.583,82 0% 2.583,82 1.550,29] $491,33 90,62%|
11 0,00| 0,00 0,00 0,00 0,00 421,20 30% 547,56 30,00 20% 36,00 91,00 20% 109,20 692,76 2.583,82 0% 2.583,82 1.550,29 $340,77 49,19%)
2 0,00] 0,00 0,00 0,00 0,00 547,56] 0% 547,56, 36,00] 0% 36,00 109,20] 0% 109,20) 828,41 2.583,82] 5% 2.713,01] 1.627,81 $256,79 31,00%
TOTALES 641,67 1.000,00 1.641,67| 4.526,76) 4.834,32 341,00 352,00 1.005,20| 1.044,40| 8.008,04 29.353,05 11.741,22 3.733,18]

Fuente: Elaboracién propia
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Apéndice G: Asignhacion Punto de Venta

ASIGNACION A PUNTO DE VENTA FECHA
Ccod. Descripcion Tipo (*) Costo unit|Asign.| Valor |Reintegro| Valor | Gasto Consum

R1 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R2 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R3 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R4 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00( 0,00
R5 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R6 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R7 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00( 0,00
R8 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R9 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R10 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R11 Mat. P $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R12 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R13 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R14 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R15 Consum. $0,00 $0,00| $0,00( 0,00
R16 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R17 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R18 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R19 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R20 Consum. $0,00 $0,00| $0,00( 0,00
R21 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R22 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R23 Consum. $0,00 $0,00| $0,00( 0,00
R24 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00
R25 Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00

Consum. $0,00 $0,00| $0,00| 0,00

CAJA: $0,00 $0,00 $0,00
Continua../...
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Recurso Humano Costo / Actividad Cant. Monto
Encargado $0,00
Asistente 1 $0,00
Asistente 2 $0,00
Asistente 3 $0,00
Asistente 4 $0,00

Total Salarios y honorarios
Total Recursos

Otros gastos / ingresos

$0,00

Comida y bebida $0,00
Transporte $0,00
Compras $0,00
Varios $0,00

$0,00

VENTA

DESCRIPCION PRECIO CANT. MONTO
Cestas de galleta peq. $2,50 $0,00
Vaso plastico #57 $1,50 $0,00
Vaso plastico #77 $2,50 $0,00
Domo #8 $3,00 $0,00
Domo #9 $4,00 $0,00
Domo #12 $5,00 $0,00
Brocheta $1,50 $0,00

50,00

TOTAL UTILIDAD

Fuente: Elaboracion propia
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Apéndice H: Cuadro Control de asignacion de recursos - formato

CONTROL DE RECURSOS
Act. Fecha
Enc.
Céd. Descripcién Tipo (*) Cos.to Asif i6 Yalor i 0 Va.lor de Consumo Recursos Monto de
unit. 0 Recurso Humano
R1 $0,00 $0,00]  $0,00 R1|R2|R3|R4|R5|R6|R7|R8|R9
R2 $0,00! $0,00 $0,00|  |Director de Proyecto (1) $0,00,
R3 0,00 $0,00]  $0,00|  [Sub-Directora (2) $0,00
R4 $0,00! $0,00 $0,00 Disefiador Gréfico (3) $0,00]
RS $0,00 $0,00[  $0,00] |[Asistente (4) $0,00
R6 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
R7 $0,00 $0,00/  $0,00 NTO $0,00
R8 $0,00 $0,00]  $0,00
R9 0,00 $0,00]  $0,00
R10 $0,00 $0,00]  $0,00
R11 $0,00 $0,00 $0,00
R12 $0,00, $0,00 $0,00 Costo /
R13 $0.00 0,00 $0,00 Recurso Humano Actividad Cant. Monto
R14 $0,00! $0,00 $0,00 Director de Proyecto (1) $0,00
R15 0,00 $0,00]  $0,00|  [Sub-Directora (2) 50,00
R16 $0,00! $0,00 $0,00 Disefiador Gréfico (3) $0,00
R17 $0,00 $0,00 $0,00[ |Asistente (4) $0,00
R18 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
R19 $0,00 $0,00]  $0,00 $0,00
R20 $0,00 $0,00]  $0,00
R21 0,00 $0,00]  $0,00
R22 $0,00 $0,000  $0,00
$0,00 $0,00 $0,00
TOTAL RECURSOS
Mat. Prima
Consumibles
Equipos
Viaticos

Cuadro - Control de asignacién de recursos — Formato

Elaboracion propia.

