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Qué es MYOI?

Una heladeria que brinde un servicio de cuidado de nifios y entretenimiento. Los
clientes podran hacer su propio helado con la asesoria de los empleados. Tendran
variedad de frutas para escoger y se brindara la opcion de utilizar azucar o fructosa,
leche entera o deslactosada y un sinnimero de “topings” como galletas, dulces y
chocolates para complementar su creacion. El punto del negocio es entretener a los
nifios, hacer los helados es la principal opcion dentro de algunas, ya que se tendra una
sala con una television, con peliculas reproduciéndose constantemente y un empleado
que esté animando para hacer concursos Y distintos tipos de juegos, para aquellos que
no quieran hacer su helado. Al ser una heladeria, no es necesario que los clientes hagan
su helado si ellos no lo desean, pueden simplemente hacer el pedido y se le entregara su
orden rapidamente, es decir que se tendra una cantidad de helado ya hecho para aquellos

pedidos.



Abstract

An ice cream shop that offers a babysitting service and entertainment. Customers
can make their own ice cream in consultation with employees. The customers are going
to have a variety of fruits to choose, and gives the option of using sugar or fructose,
lactose-free milk or the normal milk, and a lot of "topings" as cookies, candies or
chocolates to compliment the creation. The point of business is to entertain the children,
making ice cream is the main option in a few, as they have a room with a TV, with
movies playing constantly and an employee who is cheering for different types of
contests and games, for those who don’t want to make their ice cream. It is not necessary
for clients to make their ice cream if they do not want to, they can simply make the
request and they will receive their order quickly, because there is going to be some ice

cream done for those who just want to eat one.



Vision

La compafiia para el 2017, se convertird en la principal heladeria para crear su
propio helado y encargada de cuidar a los nifios. Tendra 3 sucursales, una en Quito, en
Los -Chillos y en Cumbaya. Para este afio, serd la heladeria con mayor recordacion por
su servicio diferenciado, excepcional calidad en sus productos y servicio y por respeto

al medio ambiente.
Misién

La razon de ser de MYOI es ser la heladeria que brinda mayor entretenimiento y
valor agregado, beneficiando a padres y abuelos con nifios entre 5 y 12 afios con la
mejor atencion al cliente, pagar precios justos a sus proveedores y trabajadores, Yy
brindar un servicio ecoldégicamente responsable frente a toda la comunidad. Alcanzar la
satisfaccion de los clientes dandoles la oportunidad de crear su propio helado, entretener

a los nifios encargados y pasar un momento agradable, con excepcional ambiente y

calidad.

Oportunidad

La oportunidad que se esta tomando para formar este negocio, fue después de ver que
habia potenciales clientes que no eran clientes de nadie. Al ver que hay tantas personas
en los distintos locales del centro Comercial Cumbayéa con sus hijos o nietos de edades
entre 5 y 12 afios, se decidié poner este negocio para que estos adultos puedan
aprovechar el tiempo y hacer lo que tengan que hacer sin necesidad de preocuparse por
el aburrimiento, o por el hijo que les esté diciendo “ya me quiero ir”. Al ver que en este
sector de Cumbaya no hay un negocio parecido la diferenciacién es la forma de entrar al

mercado.



Objetivos

Objetivo general:
Conocer las necesidades del mercado, ademas brindar un servicio diferenciado.

Obijetivos especificos:
1. Identificar a los segmentos del mercado relevante, que podrian ser
potenciales clientes.
2. Estudiar las necesidades de los clientes
3. Reconocer la intencion de consumo del cliente en cuestion y de los
potenciales consumidores.
4. Identificar las caracteristicas indispensables del producto para atraer a los

consumidores actuales y a los potenciales consumidores.



Analisis de mercado:

Se analizaron algunos factores que podrian afectar al futuro negocio. Dentro de los

factores existen distintas variables que se tomaran en cuenta para el desarrollo del

negocio, estas variables son las consideradas de mayor importancia.

