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INTRODUCCION

La parrillada (también llamada asado, barbacoa o torrada), es un método para
cocinar carnes de diferentes animales, principalmente de bovino, mediante el calor
radiante o gases calientes de un fuego. Difundido en casi todo el planeta desde el

descubrimiento del fuego.

La parrilada es normalmente cocinada en un ambiente caliente, cubierto y
calentado por la llama de la incineracion de madera, carbén, gas natural o
propano. La parrillada en los restaurantes puede ser cocinada en una parrilla de

metal disefiada especialmente para ese propaésito.

En la actualidad los modelos de negocios implantados han sido orientados en su
totalidad hacia el cliente, de manera que, se han desarrollado estrategias capaces

de fomentar una relacion directa con el cliente.

La creacion de un modelo de negocio orientado al servicio a domicilio de
parrilladas, viene a aportar al mercado local las facilidades y comodidades al
cliente al organizar y realizar este tipo de actividad, dejandolo libre para disfrutar
sin preocupaciones. La calidad que oferta al cliente se extiende desde los cortes
de carnes, ingredientes, herramientas y equipos usados para servir, hasta la

elaboracion de los platos de acuerdo a los gustos del cliente.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente disefio de modelo de negocio para la creaciébn de una empresa
servicios de parrillada a domicilio, surge de la oportunidad de ofrecer un servicio
personalizado y especializado en la preparacion de alimentos a la parrilla en la
comodidad de su domicilio o donde el cliente elija, ofreciendo productos de alta
calidad y un personal altamente capacitado para mantener los estandares de
calidad en su punto mas alto dentro del mercado. Este tema llevd a la necesidad
de fundamentar en primer lugar los aspectos mas importantes y que estan

relacionados directamente con los servicios que se van a ofrecer.

En el capitulo | se presentaron la descripcion de los tipos de modelos de negocios
existentes junto a sus caracteristicas, elementos y ventajas, los cuales permiten

evaluar los distintos alcances, desarrollando el mas adecuado.

Luego, con la descripcion del modelo de negocio para una empresa de servicio de
parrilladas a domicilio desarrollado en el Capitulo Il, se sefialan todos elementos
que inciden en el modelo de negocio a desarrollar, tomando en cuenta las
caracteristicas, la industria a la que pertenece, las tendencias influyentes, los
consumidores potenciales y los competidores directos, asi como también la

tecnologia que se encuentra en contacto con el modelo.

En esencia el Capitulo Ill, denominado Pre Disefio del Modelo, tiene como
finalidad establecer el modelo de negocios que sera implementado finalmente. En
esta etapa se tom6 un modelo propuesto por el profesor Juan Enrique Rosales, el
modelo JER CANVAS por su orientacibn a proyectos que estan iniciando.
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Ademas, este se mantiene fiel a lo practico y no descuida elementos criticos en la

etapa inicial de un proyecto nuevo.

Continuando en la misma orientacion en el Capitulo 1V, Modelo Ajustado. Se
realiza un andlisis de todo el proceso por el cual pas6 el modelo y, después de
diversas pruebas con las personas de las que ya habian sido entrevistadas,
expresaran su simpatia o rechazo hacia el modelo de negocios que se les plantea,
a partir de esto se obtuvieron nuevas informaciones, nuevos aportes y como
consecuencia el modelo de negocios se ajustdé a las opiniones de los clientes
potenciales del proyecto. A consecuencia de esto, se llevaron a cabo cambios y

redisefios que permitieron obtener un modelo de negocio mucho mas eficaz.

En este dltimo capitulo titulado Plan de Aplicacion del Modelo, se elaboré un plan
para llevar a cabo con éxito el proyecto. Se enunciaron los objetivos que persigue

este trabajo, como también las distintas etapas por cual tuvo que pasar.

Luego de culminar los 5 capitulos, se llegé a conclusiones interesantes que
pueden servir de mucha ayuda a otros proyectos, como también se enlistaron una

serie de recomendaciones a tomar en cuenta.
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. MARCO CONCEPTUAL



l. Modelo de Negocios
Actualmente, una de las mejores formas de presentar ideas de negocios y
proyectos es mediante modelos de negocios, éstos explican y guian de la forma
mas préactica posible una idea para que ésta sea entendida facilmente.
En ese sentido, es necesario conocer y entender todo lo concerniente a modelos
de negocios; concepto, definicion, tipos, etc. Para lograr dicho entendimiento se

definira cada concepto de forma separada.

1.1Modelo

“Arquetipo digno de ser imitado que se toma como pauta a seguir'.”

“Un modelo es una representacion de un objeto, sistema o idea, de forma diferente
al de la entidad misma. El propoésito de los modelos es ayudarnos a explicar,
entender o mejorar un sistema. Un modelo de un objeto puede ser una réplica

exacta de éste o0 una abstraccion de las propiedades dominantes del objeto.?”

“Un modelo es un bosquejo que representa un conjunto real con cierto grado de
precision y en la forma mas completa posible, pero sin pretender aportar una
réplica de lo que existe en la realidad. Los modelos son muy Utiles para describir,
explicar o comprender mejor la realidad, cuando es imposible trabajar

directamente en la realidad en si.*”

! http://www.wordreference.com/definicion/modelo
2 http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4060010/lecciones/Capitulol/modelo.htm
3 http://www.fao.org/docrep/w7452s/w7452501.htm



1.3 Modelo de Negocios
Ya que se ha definido cada término, se podria dar un concepto preciso de Modelo
de Negocios. Ademas de las definiciones previas, para lograr dicho concepto se

tomara como base las siguientes afirmaciones:

“Un modelo de negocio es una herramienta conceptual que, mediante un conjunto
de elementos y sus relaciones, permite expresar la l6gica mediante la cual una
compafia intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno o varios
segmentos de clientes, la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear,
mercadear y entregar este valor, y el capital relacional para generar fuentes de

ingresos rentables y sostenibles™.

“El modelo de negocio de una empresa es una representacion simplificada de la
l6gica de negocio. Describe lo que un negocio ofrece a sus clientes, como llega a

ellos, y como se relaciona con ellos, y en fin como la empresa gana dinero®.”

“‘Un modelo de negocio, también conocido como disefio de negocio, es
la planificacion que realiza una empresa respecto a los ingresos y beneficios que
intenta obtener. En un modelo de negocio, se establecen las pautas a seguir para
atraer clientes, definir ofertas de producto e implementar estrategias publicitarias,
entre muchas otras cuestiones vinculadas a la configuracién de los

recursos de la compaiiia.®”

* http://www.eafit.edu.co/revistas/revistamba/documents/innovacion-modelo-negocio.pdf
® http://manuelgross.bligoo.com/que-es-un-modelo-de-negocio-la-fuente-de-tu-competitividad
® http://definicion.de/modelo-de-negocio/


http://definicion.de/empresa

En conclusién un modelo de negocios trata de explicar el qué, el cdmo, donde y
con qué va a llegar a los clientes y como ingresara dinero a la empresa. Se hace
un esquema donde se ubican las actividades clave de la organizacion y se
muestra su coordinacion, funcionamiento y el producto obtenido. Esta forma de
presentar una idea de negocio hace que sea mas digerible al interesado, facilita su

entendimiento y aprobacion.