Costo
Monto costo
) segregado
» estimado
Actividades or paguete por
P enpUqS$ actividades
' en US$.
1
2
3

Costo Estimado del Proyecto

$0,00

Cuadro — Relacion de gastos de desarrollo de proyecto - Formato
Elaboracion propia.
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Apéndice I: Detalle Control de Recursos gastos de desarrollo del proyecto

Cuadro - Control de asignacion de recursos - Formato

Fuente: Elaboracién propia

CONTROL DE RECURSOS

Act. PAQUETE # 2.1 - Informe de anilisis de la demanda. Desde / / Hasta / /
céd. Descripcién Tipo (*) Cos.to Asig. Yalor Recursos
unit. asignado Recurso Humano Monto

R1 |Lapicero Cons. $0,30[ 2 $0,60 R1|R2|R3|R4 [R5 |R6|R7[R8|RI|R10
R2 |Lapiz de gréfito Cons. $0,50| 2 $1,00| |Director (1) 1)1 f25[1]|5|5][2 $41,30
R3 |Hoja tamafio carta Cons. $0,30| 50 $15,00| [Sub-Directora (2) $0,00
R4 |Sacapuntas Cons. $1,00] 2 $2,00| |Disefiador Grafico (3) $0,00
R5 [Transporte Via $1,00| 10 $10,00| |Asistente (4) 1|1 |25(1|5]|5]|2 $41,30
R6 [Comida y bebida Via $5,00] 10 $50,00 $0,00!
R7 |Recarga telefénica Via $1,00| 4 $4,00 2 250 2 10 10 4 0 O 0 $82,60
R8 0 $0,00
R9 0 $0,00!

R10 0 $0,00

Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Costo /

Recurso Humano . Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 5 $25,00
EOIALBECURSOS $82,60 Sub-Directora (2) $5,00 0 $0,00
TOTAL PAGOS $50,00 Dis.enador Grafico (3) $5,00 0 $0,00
Asistente (4) $5,00 5 $25,00
$0,00
TOTAL PAQUETE $132,60 $50,00

Cuadro Control de recursos — Pag. 2.1

Elaboracion propia.
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CONTROL DE RECURSOS

Act. PAQUETE # 2.2 Informe de analisis de la comptetencia Desde / / Hasta / /

@ L, . w | Costo . Valor

6d. Descripcion Tipo (*) unit. Asig. asignado Recurso Humano Recursos Monto
R1 [Lapicero Cons. $0,30] 2 $0,60 R1|R2[R3[R4[R5|R6|R7|R8 ][R9 [R10

R2 [Lapiz de gréfito Cons. $0,50| 2 $1,00( [Director (1) 1)1 |25 5[5 ([2 $40,30
R3 |Hoja tamafio carta Cons. $0,30| 50 $15,00( [Sub-Directora (2) $0,00
R4 |[Sacapuntas Cons. $1,00| O $0,00| [Disefiador Grafico (3) $0,00|
R5 |Transporte Via $1,00| 10 $10,00( |Asistente (4) 1]1]|25 5 (5|2 $40,30
R6 |Comida y bebida Via $5,00| 10 $50,00! $0,00
R7 |Recarga telefénica Via $1,00| 4 $4,00 2 25 010 10 4 0 O 0 $80,60
R8 0 $0,00!

