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SEGMENTACION DE CLIENTES’Y PROPUESTA DE VALOR PABA LA
IDEA DE NEGOCIO PASTELERIA “Sz}BOR NATURAL”, CANTON LA
LIBERTAD, ANO 2020"

RESUMEN
Los emprendimientos que identifican correctamente la segmentacion de clientes y
propuesta de valor, saben la posicion en que se encuentra un negocio, de esta manera
generan diferenciacion entre sus competidores volviéndose rentables y sostenibles en el
mercado. Por este motivo, el presente ensayo posee informacion referente a los dos
primeros componentes del modelo de negocio Canvas, los mismos que bajo una
investigacion exploratoria fueron sustentados y luego aplicados a la idea de negocio
Pasteleria Sabor Natural. Dicho esto, se determin6 la importancia de identificar estos
dos componentes en una organizacion, la segmentacion de clientes permitio determinar
la poblacion objetivo hacia la que se dirige con un producto, la misma que esta
conformada por las madres de familia entre 20 a 44 afios de edad que cuidan de su
salud, ejecutivas que celebran cumplearios en el trabajo, las que cuiden de su aspecto
fisico y aquellas que consumen productos saludables correspondientes al canton La
Libertad, también las propuestas de valor como facil de adquirir, precio accesible,
fresco y saludable, sabor exquisito y disefio adecuado para la ocasion fueron factores

esenciales que permiten responder y satisfacer las necesidades del consumidor.

Palabras Claves: Segmentacion de clientes, propuesta de valor, Modelo Canvas.



ABSTRACT

Ventures that correctly identify customer segmentation and value proposition know the
position a business is in, thus generating differentiation among its competitors
becoming profitable and sustainable in the market. For this reason, the present essay has
information concerning the first two components of the business model Canvas, the
same ones that under exploratory research were supported and then applied to the
business idea Pastry Natural Flavor. That said, the importance of identifying these two
components in an organization was determined, and customer segmentation enabled the
target population to be targeted with a product to be determined. The same one that is
made up of the mothers of family between 20 and 44 years of age who take care of their
health, executives who celebrate birthdays at work, those who take care of their physical
appearance and those who consume healthy products corresponding to the canton of La
Libertad, , also value proposals such as easy to acquire, affordable price, fresh and
healthy, exquisite taste and design suitable for the occasion were essential factors that
allow to respond and satisfy the needs of the consumer.

Keywords: Customer Segmentation, Value Proposition, Canvas Model



INTRODUCCION

En la actualidad, los emprendimientos se han convertido en uno de los términos
de gran importancia, debido a que la mayoria de personas buscan independencia
econdmica. No obstante, la perdurabilidad en el mercado se vuelve dificil, puesto que,
mucho de los negocios tienden al fracaso, la carencia de un modelo de negocio
apropiado es uno de sus principales motivos, generando asi que en su mayoria no
conozcan dos de sus componentes con exactitud, como son: la segmentacién de clientes
y la propuesta de valor al que se dirigen con un producto, el mismo que no respondera
la satisfaccion total de las necesidades del cliente.

Un modelo de negocio se convierte en el ADN de una organizacion,
considerandose una herramienta la cual permite definir con claridad coémo generar valor
al vender un producto o servicio. Antes de lanzar una idea al mercado es muy
importante conocer el modelo de negocio que se va aplicar, no todas las empresas
poseen un modelo establecido y tienden a cometer muchos errores que a lo largo del
camino pueden resultar muy dificiles y costosos de solucionar. Por otro lado, los autores
Alexander Osterwalder y Pigneur desarrollaron el Modelo de Negocio Canvas, una de
las alternativas que se ha consolidado para agregar valor a las ideas de negocio, a través
de sus nueve componentes se obtiene informacidn oportuna incluso poseer una ventaja

competitiva dentro del mercado en donde se opera.

Por lo tanto, la idea de negocio que tendra por nombre Pasteleria “Sabor
Natural”, debe definir quiénes son los clientes y el valor agregado que se debe ofrecer
en el producto. Por ello mediante los dos primeros componentes Segmentacion de
clientes y Propuesta de Valor del Modelo de negocio Canvas se determinara el

consumidor ideal al cual se debe satisfacer con un pastel saludable.