I. 2 Tipos de Modelos de Negocio

A principios del siglo xx los modelos de negocios eran sumamente sencillos, al
pasar el tiempo la forma de hacer negocios ha ido evolucionando, la demanda de
competitividad que exige el presente es la razon de dicho desarrollo. En los
altimos 20 afios se ha visto como algunos modelos de negocios han logrado
cambiar los mercados y marcar las tendencias, compafias como Apple, Amazon,
ebay, Google, entre otras, son ejemplos notables de modelos sumamente

innovadores.

Estas empresas se han basado en tipos de modelos que han logrado romper
esquemas y paradigmas, enfocandose en los puntos clave de su propuesta de
valor y desarrollandose de manera proactiva. Existen distintos tipos de modelo de
negocios, unos que se mantienen en lo tradicional, otros que se atreven a innovar.
A continuacién se presentan algunos tipos de modelos de negocio que han tenido

éxito en las ultimas décadas:

La suscripcién o subscripcién es un modelo de negocio que fue utilizado y
promovido inicialmente por revistas y periédicos, y que actualmente es usado
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http://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_de_negocio
http://es.wikipedia.org/wiki/Revista
http://es.wikipedia.org/wiki/Peri%C3%B3dico_(publicaci%C3%B3n)

también por muchos tipos de comercios y sitios web. En lugar de vender productos
individualmente, con una suscripcion se comercializa intermitentemente en
periodos variables (mensualmente, anualmente o por temporadas) el consumo de

un producto o el acceso también a un servicio.

Fidelizacion es un concepto de marketing, se refiere a la fidelizacion de
los clientes. La fidelizacion es el fendmeno por el que un publico determinado
permanece fiel a la compra de un producto concreto de una marca concreta, de
una forma continua o periédica. La fidelizacion se basa en convertir cada venta en
el principio de la siguiente. Trata de conseguir una relacidon estable y duradera con

los usuarios finales de los productos que vende.

Modelo del cebo y el anzuelo (también llamado el de los productos atados).
Consiste en ofrecer un producto basico a un precio muy bajo, a menudo con
pérdidas (el cebo) y entonces cobrar precios excesivos por los recambios o

productos o servicios asociados.

Algunos ejemplos de los modelos tradicionales son:

Gillette: King Gillet considerd que, si era capaz de ofrecer buenas maquinillas de
afeitar a un precio muy competitivo, los clientes estarian encantados de pagar las

cuchillas (que requeririan recambios periodicos).

Xerox: Cuando en 1959 Xerox introdujo su modelo 914, con caracteristicas muy
por encima de las fotocopiadoras que se vendian entonces (y mucho mas cara),

decidié innovar en su modelo de negocio: En lugar de vender cada maquina de la


http://es.wikipedia.org/wiki/Comercio
http://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio
http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing
http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Fidelidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Marca_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor_final
http://hbswk.hbs.edu/archive/2317.html

forma tradicional, las alquilaria cobrando 0.04$ adicionales por cada copia a partir

de las 2000 mensuales.
Entre los ejemplos méas modernos estan:

Google, inc. Publicidad integrada y de valor afiadido

Cuando realizas una busqueda en Google, entre los resultados organicos
aparecen con frecuencia resultados patrocinados en distintas posiciones.
Mediante un sistema de pujas en tiempo real, cualquier persona o empresa puede

posicionar su pagina web en la primera posicion patrocinada.

eBay es un servicio de subasta en linea, obtiene sus ingresos por el
desplazamiento de informacién, es un servicio totalmente autorizado, ayuda a

compradores y vendedores a negociar por Internet.

Como se ha visto, los modelos de negocio se han ido ajustando a los tiempos,
cada vez son mas innovadores, lo que antes ni siquiera se pensaba, ahora es casi
una necesidad. La mayoria de las empresas usan la base de los modelos
tradicionales como es el caso de Apple que es vender productos, sin embargo, la
estrategia que utilizan de involucrarse con el cliente desde la fabricacion del
producto hasta la experiencia del usuario, es lo que hace que su modelo sea
anico. En esa direccién deben estar orientados los modelos, aunque se use un
modelo tradicional, se debe tratar de dar el toque personal a la propuesta, algo
qgue logre diferenciar a la organizacién y que este basado en la satisfaccion del

cliente.



[.3 Ventajas

El simple hecho de plasmar un disefio que abarque el funcionamiento completo de
un negocio en una especie de diagrama 0 mapa, constituye una ventaja
importante. Ver los procesos desde un punto de vista general, mejora la
identificacion de futuros problemas, ayuda a trabajar de forma proactiva y, en

consecuencia, a tener un desarrollo constante.

Actividades Relaciones con
clave clientes
Red de [ Propuesta ( Sagmantcs
aliados X de valor "\ de clientes
Recursos Canales de
clave distrib. y comun
Costos Fgentes de
ingresos

Diagrama de la ontologia de modelos de negocio propuesta por Osterwalder’.

Como se pudo notar en la imagen anterior, se plantean las actividades clave de la
empresa y se muestran las interacciones que hacen para lograr llevar al cliente la
propuesta de valor. Esta perspectiva ayuda a la descripcion y evaluacion de los

negocios y facilita la formulacion de cambios estructurales.

" http://www.eafit.edu.co/revistas/revistamba/documents/innovacion-modelo-negocio.pdf



Un ejemplo de cémo se puede hacer la descripcibn se muestra el siguiente

cuadro:

PROPUESTA SEGMENTOS
ALIANZAS PROCESOS DE VALOR RELACIONAMIENTO DE CLIENTES

;Cudles son las actividades y

procesos clave en el modelo iQué tipo de relaciones cons-
de negecio? FQué se ofrece a los truye con los clientes?

#Quiénes son los aliados clientes en términos | ;Tiene una estrategia de ;Quiénes son los
estratégicos mas impor- de productos y servi- | gestidn de relaciones? clientes?
tantes? cins? iPuede describir

;Quiénes apoyan con jCudles son aguellas ]-qs difere;tltes
recursos estratégicos y cosas por las que tipos de clientes
actividades? pagan los clientes? CANALES DE en los que se

#Cufles actividades inter- #Por qué los clientes DISTRIBUCION estd enfocando?

nas se podrian EXLema: | .cudles son los recursos mis ‘-:1]&1;.&:1 a la compa-
lizar con mayor calidad importantes y costosos en | ad _ .
¥ menor costo? su modelo de negocio? (Per- | £E0 qué se diferencia la|

sonas, redes, instalaciones, | ©fra C}E la EE otros
competencias, ...) provesaores!