Ambiental:

Contaminacion Acustica La comodidad de los clientes es primordial para su

satisfaccion, en la pagina de internet www.derechoecuador.com , dice que la

contaminacion acustica, muchas veces es mas contaminante que basura. Basura y
tratamiento de desechos: Hoy en dia se da mucha importancia al reciclaje y los
proyectos ambientales. “Asi se desprende del estudio "Roper Study 2008", el
estudio de tendencias de consumo de mayor trayectoria a nivel mundial realizado
por la consultora GFK Kleiman Sygnos, y que se efectla desde hace 30 afios en
los Estados Unidos y 12 en los 30 paises mas representativos de los cinco
continentes. En base a 30.000 encuestas que le permiten concluir acerca de la
evolucion de las tendencias de habitos de consumo y valores de la sociedad. En
este caso el "Roper Report" revela las 18 tendencias de consumo mas marcado a
nivel global, entre las que se encuentran la "tendencia green”, sin dudas es la que
mas preponderancia ha tenido en el Gltimo tiempo, que no so6lo esta asociada al
consumo de alimentos light o saludables, sino también a lo natural, a la
conciencia ecolégica y al cuidado de la naturaleza. (Taccone. Parrafo 1,2,3 y 4).
Cobertura de transporte publico: Permite que un mayor nudmero de clientes

accedan al local.

Tecnoldgica:

Redes sociales: Son una herramienta de comunicacion muy efectiva y de bajo
costo que permite comunicar a los clientes de manera directa. Segin Incom
(2009), firma especializada en estudios de marketing en Internet, “Twitter
cuenta con cerca de 3 000 usuarios que han indicado a Ecuador como
localizacion. En Ecuador existen 1'549.680 personas que tienen cuenta en

Facebook (7 de septiembre 2010)”.


http://www.derechoecuador.com/

Social
e Tendencia a lo light: la gente estd mas pendiente de lo que come y por este
motivo es importante brindar opciones "light". Segiin Adrian Taccone, en base a
30000 encuestas, ha habido distintas evoluciones en los habitos de las personas,
una de ellas es “tendencia a lo light”. Tendencia a una vida saludable: Una
alimentacion balanceada es muy importante y se debe tomar esto en

consideracion para escoger los productos que se ofrecen.

Politico:

e Sistema impositivo, los impuestos han aumentado y esto se debe tomar en
consideracion al manejar los costos operacionales. Reglamentos municipales: el
nimero de parqueos, salidas de emergencia, accesos, normas de higiene etc.
Deben ser tomadas muy en cuenta al obtener el local.

Econdémico

¢ Inflacién: el aumento de precios de materias primas influye en los costos y por

ende en el precio de venta. En Ecuador los niveles de inflacion gracias a la

dolarizacion se han mantenido bajos.



Factores clave para el éxito:

Resumen Encuestas:

Después de haber explicado lo que seria el negocio a las personas podrian ser
posibles consumidores del producto y servicio, se realizaron encuestas, de las cuales a
continuacion se muestra un resumen de los resultados (se saca un promedio y se

redondea para no tener nimeros decimales), tomando en cuenta que 1 es Malo y 5 es

Excelente.
Cuadro Estrategico
Ubicacion |Precio  |[Marca Variedad  |Entretenimiento |Ambiente

Baskin Robins 2 ) 4 5 1 )
Luiggis 3 2 , 3 1 3
Corfu 5 3 5 4 3 g
Sorbetto 4 3 4 5 3 4
Amazonas 3 5 3 4 1 1
MYOl 5 4 3 2 5 5

i

¥

AZUL= BASKIN ROBINS
ROJO= LUIGIS

TOMATE= FUTURO NEGOCIO
MORADO= SORBETO
VERDE= CORFU



Ubicacion

Precio

Marca
Variedad

Entretenimiento

o O b~ W N

Ambiente

Para los posibles consumidores, los factores que contribuyen con el éxito del
negocio son, la ubicacion de la heladeria, el precio, la marca, la variedad de sabores, el
entretenimiento y el ambiente. En el cuadro expuesto anteriormente se puede ver que la
mayor debilidad de la competencia es el entretenimiento, puesto que ninguna de esas
heladerias tienen entretenimiento dentro de las mismas, el hecho de que Corfu y Sorbetto
tengan una calificacion de 3 en entretenimiento se debe al entretenimiento que se
encuentra alrededor de la heladeria mas no dentro de las mismas.