Por este motivo, el presente trabajo busca responder la siguiente interrogante:
¢Cual es la segmentacion de clientes y propuesta de valor, para la idea de negocio

Pasteleria “Sabor Natural”?

La Segmentacion de Clientes y Propuesta de Valor, son dos componentes
esenciales que se encargan de determinar el cliente objetivo al que se debe entregar un
producto que a través del valor agregado satisfaga una necesidad, de esta manera se

establece con exactitud hacia quienes se deben dirigir al iniciar una idea de negocio.



El siguiente ensayo tiene como objetivo identificar la Segmentacion de clientes,
mediante el perfil del cliente se determina la creacion de Propuesta de valor de un
producto saludable para la idea de negocio pasteleria Sabor Natural, Canton La
Libertad.

El tipo de metodologia desarrollada en el trabajo es exploratorio, puesto que,
mediante la recoleccién de datos e informacién en las diferentes fuentes bibliogréficas,
libros entre otros permite el sustento del tema, mientras que el método a utilizarse ha
sido el inductivo-deductivo, pues se ha seguido una serie de procesos que nos han
permitido tomar la facil interpretacion y andlisis en la investigacion para de esta manera
tomar las respectivas decisiones. Bajo el desarrollo de un enfoque mixto y un método de
muestreo probabilistico, las técnicas de recoleccion implementadas tanto en la

utilizacidn de encuestas y entrevista ayudarian a determinar el perfil exacto del cliente.

El trabajo que se muestra a continuacion esta compuesto en primera instancia
por una parte introductoria, el desarrollo que consta por fundamentos tedricos de
conceptos claves con referencia de varios autores, seguido de las conclusiones obtenidas
del estudio ejecutado y finalmente las recomendaciones sobre la aplicacion de la
segmentacion de clientes y propuesta de valor en la idea de negocio Pasteleria Sabor

Natural.



DESARROLLLO

Los emprendimientos a pesar de que aportan a la economia de un pais,
constantemente una de las principales problematicas que generan es no satisfacer en su
totalidad las necesidades de una poblacion a la que se direccionan con un producto o
servicio, esto sucede debido a que no se determina la segmentacion de clientes al que se
debe atender dependiendo el comportamiento, atributos y necesidades. Por esta razon,
los consumidores se convierten en el centro de un negocio, ya que no se puede
sobrevivir en un mercado tan competitivo sin un producto que genere valor y sin un

cliente potencial.

En la actualidad para mantenerse y generar sostenibilidad en un mercado
altamente competitivo se debe tener claro hacia que target nos dirigimos. Por ende, el
modelo de negocios juega un rol importante en los emprendimientos al iniciar las

actividades comerciales.

El modelo de negocio que se ha convertido en una herramienta nueva y
revolucionaria para los emprendimientos es el Modelo de Negocios Canvas cuyo autor
es Osterwalder. En otras palabras, Touza Roberto (2019) define que es aquel que
permite crear y exponer un modelo de negocio de forma sencilla, donde la propuesta de
valor en cuestion puede ser explicada de forma clara y concisa. Mediante el Modelo
Canvas, cualquier proyecto innovador podrd compartir su vision de su modelo de
negocio con los integrantes del equipo, con nuevas incorporaciones a la empresa, con
futuros socios o cofundadores, mentores e inclusive con inversores, para que

comprendan un modelo con todos los detalles relevantes.

Bajo el sustento tedrico, se determina que el Modelo de Negocios Canvas es una
de las alternativas que se ha consolidado para agregar valor a las ideas de negocio.
Compuesto por nueve componentes como son: Segmentacion de clientes, propuesta de
valor, canales de distribucion, relaciones con los clientes, fuente de ingreso, recursos
claves, actividades claves, socios claves y costos, cada uno de ellos nos permitird
obtener informacidn oportuna que ayuda a la innovacion constante e incluso poseer una

ventaja competitiva dentro del mercado en el que se piensa operar.

En el modelo Canvas se destacan dos de sus componentes fundamentales para

implementar en una idea de negocio; estos son: la segmentacion de clientes y la



propuesta de valor, ambos van de la mano y son primordiales, cuyos elementos definen
quienes son los clientes de un negocio a los que se debe entregar un producto o servicio

para satisfacer una necesidad.