R9 0 $0,00

R10 0 $0,00

Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Costo /

Recurso Humano .. Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 5 $25,00
TOTAL RECURSOS $80,60 Sub-Directora (2) $5,00 0 $0,00
TOTAL PAGOS $50,00 Dis_eﬁador Gréfico (3) $5,00 0 $0,00
Asistente (4) $5,00 5 $25,00
TOTAL PAQUETE  [FEN) $0,00
. $50,00
Cuadro Control de recursos — Pag. 2.2
Elaboracion propia.
CONTROL DE RECURSOS
Act. PAQUETE #2.3 Disefio de estrategia de promocién. Desde / / Hasta / /
Valor de la Asignacién de Recursos
Cod Descripcion Tipo (*) Costo Asi| Valor Recursos
: P P unit. 8. asignado Recurso Humano Monto
R1 |Lapicero Cons. $0,30| 2 $0,60 R1|R2|R3|R4[R5|R6|R7|R8|R9|R10
R2 |Lapiz de gréfito Cons. $0,50[ 2 $1,00{ |[Director (1) 1[(1]5 514(2 $29,30
R3 |Hoja tamafio carta | Cons. $0,30 10 $3,00[ [Sub-Directora (2) 1|1|5|1|5]|4]2 $30,30
R4 |Sacapuntas Cons. $1,000 1 $1,00| [Disefiador Grafico (3) $0,00
R5 |Transporte Via $1,00[ 10 $10,00| [Asistente (4) $0,00
R6 |Comida y bebida Via $5,00( 8 $40,00 $0,00
R7 |Recarga telefénica Via $1,00( 4 $4,00 2 210 110 8 4 0 O 0 $59,60
R8 0 $0,00
R9 0 $0,00
R10 0 $0,00
Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Recurso Humano CO,St_o / Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 2 $10,00
59,60 "
LAt $ Sub-Directora (2) $5,00 2 $10,00
TOTAL PAGOS $70,00 Dls?enador Grafico (3) $5,00 10 $50,00
Asistente (4) $5,00 0 $0,00
$0,00
129,60
TOTAL PAQUETE $ $70,00

Cuadro Control de recursos — Pag. 2.3
Elaboracion propia.
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CONTROL DE RECURSOS

Act. PAQUETE #3.1 Evaluacién de competencias basicas Desde / / Hasta / /
del personal de ventas

Lista de recursos Valor de la Asignacion de Recursos

Cad. Descripcion Tipo (*) Cos‘to Asig. Yalor Recursos
unit. asignado Recurso Humano Monto

R1 |Lapicero Cons. $0,30] 1 $0,30 R1|R2|R3|R4[R5[R6[R7[R8[R9|R10
R2 |Lapiz de gréfito Cons. $0,50[ 1 $0,50| [Director (1) 1[(1]5 2111 $10,30
R3 |Hoja tamafio carta | Cons. $0,30| 5 $1,50| [Sub-Directora (2) $0,00
R4 |Sacapuntas Cons. $1,00, O $0,00| [Disefiador Grafico (3) $0,00
R5 |Transporte Via $1,00, 2 $2,00( [Asistente (4) $0,00
R6 |Comida y bebida Via $5,000 1 $5,00 $0,00
R7 |Recarga telefénica Via $1,00, 1 $1,00 11 5 0 2 1 1 0 O 0 $10,30
R8 0 $0,00

R9 0 $0,00

R10 0 $0,00

Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Costo /

Recurso Humano o Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 2 $10,00
CLEEER $10.30 Sub-Directora (2) $5,00 $0,00
TOTAL PAGOS $10,00 Dis'eﬁador Gréfico (3) $5,00 $0,00
Asistente (4) $5,00 $0,00
TOTAL PAQUETE  [RZLED) $0,00
i $10,00
Cuadro Control de recursos — Pag. 3.1
Elaboracion propia.
CONTROL DE RECURSOS
Act. PAQUETE #3.2 Informe actualizado de equipos Desde / / Hasta / /

necesarios para operaciones.

Lista de recursos Valor de la Asignacion de Recursos

@ . . « | Costo . Valor
6d. Descripcion Tipo (*) unit. Asig. asignado Recurso Humano Recursos Monto
R1 [Lapicero Cons. $0,30| 1 $0,30 R1|R2[R3|R4|[R5|R6|R7|R8|R9|R10
R2 |Lapiz de grafito Cons. $0,50| 1 $0,50| [Director (1) 1115 2111 $10,30
R3 |Hoja tamafio carta Cons. $0,30| 5 $1,50| [Sub-Directora (2) $0,00
R4 |[Sacapuntas Cons. $1,00 O $0,00| [Disefador Grafico (3) $0,00
R5 |Transporte Via $1,00 2 $2,00| |Asistente (4) $0,00
R6 |Comida y bebida Via $5,00] 1 $5,00 $0,00
R7 [Recarga telefénica Via $1,00] 1 $1,00 11 5 0 2 1 1 0 O 0 $10,30
R8 0 $0,00
R9 0 $0,00
R10 0 $0,00
Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Recurso Humano CO,St,o / Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 1 $5,00
TOTAL RECURSOS  [IRALEN Sub-Directora (2) $5,00 $0,00
TOTAL PAGOS $5,00 DisAeﬁador Gréfico (3) $5,00 $0,00
Asistente (4) $5,00 $0,00
$0,00
TOTAL PAQUETE $15,30 65,00

Cuadro Control de recursos — Pag. 3.2
Elaboracion propia.
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CONTROL DE RECURSOS

Act. PAQUETE #3.3 Flujograma de general de Desde / / Hasta / /
operaciones.