;En gué difieren
los segmentos

i 7
sCémo llega a los clientes y de los clientes?

come los conguista?
iA través de cudles canales
interactia con les clientes?

¢Cufl es la estructura de sus ingresos?

FCAme gana dinero en el negocio?

#Qué tipo de ingresos recibe? (pagos por transacciones, suscripciones y
servicios, entre otros)

;Come es la estructura de costes?
#Cudles son los costos méas importantes en la ejecucién
del modele de negocio?

Osterwalder divide el esquema en 9 partes que son: las alianzas, procesos,
recursos, relacionamiento, segmentos de clientes, canales de distribucion, costos,
ingresos y por ultimo en la propuesta de valor. Con este esquema el emprendedor

tiene mayor facilidad de plasmar la idea de negocio®.

Ademas de la descripcion, Osterwalder muestra como se pueden evaluar los

negocios a traves de este método:

8 http://www.eafit.edu.co/revistas/revistamba/documents/innovacion-modelo-negocio.pdf



ALIANZAS

iSe trabaja con
aliados en un
grado suficien-
te?

;Qué tan bien se
trabaja con los
dores?

iQué tanto se

de de |
depende de los

dores?

COSTOS

S0Ci0s Y provee-

50CI08 Y provee-

¢La estructura de costos es adecuada?

i5e entiende con claridad qué parte del negocio
involucra los mayores costos?

iQué tan eficiente es la estructura de costos?

PROCESOS

#Qué tan eficientes se es en
la ejecucidn de las activi-
dades?

+5e hacen demasiadas acti-
vidades dentro de la misma
organizacidn, con la consi-
guiente falta de foco?

;5e dispone de los recurses
adecuados en términos de
calidad y cantidad?

s5e dispone de dernasiados
recursos internamente,
lo que conduce a falta de
enfeque?

PROPUESTA
DEVALOR

sLa propuesta de valor
todavia satisface
suficientemernte bien
las necesidades de los
clientes?

#5e sabe cémo perciben
los clientes la propuesta
de valor?

;Ofrecen los competi-
dores propuestas de
wvalor similares a precics
similares o mejores?

#Qué tan bien scn aten-
didos los clientes de
la empresa por ctros
competidores?

INGRESOS

RELACIONAMIENTO

¢Se tiene una estrategia para rela-
cionamiento con los clientes?

;Qué tan buenas son las relacio-
nes con los mejores clientes?

i5e gasta demasiado tdempo ¥
dinero en relaciones con clientes
no rentables?

#Qué tan bien se manejan las relacio-
nes con los clientes? (por ejemplo:
seguimientn, entre ciros aspectos)

CANALES DE
DISTRIBUCION

¢5e tiene un buen disefio de canales
de comunicacitn y distribucifm?

;Qué tan bien se llega a los clientes?

i5e sabe qué tan buenos son los
canales para adquirir clientes?

;Qué tan bien integrades estan los
diferentes canales?

i5e sabe qué tan eficientes en
costos son los canales?

#5e usan los canales correctos para
los clientes correctos? (per ejem-
plo: en cuanto a rentabilidad)

#Qué tan estables son las fuentes de ingresos?
#Qué tan diversificado es el flujo de ingresos?
;5e depende de muy pocas fuentes de ingresos {clientes o negocio)?

#Qué tan bien se manejan los precics de la propuesta de valor?

SEGMENTOS
DE CLIENTES

:5Se conocen
suficientemente
bien los clientes
¥ sus necesida-
des?

;Es probable que
algunos grupos
de clientes nes
abandonen
pronto?

;Podemnos reagru-
par diferentes
segmentos de
clientes suficien-
temnente bien?

(

Con este cuadro se puede evaluar la eficiencia de cada actividad, el impacto que

genera en la propuesta de valor, qué importancia tiene la actividad, qué se ha

logrado, qué ha cambiado, se pueden identificar un sin nimero de informaciones

gue son de gran importancia para la salud de la organizacion.

Las ventajas que brindan los modelos de negocio son notables, es una

herramienta que sirve de apoyo a la idea de negocio desde su nacimiento hasta su

implementacion y ademas vigila que se mantenga en un desarrollo constante. Este

método hace que no sea necesario ser un genio en los negocios para lograr el

éxito, solo tener esa vision y deseo de emprender.



.4 Evolucion

La llegada de las tecnologias de informacion ha sido de gran impacto en la forma
de hacer negocios, este cambio elimind la mayoria de las barreras para la
comunicacién, ahora las ideas viajan mas rapido, la informacién y comunicacion
fluyen con mayor eficiencia. Uno de los principales autores ha sido el internet y
sobre este es que se han desarrollado las ideas mas innovadoras en las ultimas

décadas.

Hoy en dia las empresas pueden competir en dos mundos, no excluyentes, pero si
complementarios: un mundo real de recursos que se pueden ver y tocar, mercado
fisico y un mundo virtual en el que los bienes y servicios adoptan la forma de
informacion digital y se pueden prestar a través de los canales de comunicacion,

mercado electronico (Rayport y Sviokla, 1996).

En puntos anteriores se mencionaron algunos modelos de negocios que utilizan
esta herramienta como base, algunas de estas son ebay, Amazon y Google.
Relativamente son organizaciones que tienen poco tiempo en el mercado, pero su
crecimiento ha sido enorme. Esta nueva forma de hacer negocios ha

revolucionado el mercado mundial.

La tecnologia de la informacién esta infiltrandose en todos y cada uno de los
puntos de la cadena de valor transformando la forma de realizar las actividades de

produccion y la naturaleza de los enlaces entre ellas (Porter y Millar, 1986).
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Los mercados electronicos reducen los costes de busqueda; es decir, los costes
en los que incurren los compradores para adquirir informacién acerca de los
precios y los productos de los vendedores. Esta reducciéon de costes en los
mercados electronicos se produce por la mayor accesibilidad a informacion que

proporcionan dichos mercados frente a los mercados tradicionales (Bakos, 1997).

En estos tiempos las empresas recurren al flujo de informaciéon de su cadena de
valor virtual con el fin de proporcionar a los clientes nuevas formas de valor. En
realidad, aplican las actividades genéricas que afladen valor a su cadena de valor

virtual.

Las empresas que quieran ser competitivas deberan implementar dichas
actividades en su funcionamiento, es decir, deben extraer valor de los mercados
electronicos aprovechando cada fase de la cadena de valor virtual. Para Rayport y
Sviokla (1996), si las empresas desean aprovechar cualquiera de estas
oportunidades, necesitan instaurar procesos que reunan la informacién, la
organicen para el cliente, seleccionen lo que merece la pena, lo sinteticen y lo
distribuyan.