Segun Ciribeli & Miquelito (2015). La segmentacion de clientes permite una
mayor adaptacion del mix de marketing (producto, precio, plaza, promocion) contra el
segmento identificado por la empresa, ya que la mayoria de caracteristicas son
similares, es decir, responden de manera similar a las acciones de la empresa en el

mercado.

Cabe resaltar, que la segmentacion se convierte en diferenciar un mercado total
de un producto o servicio que surge en un grupo de consumidores con diferentes
necesidades, habitos y gustos de los demas. Es importante que las organizaciones
conozcan los diferentes niveles y variables que se toman en cuenta al llevar a la practica
la segmentacion de clientes, para esto Fischer & Espejo ( 2017) expresan que existen un
sin namero de factores en la segmentacion los mismos que se combinan para obtener un

conocimiento mas profundo y asi obtener un perfil mas coman de un posible cliente.
Criterio geografico

Se toman en consideracion unidades como pais, region, ciudad urbana o rural, barrios,

clima, etc.
Criterio Demografico

Los consumidores seran clasificados y tomando en consideracion las variables de: edad,
sexo, estado civil, ocupacion, nacionalidad, religion, ingresos, nivel socioeconémico,

etc.
Criterio Psicografico

El consumidor debe ser clasificado de una manera mas subjetiva en donde se toman en
cuenta la personalidad, uso del producto, beneficio del producto, motivos de compra,

conocimiento del producto, etc.
Criterio Conductual

Este criterio infiere mas en variables como el tipo de consumidor, el nivel de uso de
producto o servicio, volumen de compra, frecuencia, lugar en donde compra, puesto que
este criterio nos permite observar las caracteristicas fundamentales en como se

comporta el consumidor.



Resulta importante que se sigan los criterios de segmentacion mencionados, ya
que permiten determinar el perfil de un cliente. Por este motivo, los productos y las
actividades son fundamentales, el centro de atencion de las empresas debe recaer en los
clientes, el usuario, el comprador y el consumidor. De esta manera la Unica garantia que
tendrén las empresas de estar y progresar en el mercado es satisfaciendo de mejor forma
que la competencia las verdaderas necesidades, deseos y expectativas de los clientes. Si
aparece una organizacion que lo haga de mejor manera en definitiva el cliente se
pierde.(Schnarch, 2017)

Pero antes de seguir adelante, consideremos que Prieto Herrera ( 2009)
manifiesta que las fuerzas de la segmentacion son de cambio constante y de crecimiento
que hacen necesario buscar un equilibrio para lograr el éxito en la gestion. Por eso, la
capacitacion, las alianzas estratégicas, la tecnologia, el conocimiento profundo del
producto y servicio acompafiados de una identificacion precisa de consumidores y

clientes facilitan el proceso de segmentacion de clientes.

Es necesario recalcar, que emplear técnicas de segmentacion de clientes se
considera beneficioso y decisivo en la de identificacion de aquellos que generan
rentabilidad, permitiendo focalizar mas recursos en éstos, maximizando su valor, e
igualmente, utilizando Optimamente recursos en funcion de captacion, retencion o
recuperacion de los mismos. Las empresas deben entonces segmentar sus clientes en
funcion de la capacidad de compra y otros condicionamientos, como su solvencia y
garantia, debido a que la identificacion del valor y la rentabilidad del cliente permiten
desplegar estrategias de comercializacion mas especificas y personalizadas.(Alvaro

Cuadros, Caterine Gonzales, 2017)

Cabe sefialar, que identificado la segmentacion de clientes es necesario que se
conozca mas a fondo el mercado meta o el publico objetivo al que se desea llegar, por
ello se debe establecer quienes seran considerados como potenciales compradores de un

producto o servicio de una determinada organizacion.