El hecho de que entretenimiento sea una debilidad para el resto, crea una
fortaleza en un nuevo negocio por lo tanto el negocio consiste en crear un servicio de
entretenimiento, dentro del local, es decir no alrededor del local sino dentro del mismo,
donde los clientes hacen su propio helado con la instruccién de los empleados, al mismo
tiempo, se puede creer que la variedad de sabores es una debilidad del nuevo negocio,
pero no, al disminuir el nimero de sabores, la eleccion es mas facil, ademas de que se
tiene muchos “extras “ con los que se mezclan los pocos sabores para crear nuevos, por
altimo el precio, es mas alto ya que al ofrecer un servicio completamente diferente, los
precios seran ligeramente mas altos que los de la competencia.

Al haber explicado el negocio a los encuestados, la calificacion de
entretenimiento fue muy alta para el futuro negocio, la explicacion obtenida de dicha
respuesta fue que se necesita de ese factor para que puedan encargar a los nifios y que

los mismos se queden tranquilos en ese lugar.



Es bueno realizar el DOFA, conocido también como el “analisis de la situacion”
de los aspectos internos y externos de la compafiia para asi determinar cuéles son las
oportunidades, amenazas, las debilidades y fortalezas. Al realizar el analisis se
determinan las buenas y malas situaciones que suceden interna y externamente. Estas se
determinan segun una lista que se remita a lo que ocurre en la empresa, después de
determinar los factores internos de la empresa se deben determinar los factores externos
que son las oportunidades y las amenazas

Para poder determinar los factores que influyen desde afuera a la empresa, se
debe tomar en cuenta el macro-ambiente, que es todo lo que de alguna forma se
relaciona con el negocio, y también se debe tener en cuenta el micro-ambiente, que es
una relacion con el exterior pero mucho mas directa, son los clientes de cada industria,
lo que ellos quieren, lo que no quieren, el por qué lo quieren por qué lo compran y por
qué no, ademas de la relacion con los proveedores. Se debe tomar en cuenta que una
oportunidad y una amenaza estan ahi no solamente para un negocio, sino para todos por
lo que todos pueden tomar la oportunidad y las amenazas afectan a todos, en diferentes
grados ya que también depende de como pueda defenderse la empresa.

Las buenas noticias internas se las Ilaman fortalezas. Son todas esas cosas que se
determinan dentro de la compafiia como puntos clave para lograr el éxito, también es
todo lo que la empresa hace mejor en comparacién con sus competidores; las malas
noticias, por su lado, se identifican con las debilidades que agquejan al equipo, es decir, lo
que el negocio hace mal o menos bien en relacion a sus competidores, son restricciones

de lo que se puede lograr.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Pioneros en la idea de crear un propio | No existe un negocio parecido en Cumbayéa
helado

El Unico negocio con ese tipo de

entretenimiento

El dnico negocio con el servicio de

encargo por el sector

Se tiene experiencia en el cuidado de nifios

DEBILIDADES AMENAZA

No se tiene experiencia en la industria | Otros negocios pueden hacer algo igual

heladera

Existen marcas ya posicionadas
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Valores y principios éticos de la empresa:

Servicio:

El principal pilar de la empresa es el servicio, es la gran diferencia. Ofrecer
siempre el mejor servicio, de la mejor manera, siempre con la mejor disposicion por
parte de todos los que formamos parte de la empresa.

Respeto:

En un lugar donde el respeto prima, es mas facil crear lazos con las personas, en
donde tanto los clientes como nosotros, nos manejaremos de manera integra y
respetuosa.

Calidad:

Alcanzar los estandares plateados y superarlos de la mejor manera. Siempre
buscamos superar los mismos para ofrecer los mejores productos, con el mejor servicio.
Excelencia:

La busqueda de nuevas metas y retos. Superando todas las expectativas sin
conformarnos con lo ya conseguido.