Sobre esta base han ido evolucionando los modelos de negocio, la liberacién de la
informacion provoc6é el cambio, ahora el conocimiento es mas global, las
distancias son mas cortas y lo necesario para crear algo o lograr un cambio puede

estar en frente de cualquiera aungue no se da cuenta.

11



2. Modelo Canvas

Existen muchas maneras de realizar modelos de negocios de forma entendible,
pero en el libro “Business Model Generation, 2009, por Alexander Osterwalder”,
nos muestran un nuevo procedimiento de forma practica y sencilla llamado el
Modelo Canvas. Por lo que se definird diversos conceptos, enfoques,

componentes y ventajas para asi lograr comprender el proceso de ejecucion.

“Modelo de Canvas (lienzos) para realizar modelos de negocios. Son herramientas
de modelo de negocio ideados por expertos en negocios, que basados en el
desarrollo de estrategia empresarial permiten describir de manera logica la forma
en que un modelo de negocio en marcha o recién iniciado crea, entrega y

captura valor®.”

“Es un instrumento que facilita comprender y trabajar con el modelo de negocio

desde un punto de vista integrado que entiende a la empresa como un todo.” (13)

“‘Una interesante herramienta que nos ayuda a disefiar e innovar sobre nuestro

modelo de negocio de forma visual*.”

Se puede decir que el modelo Canvas es la forma practica y sencilla de explicar
una idea de negocios, integrando todas las fases de la empresa de forma visual y
logrando una grafica con todos los detalles de la empresa, desde el mas pequefio

hasta el mas complejo.

% Osterwalder, Alexander; Pigneur, Yves; Smith, Allan; et. al. (2009). «1» (en Inglés). Business Model
Generation. Nueva Jersey: Hoboken Publication. ISBN 9782839905800. Consultado el 23 de octubre de
2010.

1013) Kim, W. C.; Mauborgne, R. (2002). «Charting Your Company's Future» (en inglés). Harvard Business
Review: pp. 77-83.
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http://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_de_negocio
http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_(finanzas)

2.1 Enfoques
Ya que se ha definido el Modelo Canvas, se realizard un enfoque preciso del
modelo. Este se centra de manera precisa en la estructura de la empresa y del

mercado que veremos detallados a continuacion:

“El lienzo o Canvas, descrito en el imprescindible “Generacion de Modelos de
Negocio” por A.Osterwalder, es una estupenda herramienta para conceptualizar el
modelo de negocio de una empresa, punto de partida para disefiar nuevos

escenarios y modelos.*"”

El lienzo del modelo de negocio nos presenta del lado izquierdo el proceso de la
empresa y del lado derecho el del mercado, desarrollando 9 bloques donde ese
desarrolla la gestion complicada del mercado y el transcurso y entorno de la

empresa.

2.2 Componentes

El modelo Canvas se centra en 9 bloques que expresan con detalles las fortalezas
y las demandas de la empresa, este método no solo es factible para empresas
gue estan en la etapa de nacimiento, sino que tiene igual efectividad para
empresas que estan en la etapa de madurez, para obtener una visualizacion de

donde innovar.

Y http://javiermegias.com/blog/2011/11/herramientas-el-lienzo-de-modelos-de-negocio-business-model-
canvas/29 de Noviembre del 2011 y 30 de Octubre del 2012
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http://www.amazon.es/gp/product/8423427994/ref=as_li_ss_tl?ie=UTF8&tag=elblodejavmeg-21&linkCode=as2&camp=3626&creative=24822&creativeASIN=8423427994
http://www.amazon.es/gp/product/8423427994/ref=as_li_ss_tl?ie=UTF8&tag=elblodejavmeg-21&linkCode=as2&camp=3626&creative=24822&creativeASIN=8423427994
http://alexosterwalder.com/

A continuacion se desarrollan los 9 bloques que componen “El Lienzo del Modelo

de Negocio”™:

1. Propuesta de valor: Describe el paquete de productos y servicios que
crean valor para un segmento especifico de clientes. ¢Qué valor estamos

entregando a los clientes?, ¢ Cual problema estamos ayudando a resolver?

2. Segmentaciéon de clientes: Define los diferentes grupos de personas u
organizaciones para servir y alcanzar un objetivo empresarial. ¢ Para quién

estamos creando valor?, ¢ Quiénes son nuestros clientes mas importantes?

3. Canales de Comunicacion y Distribucion: Describe como una compafiia
se comunica y llega a su segmento de clientes para ofrecer una propuesta
de valor. ¢ A través de que canales nuestros segmentos de clientes quieren

ser alcanzados?, ¢ Cémo podemos alcanzarlos ahora?...

4. Relacion con los clientes: Describe los tipos de relaciones establecidas
en una compafiia con segmentos establecidos. ¢Qué tipo de relacion
espera que establezcamos y mantengamos cada uno de nuestros

segmentos de clientes?, ¢ Qué relacion hemos establecido?

5. Fuentes de Ingresos: Representa la caja de efectivo de la empresa,
generada a partir de cada segmento de clientes. ¢ Por cual valor nuestros

clientes estan realmente dispuestos a pagar?, ¢ COmo estan pagando?...
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6. Recursos claves: Describe los activos mas importantes requeridos para
hacer trabajar el modelo de negocio. ¢Qué recursos clave requiere nuestra
propuesta de valor?, ¢Qué recursos clave requieren nuestros canales de

comunicacion y distribucion?...

7. Actividades Claves: Describe las cosas mas importantes que una
compafiia debe hacer para hacer funcionar el modelo de negocio. ¢Qué
actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?, ¢Qué actividades

clave requieren nuestros canales de comunicacion y distribucion?...

8. Alianzas Claves (Red de proveedores): Describe la red de proveedores y
socios que hacen trabajar el modelo de negocio. ¢Quiénes son tus aliados

claves?, ¢ Quiénes son nuestros proveedores clave?...

9. Estructura de Costos: Describe todos los costos incurridos para operar un
modelo de negocio. ¢ Cuéles son los costos inherentes mas importantes en
nuestro modelo de negocio?, ¢Cuales son los recursos clave mas

CcOSstosos?

Este método nos permite ver la empresa y sus diferentes actividades de una
manera distinta y desde un punto de vista mas amplio, obteniendo asi informacion

valiosa y necesaria para el bienestar de la organizacion.
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2.3 Ventajas

Con todo proceso se logran resultados diversos, en este caso con el modelo

Canvas se obtienen numerosas ventajas de las cuales veremos:

« Ayuda al pensamiento estratégico, ya que nos ofrece una vision a alto nivel
del modelo de negocio™.

« Permite entender las interrelaciones entre los distintos elementos del
modelo, clave para valorar en escenarios ¢y si...? El impacto de cada
cambio.

e Se integra muy bien con otras herramientas del nuevo management, como
las que provienen de la estrategia de los océanos azules, mapas de

empatia...etc.