Existen tres razones por las cuales la segmentacion se convierte vital en los
negocios. Primero de las variables de control de mercado en términos operativos
(accién) enviando mensajes claros en coincidencia con los deseos de los segmentos
escogidos. Segundo, porque ayuda a determinar no solo quién es el cliente sino también

quién no lo es. Tercero, porque su definicidn y acotacidn permite dimensionar y



cuantificar tamafios, los cuales serviran como base del andlisis de la probabilidad de
renta de cada subgrupo.(Ortis Velasquez et al., 2015)

Para definir el mercado meta Kerin (2019) expone que las empresas deben tener
mucho cuidado al elegir el segmento de mercado objetivo. Incluso cuando se selecciona
un namero reducido de segmentos, pueden existir fallas para alcanzar el volumen de
ventas y utilidades necesarias. Por tanto, elegir demasiado implica que las actividades
de marketing podrian diluirse tanto que los gastos adicionales sean parte de contrarrestar

el aumento de ventas y utilidades.

El mercado meta debe ser compatible con los objetivos y con la imagen de la
organizacion, incluso es necesario que esté relacionado con las oportunidades de
mercado y con los recursos que poseen las empresas, por lo general se debe buscar un
mercado en donde los competidores y el tamafio sean minimo para alcanzar el volumen
suficiente de ventas de bajos costos dando como resultado la rentabilidad.(Arenal Laza,
2019)

Las empresas si quieren mantenerse deben conocer la capacidad o cantidad
méaxima a producir y esto se refiere a la habilidad que posee un trabajador, incluso el
potencial de una maquina, una planta, las mismas organizaciones son quienes plantean
este sistema a corto, mediano y largo plazo. De las empresas depende fabricar,
mantener, recibir, almacenar o acomodar la cantidad de produccion ademas del namero

de clientes que un sistema es capaz de atender y manejar durante un periodo especifico.

Dentro de las actividades empresariales el maximo rendimiento posible de un
producto se lo conoce como capacidad productiva, dado que Palacios( 2019) menciona
que para optimizar la eficiencia se debe considerar la programacion, ya que es una
actividad integral que busca aprovechar los insumos de entrada, los mismos que deberan
ser procesados adecuadamente para la obtencion de un producto o servicio que satisfaga

las exigencias de los clientes.

Hay que destacar, existen muchas tendencias en la organizacion con respecto a
las ventas de un producto, buscando potenciar la capacidad de retencidén de clientes
existentes, potenciar el proveedor preferente y focalizando la gestion del precio de la
venta.(Torres Morales, 2015).En otras palabras las empresas deben realizar una
prevision de las ventas, Montero,( 2017) sefiala que la previsién de ventas es una

aproximacidn, una proyeccion de lo que se va a vender o el nivel de ingresos que se va a



generar. Se trata de una estimacién que puede llegar a cumplirse si se sigue una serie de

requisitos.

Incluso, ejecutar una idea de negocio implica determinar la participaciéon de
mercado, la misma que se convierte en una métrica clave para comprender el
desemperio en relacion con el crecimiento del mercado, Gonzélez ( 2018) afirma que la
participacién de mercado o denominado market share usualmente se conoce como la
jerga del sector, un indicador del comportamiento empresarial en términos de
comercializacion o ventas de un producto o servicio. Este indicador permite identificar

variables asociadas a la productividad de una compafiia.

Lanzar nuevos productos al mercado derivados de la propia evolucion
tecnoldgica y la dinamica competitiva de los mercados se ha convertido en un eje
estratégico de muchas empresas. A pesar de ello, son muchos los estudios que muestran
una tasa bastante elevada de fracasos en estos lanzamientos que, si bien no son
absolutos en muchos casos, si suponen la obtencién de cuotas de mercado y

rentabilidades muy por debajo de lo esperado.(Jimenez Zarco et al., 2015)

Un producto sera todo aquello que se ofrece en el mercado para satisfacer un
deseo 0 una necesidad, la autora Forero ( 2017) afirma “ Sin productos no hay
empresas, Los productos son la razén de ser y constituyen la oferta para solucionar
problemas y satisfacer las necesidades de los clientes. Las metas financieras se logran

unicamente con marcas y productos rentables”

Siguiendo con otro de los componentes del lienzo canvas se detallan a
continuacion varios conceptos sobre la propuesta de valor, puesto que, cada dia las
empresas quieren ganar dinero y una de las mejores maneras de hacerlo es por medio de
la creacion de una propuesta de valor, los autores Perez & Schefer, (2015) “La definen
como una experiencia Unica de compra y uso de productos, servicios y beneficios que
una empresa ofrece a una comunidad determinada bajo una gestién integral de

marketing relacional aplicando técnicas del neuromarketing.”