Lista de recursos Valor de la Asignacién de Recursos

Cod Descripcion Tipo (*) Costo Asi Valor Recursos
) tpct P unit. 8- asignado Recurso Humano Monto
R1 [Lapicero Cons. $0,30| 3 $0,90 R1|[R2|R3|R4|[R5|R6|R7|R8|R9|R10
R2 [Lapiz de grafito Cons. $0,50| 3 $1,50| [Director (1) 1]1]5 2 (21 $15,30
R3 |Hoja tamafio carta | Cons. $0,30| 15 $4,50| [Sub-Directora (2) 1115 2121 $15,30
R4 |Sacapuntas Cons. $1,00[ O $0,00| |Disefiador Gréfico (3) $0,00
R5 [Transporte Via $1,00( 6 $6,00| [Asistente (4) 11115 21211 $15,30
R6 [Comida y bebida Via $5,00] 6 $30,00 $0,00
R7 [Recarga telefénica Via $1,00{ 3 $3,00 3 315 0 6 6 3 0 O 0 $45,90
R8 0 $0,00
R9 0 $0,00
R10 0 $0,00
Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Recurso Humano Co.st.o / Cant.
Actividad
Director (1) $5,00 2 $10,00
45,90
JUISERECERSOS $ Sub-Directora (2) $5,00 2 $10,00
TOTAL PAGOS $30,00 Dlslenador Gréfico (3) $5,00 $0,00
Asistente (4) $5,00 2 $10,00
TOTAL PAQUETE  [RZAR 50,00
i $30,00
Cuadro Control de recursos — Pag. 3.3
Elaboracion propia.
CONTROL DE RECURSOS
Act. PAQUETE 4.1 Informe de estatus legal. Desde / / Hasta / /
Céd Descripcion Tipo (*) Costo Asi Valor Recursos
) P P unit. e asignado Recurso Humano Monto
R1 |Lapicero Cons. $0,30| 1 $0,30! R1|R2|R3|R4|R5|R6|R7|R8|[R9|R10
R2_|Lapiz de grafito Cons. | $0,50] 1 $0,50| [Director (1) 115 20101 $10,30
R3 |Hoja tamafio carta | Cons. $0,30| 5 $1,50| |Sub-Directora (2) $0,00
R4 [Sacapuntas Cons. $1,00{ O $0,00| |Disefiador Gréfico (3) $0,00
R5 |Transporte Via $1,00| 2 $2,00| |Asistente (4) $0,00
R6 |Comida y bebida Via $5,000 1 $5,00! $0,00
R7 |Recarga telefénica Via $1,00[ 1 $1,00 11 5 0 2 1 1 0 0 0 $10,30
RS 0 $0,00
R9 0 $0,00
R10 0 $0,00
Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Recurso Humano CO_St_o / Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 1 $5,00
10,30 "
JOIEERECURS0S $ Sub-Directora (2) $5,00 $0,00
TOTAL PAGOS $5,00 Dls_enador Gréfico (3) $5,00 $0,00
Asistente (4) $5,00 $0,00
TOTAL PAQUETE  [EEN) S0
! $5,00

Cuadro Control de recursos — Pag. 4.1
Elaboracion propia.
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CONTROL DE RECURSOS

Act. PAQUETE #5.1 Elaboracién informe de evaluacién y Desde / / Hasta / /
situacion financiera.

Lista de recursos Valor de la Asignacion de Recursos

Cod. Descripcion Tipo (*) Costo Asig. Valor Recursos
unit. asignado Recurso Humano Monto

R1 |Lapicero Cons. $0,30[ 2 $0,60 R1|R2|R3|R4|R5|R6[R7|R8|R9|R10

R2 |[Lapiz de gréfito Cons. $0,50( 2 $1,00| |Director (1) 1110 4 14al4 $31,80
R3 |Hoja tamafio carta | Cons. $0,30( 20 $6,00| |Sub-Directora (2) 111110 414|4 $31,80
R4 [Sacapuntas Cons. $1,00, O $0,00| |Disefador Gréfico (3) $0,00
R5 |Transporte Via $1,00[ 8 $8,00| |Asistente (4) 30,00
R6 [Comida y bebida Via $5,00( 8 $40,00 $0,00
R7 |Recarga telefénica Via $1,00[ 8 $8,00] 2 220 0 8 8 8 0 O 0 $63,60
R8 0 $0,00
R9 0 $0,00