Podemos expresar que el modelo Canvas es una de las maneras donde se explica
una idea de negocio de forma préactica y sencilla. Donde la empresa puede
obtener nuevas propuestas de innovacion o percatarse si es factible o no, antes de

hacer una inversion.

12 http://javiermegias.com/blog/2011/11/herramientas-el-lienzo-de-modelos-de-negocio-business-model-
canvas/

16



3. Modelo Lean Canvas

La metodologia Lean Canvas parte de la idea de una propuesta de valor, la cual
debe ser comunicada a los potenciales clientes. Esto conllevara la necesaria
disponibilidad de recursos y obligara a establecer relaciones con agentes externos
e internos. A continuacién se definira diversos conceptos, enfoques, componentes
y ventajas para asi lograr comprender el proceso de ejecucion del Modelo Lean

Canvas.

“El Lean Canvas adapta los bloques a la definicion de un modelo de negocio
menos desarrollado. Lo que se busca, en este caso, es concretar problemas,
soluciones, mercado Yy flujos de ingresos y gastos, es decir, plantear las bases de
nuestro modelo de negocio”.

“Lean Canvas crear una especie de guia o mapa que ayudara a los
emprendedores a navegar por el proceso, desde el nacimiento de la idea hasta la

creacion'*”

"Lean Canvas es un método sencillo para el lanzamiento de negocios y productos
sin tener que recurrir a un extenso, complejo y poco operativo Plan de Negocio.

De esta manera las compafiias, especialmente startups pueden disefiar sus
productos o servicios para cubrir la demanda de su base de clientes, sin necesitar
grandes cantidades de financiacion inicial o grandes gastos para lanzar un

producto”™®.

13 http://www.emprendoteca.com/lean-canvas-estructura-tu-idea-desarrolla-tuegocio/#sthash.oEObRsnn.dpuf
Y http://www. leanstart.es/lean-canvas/
> http://emprendedoresunimooc.blogspot.com/2013/05/lean-canvas-herramienta-online-gratis.html
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Podemos concretar que el modelo Lean Canvas es un mapa para crear el proceso
de un negocio de productos o servicios, enfocandose en los problemas,

soluciones, mercados, flujos de ingresos y gastos, evitando grandes inversiones.

3.1 Enfoque
Después de definir lo que es un Modelo Lean Canvas, se realizard un enfoque
puntual del modelo. Este se centra de manera precisa en los problemas, solucion

y clientes de la empresa, que veremos detallados a continuacion:

“La plantilla de Lean Canvas se introduce en el libro Running Lean, de Ash
Maurya. En este libro el autor aplica el concepto Lean, nacido en Toyota cerca
delafio 1900, aldesarrollo de aplicaciones web.Se nutre de tres
metodologias: Customer Development (Steve Blank), Lean Startup (Eric Ries) y

la Business Model Generation (Alex Osterwalder)”.

Lean canvas comparte la estructura de 9 blogues a modo de lienzo en el que
plasmar un modelo de negocio, e incluso comparte varios de los bloques del

modelo canvas, sustituyendo el resto por alternativas muy practicas y enfocadas.

3.2 Componentes

En esta ocasion el modelo Lean Canvas cuenta con 9 blogues que expresan con
detalles los problemas, soluciones y segmentos de mercados de la empresa, este
meétodo es factible para empresas que estas en la etapa de nacimiento, para evitar

grandes inversiones*®.

1% http://www. joifer.com/business-design/lean-canvas-una-variante-del-business-model-canvas/
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A continuacion se desarrollan los 9 bloques que componen “El Modelo Lean
Canvas”:

1. Segmento de clientes: Definir el mercado sobre el que va a trabajar.

Investigar quiénes son los usuarios con los que se va a empezar a trabajar.

Este paso es muy importante, ya que una startup se dirige, en sus primeros

pasos, a un mercado en el que probar el modelo de negocio.

2. Problema: Enumera los 3 problemas principales de este colectivo, en
relacion con la actividad, y descubrir las alternativas al producto que puede

utilizar el mercado para solucionar estos problemas.

3. Proposicion de valor Unica: Definir qué diferencia el producto o servicio
del resto, cudles son las peculiaridades del modelo de negocio y del
producto o servicio, con respecto a las alternativas que puede tener el

cliente.

4. Solucién: Resaltar las 3 caracteristicas mas importantes del producto que

van a resolver los problemas de los clientes. Tratar de centrarse en ellas y

de no perder tiempo en caracteristicas secundarias.

5. Canales: Como se va a llegar a los clientes. Se centra en todo el proceso

de relacion con el cliente, no s6lo en el momento de la venta.
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6. Flujos de ingresos: Como se va a ganar dinero. Plantea la estrategia de

ingresos.

7. Estructura de costes: Qué supone un gasto. Estructurar los costes e

indica el gasto mensual aproximado.

8. Métricas clave: Establecer qué actividades se van a medir y cémo
medirlas. Tener en cuenta que estos indicadores deben ayudar a tomar

decisiones en el desarrollo de la idea.

9. Ventaja especial/diferencial: Cual son las caracteristicas que hacen el
producto o servicio diferente del resto, y si es dificil de copiar. Es posible
gue, en un principio, no se sepas cual es, pero se descubrira a medida que

madure la idea.

Para terminar, el Lean Canvas se enfoca mas que nada en entender el problema,
como primer requisito, para luego enfocarse en la accion de crear el producto. Por
esta razon, ambas herramientas resultan muy Gtiles para documentar de manera
escrita (o impresa) las hipotesis y los aprendizajes claves de tu modelo de
negocio, y para que puedas compartirlos y analizarlos con otras personas y asi

construir un modelo de negocio exitoso que funcione —la finalidad de toda start-up.

3.3 Ventajas
Los modelos de negocio nos ofrecen ventajas de las cuales distinguiremos unas

pocas.
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e Es una herramienta util para emprendedores.

e Facilita la comunicacion con el equipo, inversores y clientes.

e Ayuda a identificar las partes mas riesgosas del modelo de negocio y

mitigar dicho riesgo lo mas pronto posible.

e Permite capturar la hipotesis que compone el modelo de negocio en forma

rapida, concisa y portable.

El modelo Lean Canvas es una de las formas donde se explica una idea de
negocio de forma concisa y rapida. De una forma que el emprendedor puede
evitar hacer grandes inversiones y presentar de manera objetiva su proyecto de

negocio a futuros inversionistas y clientes.

4. Modelo JER Canvas

Como ya se ha dicho, se entiende que los modelos de negocios tienen que
modificarse mediante pasa el tiempo, estos cambios deben de ir en la misma
direccion de las tendencias del mercado. El modelo JER Canvas se enfoca en
esta idea, es una combinacion del modelo Canvas con el Lean Canvas. Surge
como consecuencia de la experiencia del profesor Rosales (asesor de esta

monografia) en el disefio y manejo de modelos de negocios para emprendimiento.
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4.1 Enfoque

Aparte del enfoque dado por los modelos Canvas y Lean Canvas, el JER Canvas
se orienta a la funcién principal de la idea de negocios y otros componentes que
inciden directamente con esta funcion. Para una mejor explicacion se muestran a

continuacion los modelo Lean Canvas y JER Canvas.