Hay que mencionar, los autores Osterwalder y Pigneur (2010) aluden al segundo
componente del lienzo Canvas como el paquete de productos y servicios que crean valor

para un segmento especifico de clientes. Esta propuesta es la razén por la cual los



clientes eligen una empresa sobre otra, resolviendo un problema o satisfaciendo una
necesidad de estos; en este sentido, una propuesta de valor es un paquete de beneficios
(en términos de bienes) que una empresa ofrece a unos clientes determinados.(Mejia,
2019)

Disefiar una propuesta de valor ayudara a comprender de manera satisfactoria los
patrones de creacidn de valor, organizando la informacién sobre lo que requieren los
clientes de una manera mas sencilla, permitiendo que los patrones sean visibles con
facilidad, esto dard como resultado el disefio de manera mas efectiva a un modelo de
negocio y de la propuesta. (Alexander et al., 2015)

Cada vez los consumidores se vuelven mas activos, quieren ser participes en la
elaboracion del producto aportando ideas y tratando de conseguir mas valor. Esta
implicacion por parte del consumidor hace que las empresas establezcan relaciones
mucho mas sélidas, ya que se contribuye y colabora de forma activa con el producto o
servicio que se ofrecerd al mercado. Asimismo, interviene la cocreacion de valor, Polo (
2015) considera que esta basado en un intercambio de conocimiento entre cliente y la
empresa para co-construir experiencias unicas, pues los habitos de los consumidores se

modifican y la mayoria busca ser participe del producto que desean.

Transmitir a un cliente la oportunidad de negocio o de valor que ofrece una
empresa, hace que se analicen dos subconscientes, el beneficio que aporta y lo que
cuesta. Si en un cliente se supera ambos criterios, en la mente se creara la percepcion de
que la empresa ofrece un producto o servicio que vale la pena. Si el costo supera al
beneficio simplemente la compra no se dara, porque se ha fallado con uno de los

componentes fundamentales del modelo de negocio Canvas.

Por tanto, un comprador se convierte en uno de los activos mas significativos
para las ideas de negocio, al punto de buscar experiencias personalizadas que generen
los resultados esperados por el consumidor, lograr esto solo dependera de una buena

propuesta de valor que atendera especificamente a un segmento de clientes.

Para Prim (2017) una excelente propuesta de valor debe trasmitir a los
consumidores: como la empresa, producto o servicio resuelve un problema o una
necesidad, beneficio que se desea esperar y por qué no debe inclinarse por la

competencia y elegir a la empresa que muestra un valor diferencial.
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Por lo tanto, un producto o servicio debe cumplir ciertas especificaciones. Segun
Lerma ( 2017) “Las especificaciones son un conjunto ordenado de atributos o
caracteristicas objetivas o subjetivas que posee o debe poseer un determinado producto

(bien o servicio.)

Una buena especificacion de producto influye en la captacion de clientes, puesto
que, generan la diferenciacion de la competencia, creacion de expectativas precisas, y
reduce las quejas y devoluciones. Dicho esto, las especificaciones deben ser incluidas en
lo servicios y en el proceso de fabricacion, de esta manera la calidad del producto a
ofrecer no se vera afectada, ya que, es necesario que se consideren las caracteristicas

mencionadas anteriormente.

La propuesta de valor debe responder una serie de preguntas que tienen como
finalidad brindar la solucién de problemas proporcionado por los clientes y es debido a
las necesidades que desean satisfacer, son varios elementos que contribuyen a la
creacion de valor dando una serie de ventajas que una organizacion puede ofrecer a un

consumidor.

Conforme a ello, elementos como: novedad, mejora de rendimiento,
personalizacion, trabajo hecho, marca, disefio, precio, reduccion de costes, reduccion de
riesgos, accesibilidad y utilidad aportan relativamente a que un negocio se diferencie de
los demas, logrando que las personas estén dispuestas a pagar por un producto

innovador con estandares de calidad que cause una sensacion Unica al adquirirlo.

Por mas que las ideas de negocio son novedosas, revolucionarias e innovadoras
si una propuesta de valor no es bien definida no se logra los objetivos deseados, este
componente se convierte en una de las razones importantes por la que un cliente ideal

elige al negocio y no a la competencia.

