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INTRODUCCION

Para el desarrollo de este trabajo, se tuvieron en cuenta todos los lineamientos de los
trabajos colaborativos anteriores. En primer lugar se plantearon diferentes
probleméticas y sus soluciones planteando ideas innovadoras, de todas estas
problematicas se tuvo en cuenta la idea de fortalecer el desarrollo del restaurante:
Mama Betty y la elaboracion de sandwich y aplastados con ingredientes totalmente
saludables.

Teniendo como base lo anterior se definid el correspondiente mapa de empatia, que
sirvi6 como insumo para el desarrollo y disefio del lienzo CANVAS. Este tipo de modelo
es un sistema simplificado, que nos permitird generar un modelo de negocio rentable
de forma rapida y visual.
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OBJETIVOS

Objetivo general:

Consolidar el modelo de negocio en lienzo canvas.

Objetivos especificos:

e Reconstruir el lienzo CANVAS involucrando los contenidos y las propuestas
desarrolladas en los bloques 3,4y 5
e Presentar el modelo de negocio en forma gréfica.

¢ Realizar el pitch del proyecto de emprendimiento social en formato digital.




"%
> °

Universicdad Nacional
- -
., ®

MODELO DE NEGOCIO
RESTAURANTE MAMA BETTY

Propuesta de valor:

Ofrecer sandwich y aplastados con ingredientes saludables y gran variedad, de
manera rapida y oportuna con excelente atencidn, presentacion, higiene y calidad.
Ademés con un alto valor nutritivo, en un ambiente comodo, agradable, ameno y
seguro. Siempre comprometidos con no causar dafio al medioambiente.

Cliente:

El segmento escogido es nifios, jévenes y adultos de todas las edades, trabajadores,
amas de casa, entidades tanto publicas como privadas, que les guste disfrutar de
productos saludables y bien elaborados, dispuestos a pagar por nuestros servicios.

Canales:

Nuestro canal principal de ventas es el establecimiento ya que la mayor cantidad de
clientes objetivos se encuentran cercanos al lugar, podran ser atendidos personalmente
en el restaurante o en su auto, para aquellos que prefieran no salir de él. Otra forma de
distribucién es a domicilio, via telefénica y pedidos por la web.

Relacién con los clientes:

Restaurante: Donde se entrega el servicio directamente, mediante un trato cordial y
ameno, buscando asi que nuestro cliente se sienta comodo y bien atendido. La otra
forma de relacionarnos con el cliente es digitalmente: mediante las redes sociales,
washap con un enfoque mas que todo informativo y comunicacional.
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Fuente de ingresos:

Ingresos en efectivo y tarjetas de crédito por el pago del valor de nuestros productos,
ademas tenemos los ingresos por la venta de bebidas.

Recursos claves:

Entre los cuales tenemos: El humano, capital, el local, insumos para elaborar nuestros
productos, marketing, equipos de oficina y cocina, mobiliario, tecnologia.

Actividades claves:
Se deberd identificar proveedores, capacitar al personal en BPM, la elaboracion de
productos de manera rapida y de calidad. Buena atencion a los clientes, fidelizar a los
clientes, cumplir con los horarios de atencion establecidos.

Socios claves:
Fundamental es realizar alianzas estratégicas con los proveedores, distribuidores,
SENA, los empleados. Camara de comercio, entidades financieras, empresas
publicitarias.
Estructura de costos:
Representados en costos directos e indirectos, costos de produccién, mercadeo y

publicidad, pago de servicios publicos, mantenimiento de maquinaria, sueldos y
prestaciones.
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ﬂ | SOCIOS CLAVES

Proveedores.
Distribuidores.
Familiares.

SENA.

Los empleados.
Camara de comercio.
Entidades financieras.

Empresas publicitarias.

) ACTIVIDADES CLAVES

Identificar proveedores.
Capacitar al personal en BPM.
Elaborar productos de manera
rapida y de calidad.

Buena atencion a los clientes.
Llevar libro de sugerencias.
Satisfacer y fidelizar a los
clientes.

Cumplir con horarios de
atencion.

o RECURSOS

Humano.
Capital en efectivo.
Equipos de oficina.

0 PROPUESTA DE VALOR!

Elaboracion de sandwichy
aplastados con ingredientes
totalmente saludables.
Elaboracion de productos de
manera rapida y oportuna.
Excelente presentacion,
higiene y calidad del
producto.

Excelente atencion para la
satisfaccion del cliente.
Brindar alimentos con alto

valor nutritivoy sabor unico.

Compromiso por cuidar el

@ RELACION
CON LOS CLIENTES

= Relacion directa y de
cordialidad.

= Pagina web.

= Publicidad radialy en
periodicos locales.

= Wassap.

= Redes sociales.

= Via telefonica.

CANALES DE
DISTRIBUCION

= Local comercial.
= Venta directa.

> SEGMENTACION DEL
MERCADO

= Ninos, jovenes y
adultos de todas las
edades.
Trabajadores.
Amasde casa
Entidades Publicas.
Entidades privadas.
Familias.

Local comercial. medioambiente. = Vehiculo para
Mobiliario. Establecimiento: comodo, domicilios.
Materia prima. agradable, ameno y seguro. = Pagina Web.
Tecnologia. = Redes sociales.
@f COSTOS - ‘; INGRESO
- = Directos e indirectos.
= Mercadeo de producto = Dinero en efectivo.
= Servicios publicos. = Pago con tarjetas de crédito.
= Mantenimiento de electrodomeésticosy
local.
= Publicidad .

Sueldos y prestaciones.
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CONCLUSIONES

El modelo canvas nos permite tener una vision rapida y hacer un modelo de negocio,
de cualquier producto o actividad comercial, ademas nos da la posibilidad de ampliar
de un plan de negocios ya existente. Las principales ventajas de usar esta herramienta
son: Facil interpretacion, enfoque integral y sisteméatico, maneja un lenguaje visual, que
muestra la sinergia y trabajo en equipo.

La propuesta de valor es lo que hace diferente a un negocio, rentable y sostenible,
por eso la propuesta de valor debe caracterizarse por ser clara y bien definida, para
gue la competencia no nos supere, para explotar esta ventaja competitiva, se debe
tener el conocimiento base de tres pilares fundamentales, los clientes, los ingresos y la
rentabilidad.

Existe varios modelos de negocio en los cuales nos podriamos haber apoyado, entre
estos tenemos: Delphi, Canvas, etc., pero es el Canvas el mas utilizado, dado que es
muy completo, aporta el segmento de clientes, actividades clave, estructura de costos,
canales y propuesta de valor, ademas brinda altas probabilidades de ayudarnos a
desarrollar negocios rentables y sostenibles en el tiempo, con un horizonte de vida
lejano.
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