Proposicion Segmentos
de valor de clientes
Unica
(Alternativas) Canales (Early adopters)
Estructura de costes Flujos de ingresos

Modelo Lean Canvas.
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Parte agregada por JER Canvas.

MERCADO

Relaciones Con Los Clientes

Patner networks

Competencia Relevante
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4.2 Componentes

La parte que se agrega en este modelo es la tercera, la cual contiene los
siguientes elementos:

Producto o servicio ampliado. Es importante determinar los aspectos centrales
del producto o servicio.

Procesos centrales. Se deben distinguir los procesos primarios de los
secundarios y asi sucesivamente.

Cadena de valor. Tener bien claro cobmo una organizacién genera valor es vital
para la misma.

Relaciones con los clientes. EI modelo Canvas muestra la importancia de esta
parte.

Partners network. Canvas también muestra la importancia.

Competencia relevante. Es importante tener bien claro cual es la competencia

directa e indirecta que enfrentara el producto o servicio en el mercado.

4.3 Ventajas

De por si los componentes del modelo JER Canvas brindan un sin nimero de
ventajas al emprendedor, son herramientas poderosas que pueden hacer realidad
una idea de negocio. A continuacion se enlistan algunas de las ventajas que

puede agregar el modelo JER Canvas:

Descripcion clara de la actividad principal. Con dicha claridad la idea puede ser
modificada en cualquier momento, al relacionar todos los componentes que
apoyan la actividad principal para luego combinarla con ella misma en un mismo

pliego, resulta de gran ayuda a la hora de aplicar mejoras.
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Cadena de valor. En un modelo se debe entender claramente como una empresa
genera valor, si se ve esta explicacion a diario ayudaria a agregar o eliminar

elementos que mejoren la propuesta.

Competencia relevante. Distinguir la competencia directa de la indirecta ayuda a

enfocar los esfuerzos de una forma objetiva y mas organizada.

En conclusién, este modelo brinda un enfoque mas completo para ayudar que una
idea de negocio tenga éxito, es cierto que en la mayoria de ocasiones menos es
mas, pero hay aspectos que por mas que se quiera simplificar algo, no se pueden
dejar de lado, con mas razon si se trata de inversion de recursos; humanos,

dinero, tiempo, etc.

5. Etapas para la Aplicacion de un modelo de negocios a un

Emprendimiento.

La planificacion y organizacion en el desarrollo de cualquier tipo de proyecto es
vital en el éxito del mismo, muchas empresas fracasan por restarle importancia a
estos elementos. No existe un método magico que garantice el éxito de un
proyecto, sin embargo, los expertos en el tema han estudiado los elementos que
se entiende son imprescindibles al momento de emprender. A continuacién se
muestran las 5 etapas para el disefio de modelos propuesto por el Dr.

Osterwalder.
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Etapa 1: movilizacion

Consiste en la preparacion de un proyecto de disefio de modelo de negocio. Esta
enfocada en la preparacion del escenario. Se trata de reunir los elementos
necesarios para el disefio de un modelo de negocio, gestionando la motivacion
gue se esconde detras del proyecto y armonizando un lenguaje comun para todo

el proyecto y la generacion del modelo de negocio.

Etapa 2: comprension

Investigar y analizar los elementos necesarios para el disefio del modelo de
negocio. Consiste en inmersion. Reunir el equipo de disefio del modelo de negocio
y revisar toda la informacion relevante en relacibn con clientes actuales y
potenciales, tecnologia, reuniones con expertos. Identificar los posibles problemas

y las necesidades.

Etapa 3: disefio

Adaptar y modificar el modelo de negocio en funcion de la respuesta del mercado.

Es el trabajo de analisis.

Se trata de la conversion y transformacion de la informacion en ideas de las fases
anteriores en prototipos de modelo de negocio que se pueden explorar y
comprobar. Después de haber analizado en detalle estos prototipos se selecciona

el o los modelos de negocio que mejor cumple(n) las expectativas.
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Etapa 4: aplicacion
Consiste en aplicar el (o los) prototipo(s) de modelo de negocios elegido(s). Es la
fase de ejecucion. Se ejecuta el negocio elegido con la planificacion y las

personas.

Etapa 5: gestion
Se trata de la adaptacion y modificacion del modelo de negocio segun la reaccion

del mercado.

Esta etapa es llamada también evolucion. En esta fase se realizan las
readecuaciones y modificaciones del sistema de gestion de la empresa para
estructurar el modelo de negocio. Se supervisa y adapta o transforma en forma

continua el modelo de negocio.

Estas cinco operaciones corresponden a actividades constantes en el tiempo y
metddicas. Para que la organizacién pueda mejorar sus negocios debe contar con
indicadores de medicién y de desempefio para asi retroalimentar de forma

continua el sistema del modelo de negocio'’.)

La omision de alguna de estas etapas puede resultar dafiino para un proyecto de
emprendimiento. Es importante aplicar cada elemento de la planificacién,

organizacion, ejecucion y gestion del proyecto.

7(19) http://jcvalda.wordpress.com/2013/02/12/las-5-etapas-de-diseno-de-modelo-de-negocio/
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. Descripcion del modelo de negocio
para una empresa de servicio de

parrilladas a domicilio.



Descripcion del modelo de negocio para una empresa de

servicio de parrilladas a domicilio.

Los modelos de negocio hoy en dia estan totalmente orientados al cliente, las

ideas mas innovadoras en los ultimos 10 afios se han basado en establecer una

relacion directa con el consumidor final, tratando de identificar las demandas mas

especificas y hasta las necesidades o deseos que el cliente no se imagina puede

tener. En esta direccion es que se proyecta el modelo de negocio en cuestion, se

quiere llevar al consumidor comodidad, un servicio especializado, de calidad y

personalizado, en fin, crear experiencias unicas en los clientes.

En ese sentido, la idea adopta caracteristicas muy especificas que se describiran

a continuacion:

[1.1 Caracteristicas:

Servicio Especializado: brindar un servicio a domicilio de preparacién de
carnes a la parrilla, incluyendo equipos, chef profesional, carnes,

guarniciones, en fin todo lo que se necesite para un buen asado.