Los negocios si desean ser exitosos en el mercado, a mas de producir buenas
ganancias deben estar alineados al cumplimiento de los objetivos que el personal laboral
ha establecido, la segmentacion de clientes y propuesta de valor son componentes que

aportan a que los establecimientos sobrevivan y disminuyan el riesgo al fracaso.

Una vez sustentado todo lo tedrico anteriormente respecto al estudio, se procede

a realizar un analisis de una idea de negocio:

Pasteleria “Sabor Natural” es una idea de negocio que surge a partir de una

oportunidad por comercializar un producto saludable, a pesar de no contar actualmente
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con un modelo de negocio que sirva de guia para establecer a quienes son los
consumidores a los que se debe entregar un producto acompafiado de una propuesta de
valor y este genere diferencia ante la competencia.

La determinacion del componente segmentacion en conjunto de la propuesta de
valor de acuerdo al lienzo Canvas, sin duda se convierten en la clave del éxito para la
idea de negocio “Sabor Natural” al saber como crear, entregar y captar valor a un
determinado mercado. Resulta importante implementar un modelo de negocio al
emprendimiento pues de esta manera sabe como enfrentarse ante un mercado

competitivo a fin de generar sostenibilidad y rentabilidad en un determinado tiempo.

Incorporar estos dos componentes es el objetivo del presente estudio,
permitiendo conocer las preferencias de la segmentacion de clientes al que se encamina
la organizacion, mediante el perfil del cliente se establece la propuesta de valor que
debe emplear la pasteleria en el producto, generando la satisfaccion en una determinada
poblacion.

La identificacion correcta de la segmentacion y propuesta de valor, aportaran de
manera efectiva a la idea de negocio Pasteleria “Sabor Natural”, ya que, a través de
ellos se determina un producto que marque una diferencia relevante y Unica ante sus

competidores.

“Sabor Natural” dirige su producto a una segmentacion familiar que atendera
especificamente a las madres de familia entre 20-44 afios de edad que cuidan de su
salud, ejecutivas que celebran cumpleafios en el trabajo, las que cuiden de su aspecto
fisico y aquellas que consumen productos saludables, se ha determinado por escoger
este segmento debido a que ellas influyen mucho en la toma de decisiones al comprar

un pastel.

Identificada la segmentacion que se pretende acaparar a traves de las propuestas
de valor que son: pastel facil de adquirir a precio accesible, fresco y saludable, sabor
exquisito, disefio adecuado para la ocasion, es necesario que se dé a conocer cifras de la
poblacién a quien se dirige el negocio, las mismas que se detallan en la tabla n° 2 y n°3

gue se encuentra ilustrada en anexos.

El perfil del cliente y la propuesta de valor que debe implementar la pasteleria se
obtuvo mediante encuestas y entrevistas realizadas a las amas de casa del cantén La

Libertad, cada criterio vertido por las madres permitieron identificar qué realmente
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desean y toman en cuenta las familias en un pastel para que sea compartido en las

diferentes ocasiones que se dan. El perfilamiento de cliente se ilustra a continuacion.

Tabla 1: Perfil del Cliente

PERFIL DEL CLIENTE

GENERO: Femenino
EDAD: Mayores de 20 hasta los 44 afos.
OCUPACION: Madre de Familia

CARACTERISTICA PRINCIPAL: Placer

en consumir algo delicioso y saludable para

sus familiares.

Quieren variedad y frescura en el pastel

Calidad en el pastel

Sabor en el pastel que ocasione un momento agradable
Consumir un pastel que cuide su salud y la de familiares.
Comprar pasteles en un lugar recomendado.

Aman celebrar momentos especiales con un pastel.

YV V. V V V V V

Curiosidad por consumir un pastel saludable.

FUENTE: Entrevistas madres de familia del canton La Libertad.

Elaborado por: Anace Méndez.

Segun datos de STPE (2017) la poblacion de mujeres del cantén La Libertad
representan un 49,95% del total de habitantes, siendo uno de los cantones con mayor
namero de féminas en la provincia de Santa Elena, utilizando informacion del Gltimo
censo ejecutado permitid detectar a ciencia cierta nuestra poblacién segmentada a la que

el negocio se esta dirigiendo.