Condiciones de Trabajo:

Basado en el respeto como uno de nuestros valores, el lugar de trabajo se
manejara siempre en un medio de respeto, diadlogo y apertura. No se buscara un ambiente
de competencia malsana que trunque el desarrollo colectivo. Todos los canales de
comunicacion, entre todos los niveles estaran abiertos de manera que cualquier duda
pueda ser respondida, de manera oportuna y transparente.

Proteccion al medio ambiente

La empresa tiene una fuerte conviccion por la responsabilidad social. Es por ello
que su compromiso con el medio ambiente comienza con el uso de recipientes de
materiales reciclables. Esto viene dado por la conciencia del medio ambiente y por el
volumen de ventas es importante tener materiales para los envases que sean eco
amigables y que no representen un deterioro al medio ambiente, ademas del uso de hielo

seco para el mantenimiento de las frutas.
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Estrategia para entrar al mercado

Diferenciacion, al ser una heladeria que ofrece el helado como producto, aparte
de brindar el servicio de ensefiar a preparar el producto y de encargarse de los nifios
mientras los padres se ausentan; eso hace que ésta heladeria sea completamente diferente
a las heladerias existentes en Ecuador. Esta empresa no tiene una competencia directa ya
que ofrece servicios diferenciados con respecto al resto de heladerias. Se ird a hablar a
diferentes guarderias y colegios para ofrecer el producto asi se lograra que los nifios se
convenzan de que lo quieren, se mandaré tripticos a las casas para que conozcan el
nuevo servicio. Otra forma de entrar al mercado serd mediante redes sociales, hoy en dia
el twitter, facebook, google +, son muy buenas formas de vender productos o servicios
puesto que cada afio sube el porcentaje del uso de las mismas. Los empleados tendran
una capacitacion, con la cual se lograra que los mismos sepan como tratar cierto nimero
de nifios, se tendran algunos empleados cada uno con una cantidad de nifios limitada
para realizar las actividades. Al ser los empleados capacitados se demuestra a los padres

que es un lugar confiable para dejar a los nifios y que los van a tratar adecuadamente.
IMAGINAR UN DIA EN LA EMPRESA EN 5 ANOS

Durante los ultimos cinco afios, el uso del internet ha tenido més acogida que
nunca ha subido el acceso en un 30% a comparacion del 2012 y las redes sociales estan
en el Top 10 de las paginas mas visitadas por la poblacion ecuatoriana, es por eso que a
través de las campafias que se hicieron hace 5 afios, los clientes saben que el producto es
sano y natural, ademéas también de que estan conscientes de la calidad que tienen los

productos, y los altos estandares de calidad e higiene.

Actualmente se garantiza la regularidad de los procesos gracias al certificado de
calidad 1SO9001, es decir que los empleados siguen al pie de la letra todos los procesos.
Lo que respecta a los proveedores, MYOI les paga en la fecha acordada, sin ningun tipo

de atraso, y éstos entregan los productos de igual forma, puntuales y de calidad.

El sector es un lugar seguro que no presenta percances ya que se contrata un
guardia todo el tiempo, y éste nunca falta a su deber. El lugar se utiliza a su maxima
capacidad, no tiene necesidad de ampliarse, ya que tenemos diferentes sucursales, una en
Quito, una en Cumbayd y una en los Chillos. Hoy, no nos hemos expandido
internacionalmente, pero se esta haciendo una investigacion de mercado en los paises del

sur de América.
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Las cuatro P’s del Marketing

Producto, Precio, Plaza, Promocion
Producto:

Los clientes exigen beneficios y satisfacciones, el producto es de una calidad
excelente, natural y ademas se ofrece un servicio extra de cuidado de nifios para aquellos
padres que son ocupados, se trata de brindar el mejor servicio y el mejor producto para

que los clientes estén satisfechos.
Precio:

El precio se basa en lo que los clientes quieren, es decir que son orientados a los
clientes. En base a una encuesta realizada a padres de familia se determiné que el precio
debe ser de 2,5 ddlares el helado y si se desea usar el servicio de cuidado de nifios se
cobrara 5 doélares la hora o 20 ddlares el dia. Se llegd a esos precios puesto que en las
encuestas los padres pusieron que el precio debe ser de hasta 3 dolares el helado y de 25
dolares el dia de cuidado.