Funcionamiento: preparacion de todo un banquete con los mejores cortes
de carnes nacionales en el domicilio del cliente o donde este decida.
Se sirve en Mesa de Buffet, al iniciar la comida, los invitados siempre
tendran carne recién salida de la parrilla o bien, se colocan Anafres en cada

mesa para que los invitados no tengan que moverse.
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iii. Personal experimentado: experiencia en servicioyen preparacion

de alimentos asados.

iv. Rapidez: eficiencia en el servicio, logistica y planificacion.

v. Comodidad para el cliente: la idea se enfoca en brindar facilidades al
cliente, los esfuerzos estan orientados al incremento de comodidades,

dejando al cliente libre para disfrutar de la actividad sin preocupaciones.

vi. Innovacion: este modelo esta orientado sobre la tendencia de llevar al
cliente el producto o servicio deseado donde este lo requiera, eliminando

las incomodidades de la preparacion de la actividad.

vii. Calidad: los cortes de carnes, ingredientes, herramientas y equipos
usados para servir, seran de la méas alta calidad posible. La elaboracion de

los platos de acuerdo a los gustos del cliente.

Como se puedo apreciar, las caracteristicas mencionadas del modelo se orientan

a necesidades muy especificas, ese nivel de diferenciacion ayudara a desarrollar

innumerables ventajas competitivas dentro del mercado.
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1.2 Industria o Mercado

Al emprender una idea de negocios es de mucha importancia conocer a fondo las
generalidades y particularidades del mercado al cual se quiere integrar. Esta
informacion ayuda a anticipar eventos, adecuar la idea a la realidad actual y a

orientar la planificacion del negocio entorno a las tendencias.

El modelo de negocios propuesto se encuentra dentro de la industria de alimentos.
Este sector se encarga de la preparacion y elaboracion a partir de diversas
materias primas, productos de consumo humano. Dentro de esta industria estan

los restaurantes, renglén el cual se sitGa la idea de forma directa.

El sector restaurantes es uno de los mas importantes para el desarrollo y
crecimiento de la economia en Republica Dominicana, es un gran empleador y se
mantiene en constante crecimiento. Una de las razones mas importantes de este
crecimiento es el gran dinamismo que lo caracteriza, esto debido a la creciente
integracion de culturas extranjeras. Entre los paises mas influyentes estan:
Estados Unidos, China, Venezuela, Puerto Rico, México, Espafia, Italia, Argentina,

entre otros pal'ses.

En los Ultimos afos se ha visto como este mercado ha evolucionado, las
innovaciones son notables, las ideas son cada vez mas inusuales. Una de las
modalidades que se estan implementando es la combinacion de servicios, como

por ejemplo las pizzerias-bar, restaurantes-bar, entre otras.
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Existen principalmente cuatro tipos de restaurantes que se relacionan
incondicionalmente por tres factores: costumbres sociales, héabitos vy
requerimientos personales y presencia de corriente turistica, nacional y extranjera.

Entre estos tipos estan:

i. Restaurantes gourmet: ofrecer platillos que atraen a personas aficionadas
a comer manjares delicados. El servicio y los precios estan de acuerdo con

la calidad de la comida, por lo que estos restaurantes son los mas caros.

ii. Restaurantes de especialidades: ofrece una variedad limitada o estilo de
cocina. Estos establecimientos muestran en su carta una extensa variedad
de su especialidad, ya sean mariscos, aves, carnes o pastas, entre otros

posibles.

iii. Restaurante familiar: sirve alimentos sencillos a precios moderados,
accesibles a la familia. Su caracteristica radica en la confiabilidad que
ofrece a sus clientes, en términos de precios y servicio estandar. Por lo
General, estos establecimientos pertenecen a cadenas, 0 bien, son
operados bajo una franquicia consistente en arrendar el nombre y sistema

de una organizacion.

iv. Restaurante conveniente: se caracteriza por su servicio rapido; el precio

de los alimentos suele ser econdmico.
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Clasificacion por el tipo de comida:

Vegetarianos.
De pescados y mariscos.

De carnes rojas.

iv. De aves

Clasificacion por la variedad de servicios:

Restaurantes de autoservicio: establecimientos que se localizan en
centros comerciales, plazas, aeropuertos, ferias, etc., Donde el cliente
encuentra una variedad de platillos que combina a su gusto. Los precios

son bajos por el poco personal y ademas no se deja propina.

Restaurantes de menu y a la carta: Los restaurantes a la carta tienen
mayor variedad de platillos individuales, de modo que los clientes pueden

elegir de acuerdo con sus apetitos y presupuesto.

Ambos pueden dividirse, a su vez, en:

De lujo: comida internacional, servicio especializado, carta de vinos, etc.
De primeray tipo medio: ofrecen comida internacional o nacional
especializada.

De tipo econOmico: ofrecen comida de preparacion sencilla.
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Como se pudo ver, este mercado es muy dinamico, muy cambiante y diverso.
Estos factores invitan a competir, a cada vez ser mejores en el servicio, a
mantenerse actualizado en cuanto a tecnologia e informacion. Es un sector dificil,

caracteristica que demuestra que es valioso y duradero.

1.3 Tendencias

Las pautas las dan los consumidores, los servicios cambian porque los clientes
cambian. Por tanto, las tendencias siempre van a ir de la mano con las exigencias
del consumidor. El consumidor actual exige ahorro de tiempo y calidad al mismo
tiempo, son retos que el mercado ha tenido que enfrentar. Las tendencias

expresadas en este punto estan orientadas a partir de los consumidores.

Las denominadas preferencias alimentarias o tendencias identifican e integran a
los individuos en grupos (“junk food” o comida basura), la comida rapida de los
adolescentes, el “snack” o tentempié del adulto; el “self service” (sirvase usted
mismo) que ha convertido a las personas en camarero/comensal, en una nueva

concepcion de las formas de consumir alimentos, etc.

En la actualidad existe una gran preocupacién por la salud y se reconoce a la
alimentacion adecuada como un instrumento de proteccidon de la salud y
prevencion de enfermedades, si bien, las encuestas demuestran que la eleccion
de alimentos esta condicionada por el factor econémico y el gusto en primer lugar,
seguido de la comodidad, simplicidad en la preparacién culinaria y el valor nutritivo

gue los alimentos aportan a la dieta.
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En sintesis, las tendencias van entorno a la salud y el ahorro del tiempo. Los
modelos de negocios del sector alimenticio demuestran tales caracteristicas, es
notable la intencion de mantener una imagen de calidad y al mismo tiempo ofrecer

un servicio que vaya acorde con el ritmo de vida de los clientes.

[1.4 Clientes / Consumidores

La propuesta del modelo de negocios tiene como objetivo basicamente clientes
con gustos por las parrilladas y compartir entre familiares, amigos, compafieros de
trabajos, entre otros. Para establecer pardmetros bien definidos se pueden
identificar familias de Clase Media, Instituciones, Servicios Empresariales,
colegios, en fin, cualquier persona fisica o juridica que quiera contar en sus

actividades con un servicio de este tipo.