R10 0 $0,00

Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Costo /

Recurso Humano . Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 4 $20,00
TOTAL RECURSOS SEED Sub-Directora (2) $5,00 4 $20,00
TOTAL PAGOS $40,00 Dls‘enador Gréfico (3) $5,00 $0,00
Asistente (4) $5,00 $0,00
TOTALPAQUETE  [JRLER) 50,00
! $40,00
Cuadro Control de recursos — Pag. 5.1
Elaboracion propia.
CONTROL DE RECURSOS
Act. PAQUETE #6.1 - Consolidacién de informes. Desde /06/ 23 Hasta 20/06/ 23
Valor de la Asignacién de Recursos
Cod Descripcion Tipo (*) Costo Asi Valor Recursos
od- escripelo po unit. |8 asignado Recurso Humano Monto
R1 |Lapicero Cons. $0,30| 0 $0,00 R1|[R2|R3|R4[R5|R6|R7|R8|R9|R10
R2 [Lapiz de grafito Cons. $0,50| 0 $0,00| |[Director (1) 1 (1)1 $7,00
R3 |Hoja tamafio carta | Cons. $0,30[ 0 $0,00| [Sub-Directora (2) 1]11]1 $7,00
R4 |Sacapuntas Cons. $1,00] O $0,00| [Disefiador Grafico (3) $0,00
R5 |Transporte Via $1,00] 3 $3,00| [Asistente (4) 1[(1]1 $7,00
R6 |Comida y bebida Via $5,00] 3 $15,00 $0,00
R7 |Recarga telefénica Via $1,00[ 3 $3,00 0 0 0 0O 3 3 3 0 0 0 $21,00
R8 0 $0,00
R9 0 $0,00
R10 0 $0,00
Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Recurso Humano Co.st.o / Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 1 $5,00
21,00 "
UL [T $ Sub-Directora (2) $5,00 1 $5,00
TOTAL PAGOS $15,00 Dls.enador Gréfico (3) $5,00 $0,00
Asistente (4) $5,00 1 $5,00
$0,00
36,00
TOTAL PAQUETE $ $15,00

Cuadro Control de recursos — Pag. 6.1
Elaboracion propia.
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CONTROL DE RECURSOS

Act. PAQUETE #7.1- Entrega del proyecto Desde 24/06/ 23 Hasta 30/06/2023
Valor de la Asignacién de Recursos
Costo Valor
6d. ipcioé ipo (* ig. Recursos
cod Descripcion Tipo (*) unit. Asig asignado Recurso Humano Monto
R1 [Lapicero Cons. $0,30[ 0 $0,00 R1[R2|R3|R4|R5|R6|R7|R8|R9|R10
R2 |Lapiz de gréfito Cons. $0,50[ 0 $0,00| |Director (1) 102101 $12,00
R3 [Hoja tamafio carta | Cons. $0,30| 0 $0,00| |Sub-Directora (2) 1121 $12,00
R4 |Sacapuntas Cons. $1,000 O $0,00| |Disefiador Grafico (3) $0,00
R5 |[Transporte Via $1,00, 3 $3,00| |Asistente (4) 1121 $12,00
R6 |Comida y bebida Via $5,000 6 $30,00 $0,00
R7 |Recarga telefénica Via $1,00, 3 $3,00 0O 0 0 0 3 6 3 0 O 0 $36,00
R8 0 $0,00
R9 0 $0,00
R10 0 $0,00
Cons: Consumibles
Viaticos: Viaticos Recurso Humano Co.st-o / Cant. Monto
Actividad
Director (1) $5,00 1 $5,00
L RE 36,00
AL RECURSOS $ Sub-Directora (2) $5,00 1 $5,00
TOTAL PAGOS $15,00 leenador Graéfico (3) $5,00 $0,00
Asistente (4) $5,00 1 $5,00
$0,00
51,00
TOTAL PAQUETE $ $15,00

Cuadro Control de recursos — Paq. 7.1
Elaboracion propia.
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