Promocioén:

La promocion del producto y servicio se realizara a través de publicidad que sera
emitida mediante internet, redes sociales, tripticos y yendo a hablar en diferentes
guarderias y colegios; también se realizara la publicidad a través de promocién de
ventas, que es creando actividades de marketing como venta personal y relaciones
publicas que estimulan a los clientes. A través de la publicidad se lograra posicionar la

empresa y crear una personalidad adecuada para la misma.
Plaza:

Conocida también como la distribucion, se distribuira el producto mediante venta
directa, ya que se podran sacar ventajas de marketing como mantener un mejor control
del servicio, tener una diferenciacion perceptible y ademas estar directamente

relacionados con lo que el cliente necesita.
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Mercado meta

Se realiz6 una pequefia prueba, se tuvo a 4 nifios haciendo helados con diferentes
frutas y algunos “topings” disponibles para ver el entusiasmo de los mismos. Los nifios
tenian 6, 8, 9 y 10 afios. Los que mas disfrutaron fueron los nifios de 9 y 10 afios, ellos
salieron muy contentos de poder escoger las frutas y ver como se transformaban en un
helado para después afiadirle los diferentes tipos de ‘“extras” tales como gomitas,
chocolates, suspiros, entre otros. Dijeron que les encantaria ir a un lugar asi en vez de
tener que ir a esperar a los papas en el carro 0 acompafarlos a hacer cosas aburridas para
ellos. Por otro lado, los padres de los nifios fueron entrevistados y el resultado fue
positivo, el 90% dijo que se necesita un lugar para encargar a los nifios mientras ellos
hacen tramites por estos centros comerciales o incluso mientras se van a trabajar y las

guarderias no estan abiertas.
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Costos

Los materiales que se necesitan para hacer los helados son licuadoras, una
congeladora, frutas, los topings, y para la sala se necesitara una television, un dvd y
alrededor de 20 peliculas infantiles. Se debe tener en cuenta para la inversion el salario

de los empleados y el arriendo del local.

Licuadora 60 USD la unidad (se necesitan por lo
menos 3)

Congeladora industrial 950 USD

Frutas 25 USD (semanales)

Topings 10 USD (semanales)

Television 900 USD

Dvd 60 USD

Peliculas 40 USD

Arriendo del Local en Cumbaya 1500 USD mensual

Adecuacion del local 5000 USD

Publicidad 4000 USD

Capacitacion de empleados 1500 USD (por persona)

Teniendo en cuenta que se tendra alrededor de 3 empleados con un sueldo de 350
USD, el presupuesto que se necesita para la inversion inicial es de 22690 USD. Se debe
tener en cuenta que hay gastos que se toman en cuenta para la inversion inicial, pero que
se deben seguir haciendo cada semana o cada mes. Las frutas pueden dafiarse, por lo que
se efectuaria la compra de las mismas semanalmente, es por eso que no se tiene un
inventario muy amplio. Ademas no se esta teniendo en cuenta todos los permisos que se

necesitan, como registrar la compafiia, o permisos municipales, sanitarios, entre otros.

Fuerzas de porter
Para realizar el analisis de la competencia se procede a utilizar el modelo de las cinco
fuerzas de Porter. A continuacion se presenta la metodologia a utilizarse®:
e Dentro de cada fuerza de Porter se encuentran sub categorias que han sido
consideradas las mas importantes o sobresalientes dentro de cada fuerza para
poder analizar. Cada una de estas sub categorias seran calificadas con el fin de

obtener promedios de cada una de las cinco fuerzas y después tener promedios de
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cada una. La calificacion que se da a cada categoria depende de la fuerza y del
poder que la misma tiene sobre el negocio. La escala que se usard sera la
siguiente:
La amenaza o el poder de la fuerza es:
5: muy fuerte.
4: fuerte.
3: mediana, mediano.
2: débil.
1: muy débil.
Proveedores:
En la industria heladera la materia prima principal es la fruta fresca, para esto
existen algunos lugares para comprar la fruta.
Tomando en cuenta 3 factores sobre los proveedores presentan a continuacion los

aspectos mas influyentes de esta fuerza:

PROVEEDORES (PODER DE NEGOCIACION) calificacion

Facilidad de obtencion de materia prima 2

Variedad de distribuidores de implementos y equipo dentro del | 2

sector
Variedad de proveedores 2
Promedio 2

Competidores:
La competencia no es directa(existen heladerias pero ninguna con el servicio que

ofrece MYOI) por lo que se toma en cuenta las siguientes categorias.

COMPETIDORES Calificacion
Variedad de Competidores 2

Producto Diferenciado 1
Infraestructura de la planta 2

Servicio de encargo de nifios 1

Promedio 1.5

Productos sustitutos:
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Ya que es un producto que involucra no solo el producto como tal pero un
entorno social, existen varias posibilidades. Los resultados de los factores sobre esta

fuerza fueron los siguientes.

PRODUCTOS SUSTITUTOS calificacion

Preparacion de productos en casa 3

Capacidad de tener el servicio en otro lugar

Existen otros negocios de entretenimiento para nifios

Existen negocios para encargo de nifios

N | W =

Promedio

Clientes :
Aqui el enfoque es en el poder de negociacion de los clientes, lo cual se basa
principalmente en que tan sensible es el cliente a cambios y que tan confortable se siente

el cliente para poder negociar o hacer reclamos.

CLIENTES calificacion
Variedad de ofertantes a disposicion del consumidor 1
Requerimiento adicionales del cliente con respecto al servicio 2
Expectativas del cliente sobre calidad del servicio 4

Promedio 2.33

Nuevos entrantes

Poder que tienen los nuevos entrantes para poder lanzar el mismo producto

NUEVOS ENTRANTES calificacion
Requerimiento de Capital 2
Identidad de Marca 4
Diferenciacion del producto 1
Promedio 2.6

FUERZAS Calificacion

Proveedores 2

Competidores 1.5

Productos Sustitutos 2

Clientes 2.33

Nuevos Entrantes 2.33
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El poder que tienen los productos sustitutos con relacion al negocio es el mas alto
de las fuerzas de Porter. Al ser una escala entre el 1y el 5, tener una calificacion mayor
a 2,5 quiere decir que esa fuerza tiene un poder alto con relacion al negocio. Ninguna de
las fuerzas tiene una calificacion promedio mayor a 2,5, lo que quiere decir que el poder
de negociacion de los proveedores y clientes es bajo, ya que existen otros lugares donde
se puede conseguir el producto, pero para los clientes no existe otro lugar donde
conseguir el servicio. No existen productos sustitutos, o son muy bajos ya que helados se
pueden sustituir, pero el cuidado de nifios no. Es complicado que haya nuevos entrantes
ya que dejaria de ser un producto o servicio diferenciado, a pesar de que puede ser

bastante facil para ellos entrar al negocio.
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Flujo de Caja

ANO 1 ANO2 |ANO3 |ANO4 |ANOS
INGRESOS
SERVICIO 13000 13500 |14000 |14500 |15000
HELADOS 4000 4500 5000 5500 6000
EGRESOS
INVERSION
INICIAL 22690
COMPRA
FRUTAS 1200 1200 1200 1200 1200
TOPINGS 480 480 480 480 480
SUELDOS 10800 10800 |10800 |10800 |10800
FLUJO DE
CAJA -22690 |4520 5520 6520 7520 8520

SUMA DEL FLUJO PRIMEROS 4 ANOS = 24080
Este es un flujo estimado, se empieza con ingresos bajos y afio a afio van subiendo ya que el
local empieza a tener mas acogida y tiene mas clientes. Al cuarto afio ya se empieza a tener

utilidades, se pagd toda la deuda de la inversion inicial.
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