Determinada la poblacién, es necesario definir el target o también llamado

mercado meta(objetivo), cabe sefialar que sirve de referencia para conocer el sector de
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la poblacion hacia el cual se deben concentrar todos los esfuerzos necesarios que
permita que un producto o servicio alcance su nivel ideal en cuanto a ventas, este paso
nos conlleva a obtener un mercado objetivo con un total de 21.338 madres de familia,
dato que se obtuvo de la aplicacion de una técnica de muestreo probabilistico,
permitiendo conocer el tamafio de la muestra deseada para la aplicacion de instrumentos

de recoleccion de datos.

De acuerdo a la capacidad productiva que la pasteleria puede desarrollar se
obtiene un 21,60% que consiste en la participacion de mercado con el que busca atacar a
sus principales competidores, los mismos que son: Mi Panaderia (Mi comisariato),
Dolupa, California y pasteleria D” Greys todos estos datos fueron obtenidos en base a

un analisis de la competencia.

Los pasteles seran el producto de la idea de negocio, ofertando 4 sabores de
pastel entre ellos: fresa, durazno, frutos secos y el tradicional de chocolate. A diferencia
de los competidores el emprendimiento ofrecera a los consumidores un producto con
ingredientes naturales y uno de sus productos claves sera el pastel de chocolate ya que
no se utilizard pre mezclas ni cocoas comunes en su elaboracion, puesto que, pensando
en la salud del cliente se utilizara un cacao 100% organico y en los demas sabores se

implementa el uso de frutos naturales.

Finalmente se obtiene a través de los diferentes calculos que para el cierre de
cada afio la idea de negocio Pasteleria Sabor Natural generaria una produccion de
4.608 pasteles saludables que seran distribuidos a las diferentes familias del cantén La
Libertad, para las respectivas proyecciones de los proximos 5 afios se utilizé el aumento
del PIB en conjunto con la tasa de crecimiento de la poblacion que maneja Ecuador,
aplicando el promedio correspondiente entre los mencionados indicadores se determina
un 2,38% que sera el porcentaje de variacion para las proyecciones de la demanda del

producto en los afios posteriores.
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CONCLUSIONES

Con los resultados del trabajo ejecutado se puede concluir que en la actualidad
aplicar el Modelo de Negocios Canvas y sus componentes segmentacion de clientes y
propuesta de valor, es de gran importancia para las empresas, sin importar el tamafio de
la organizacion se puede implementar un modelo de negocio que permita establecerse
como rentable y sostenible en un determinado periodo, tal es el caso de Pasteleria
“Sabor Natural” que conoce con claridad hacia donde se dirige con el producto a fin de

satisfacer las necesidades del consumidor.

La segmentacion de clientes permite que la pasteleria mantenga un
direccionamiento adecuado dentro del mercado, generando asi una buena aceptacion y
participacion de mercado, implementar este componente en la idea de negocio permite

que se fidelice el segmento mencionado en un determinado plazo.

La propuesta de valor cumple con responder a las necesidades y el logro de la
satisfaccion total en el publico objetivo, es decir las madres de familia obtendran un
pastel saludable que cumpla con las expectativas y sea compartido en ocasiones
especiales, al ser un producto innovador permite que la empresa genere una

diferenciacion ante su competencia
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RECOMENDACIONES.

Es necesario que Pasteleria “Sabor Natural” conozca su demanda y la capacidad
productiva, de esta manera se pretende que el emprendimiento incremente un 5%
adicional en lo que corresponde a participacion de mercado. Al ser una idea innovadora
por ofrecer pasteles saludables es ejecutable la idea de negocio, debido a que en el
mercado local no existen pastelerias que oferten este tipo de producto.

Es fundamental que “Sabor Natural” realice constantes investigaciones de
mercado en cuanto corresponde al componente segmentacion de clientes, mediante las
revisiones periodicas sobre el comportamiento de los consumidores, la pasteleria podra

identificar nuevas oportunidades de segmentacion.

La propuesta de valor es clave para el crecimiento de la pasteleria, por eso es
importante desarrollar herramientas en los diferentes medios tecnoldgicos, es decir
conocer las los gustos y preferencias que busca un cliente al comprar un pastel, una
forma adecuada para seguir manteniendo una ventaja competitiva seria realizar
constantes seguimientos a los clientes, de este modo aportan a la innovacion del valor

agregado en el producto y el negocio sabra como satisfacer estas necesidades.
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ANEXOS

ANALISIS DE ENTREVISTA REALIZADA A MADRES DE FAMILIA.

Las familias del cant6n La libertad tienen la necesidad de adquirir un pastel para festejar
cada momento especial como cumpleafios, bautizos, matrimonios, reuniones del trabajo
y entre otras ocasiones, muchas veces dentro de una familia quien toma las decisiones y
lleva presente cada fecha importante son las madres pues sin duda alguna representan
un pilar fundamental dentro de los hogares.

Una de las principales sensaciones que debe causar un pastel al consumirlo es que debe
poseer un sabor delicioso el mismo que transmite un ambiente de relajacion y descanso,
varios son los factores que influyen en la compra de un pastel, asi lo aseguran las
madres de familia del canton, un dato relevante es que muchas de ellas se inclinan hacia
el sabor, recomendacion, disefio y dejando en segundo plano el precio pues consideran
que si un pastel llena las expectativas del cliente este factor no tendrd mucha relevancia

al realizar una compra.

El aumento de enfermedades que se originan a raiz del consumo excesivo de azlcar
preocupa mucho a las familias en especial las madres pues son ellas quienes cuidan de
la alimentacion diaria de cada uno de sus miembros. Por tal razon consideran una idea
novedosa y de mucho impacto el que exista una pasteleria que ofrezca pasteles

saludables, generando una reaccion positiva al punto de consumirlos.

Debido a la situacién que se vive a causa del covid-19 las familias han tenido que
buscar alternativas para poder comprar un pastel, la costumbre era realizar la compra en
los establecimientos, pero por la pandemia esto cambio y mencionan las amas de casa
que es necesario que exista el servicio a delivery para evitar la exposicion de sus
familiares. La mejor opcidn para adquirir un pastel saludable es traves de los diferentes
medios digitales pues actualmente se vive en un mundo tecnoldgico y cada dia los

negocios deben implementar estos medios.
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Tabla 2: HABITANTES DEL CANTON LA LIBERTAD

POBLACION CANTON LA

LIBERTAD
HOMBRES 58937
MUJERES 58830
POBLACION TOTAL 117767

Elaborado por: Anace Méndez.

Tabla 3: DEMANDA SEGMENTADA

DEMANDA SEGMENTADA

MUJERES

58830

Elaborado por: Anace Méndez.

Tabla 4: MERCADO META

MERCADO META

MUJERES DE ENTRE 20-44 ANOS

21338

Elaborado por: Anace Méndez.

Tabla 5:PARTICIPACION DE MERCADO

PARTICIPACION DE MERCADOS

21,60%

Elaborado por: Anace Méndez.

Tabla 6: DEMANDA PROYECTADA

DEMANDA PROYECTADA
2,83% | 2,83% | 2,83% | 2,83%
Pastel de Fresas 1.440 1.481 1.523 1.566 1.610
Pastel de Durazno 1.152 1.185 1.218 1.253 1.288
Pastel de Frutos Secos 576 592 609 626 644
Pastel de Chocolate 1.440 1.481 1.523 1.566 1.610
TOTAL 4.608 4,738 4.873 5.010 5.152

Elaborado por: Anace Méndez.
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llustracion 1 : LIENZO CANVAS

Socios Claves

Actividades
Claves

Recursos Claves

Propuesta de Valor

e Pastel facil de
adquirir a precio
accesible.

e Pastel fresco y
saludable.

e Pastel con sabor
exquisito.

e Pastel con
disefio
adecuado para
la ocasion.

Relaciones con los clientes

Canales

Segmento de Mercado

familia

Madres de
entre 20-44 afios de
edad que cuiden de su
salud.

Madres ejecutivas que
celebran  cumpleafios
en el trabajo

Madres que cuiden su
aspecto fisico.

Madres que consuman
productos saludables.

Estructura de Costes:

Fuentes de Ingreso:

0

Elaborado por: Anace Méndez.

21