Como se dijo en el parrafo anterior, este es el objetivo 0 mas bien lo que se
percibe que serian los clientes, todo parte de una base, la idea de negocio parte
de una dolencia que se percibe en el mercado, de una tendencia que demuestra
gue el servicio debe mantenerse en constante mejoria. Sin embargo, un punto es
lo que se percibe y otro es la realidad, por tanto, es necesario dirigirse
directamente al cliente y confirmar o corregir la hipétesis, tema que se desarrollara

y se llegara a la conclusion en el capitulo tres de esta monografia.
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II.5 Competidores

Dentro del mercado se ofrecen una gran gama de servicios en cuestion de

alimentos, se pueden mencionar desde un simple puesto de comida ubicado en la

calle en un carrito de hot dog, hasta un supermercado, restaurante o cualquier otro

negocio de comida. Sin embargo, aunque dichos negocios se pueden considerar

competencia, no representan una amenaza directa a la idea de negocio propuesta.

Por tanto, es importante ser mas objetivo y enfocarse en lo que podria ser la

competencia directa del proyecto. Entre los modelos de negocios que podrian

representar la competencia en el mercado estan:

Restaurante buffet. Es posible escoger uno mismo una gran variedad de
platos cocinados y dispuestos para el autoservicio. A veces se paga una
cantidad fija y otras veces por cantidad consumida (peso o tipos de platos).
Surgido en los afios 70's, es una forma rapida y sencilla de servir a grandes

grupos de persona.

Restaurante de comida rapida (Fast Food). Restaurantes informales
donde se consume alimentos simples y de rapida preparacion
como hamburguesas, patatas fritas, pizzas, pollo, entre otros. Las
caracteristicas primordiales de un establecimiento de comida rapida son las
siguientes: Se le atiende con rapidez, es de facil acceso, precios
moderados, manejan estandares en procesos, platillos, administracion y

operacion.
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https://es.wikipedia.org/wiki/A%C3%B1os_1970
https://es.wikipedia.org/wiki/Hamburguesa
https://es.wikipedia.org/wiki/Patatas_fritas
https://es.wikipedia.org/wiki/Pizza
https://es.wikipedia.org/wiki/Pollo

Restaurantes de alta cocina (gourmet). Los alimentos son de gran
calidad y servidos a la mesa. El pedido es "a la carta" o escogido de un
"menu”, por lo que los alimentos son cocinados al momento. El costo va de
acuerdo al servicio y la calidad de los platos que consume.
Existen mozos o camareros,  dirigidos  por un Maitre.  El servicio,
la decoracién, la ambientacién, comida y bebidas son cuidadosamente

escogidos.

. Restaurantes tematicos. Son clasificados por el tipo de comida ofrecida.

Los mas comunes son segun origen de la cocina, siendo los mas populares
en todo el mundo: La cocina italiana y la cocina china, pero también cocina
mexicana, cocina japonesa, cocina espafiola, cocina francesa, cocina
peruana, cocina colombiana, cocina tailandesa, restaurantes espectaculo,

entre otros.

Comida para llevar (Take Away). Son establecimientos que ofertan una
variedad de primeros platos, segundos, y una variedad de aperitivos, que
se exponen en vitrinas frias o calientes, segun su condicion. El cliente elige
la oferta y se confecciona un menu a su gusto, ya que la oferta se realiza
por raciones individuales o como grupos de menuds. Dentro de los take
away podemos encontrar establecimientos especializados en un
determinado tipo de producto o en una cocina étnica determinada. Al igual
que los fast food, la vajilla y el menaje que se usa son recipientes

desechables. Un ejemplo son las rosticerias, los asaderos de pollos, etc.
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https://es.wikipedia.org/wiki/Decoraci%C3%B3n
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https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_italiana
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_china
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_mexicana
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_mexicana
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_japonesa
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_espa%C3%B1ola
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_francesa
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_peruana
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_peruana
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Cocina_colombiana&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/wiki/Cocina_tailandesa
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Restaurantes_espect%C3%A1culo&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Rosticer%C3%ADa&action=edit&redlink=1

El estudio de este tema es de vital importancia para cualquier proyecto, por esa
razon se ha desarrollado de forma extensa en dos puntos ya que también se
abordo en el punto de la industria. Es muy probable que todo esto pueda
convertirse en una competencia dificil, pero la diferenciacion de esta propuesta

esta bien marcada.

11.6 Tecnologia

El modelo de negocios es susceptible a diferentes tipos de cambios en la
tecnologia, elementos que contribuyen a la eficiencia en el proceso de encendido
y preparacion de las parrilladas, asi como también facilitando la limpieza,
agregando elementos novedosos a las parrillas tradicionales. Se podrian sefalar
algunas empresas y parrillas especificas que han innovado sus equipos para

facilitar el trabajo a los clientes, sin restar calidad y sabor a los asados.

Parrilla de carbdén. Durante mas de tres afios empresas han trabajado para
conseguir lanzar al mercado la mejor barbacoa profesional que se pueda adquirir y
como resultado el mercado les esta respondiendo exitosamente desde el mismo
momento en que fué lanzada comercialmente (Solo en tres meses vendieron mas

de 70 unidades) pero es que también la han instalado en sus cocinas.

La parrilla Elitxu como la han bautizado "comercialmente”, incorpora ruedas para
poder moverla con toda facilidad e instalarla tanto en el exterior como en el interior

de la cocina.
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"Es una parrilla con hogar de acero, cuya parrilla de asado es extraible, regulable
en altura y que incorpora una puerta abatible para evitar que los humos salgan al
exterior y del mismo modo poder ver como se van tostando las viandas que
tengamos sobre el fuego. Gracias al sistema de expulsidon de humos con salva
chispas incluido, con tan solo colocarla bajo un sistema de extraccion de humos,
un restaurante estara preparado para trabajar a la brasa, sin obras ni

modificaciones en el local.".

Facilitador de encendido. Se han incorporado un turbo ventilador con un sistema
en forma de chimenea que en tan solo unos minutos y sin tener experiencia en el
encendido, prepara un magnifico fuego. Este tipo de elementos agregados, por
simple que parezcan agregan valor a este tipo de equipos y facilidad de uso, por

agregar movilidad y durabilidad a los asadores.

Todos estos elementos desarrollados en este capitulo constituyen la descripcion
del modelo de negocios que se quiere implementar. Como se pudo notar, la idea
esta rodeada de aspectos que hacen que sea muy interesante su estudio e incita a
la ejecucion del proyecto. El estudio constante de estos temas son de gran
importancia para mantener el negocio ya que es notable lo dinamico que puede
ser el sector. Al haber explicado todas las caracteristicas de la idea, es momento
de la seleccion del tipo de modelo de negocios a utilizar en este estudio, ya se han
explicado los distintos tipos de modelos de negocio y en el siguiente capitulo se
elegird uno de ellos, este serd el que represente mayor conveniencia para el

proyecto.
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I1l.  Pre-diseno del modelo.



1. Pre-disefio del modelo.

En esta etapa se verd la idea desde un punto de vista mas objetivo, los
componentes necesarios en coordinacion con la propuesta de valor, daran ese
vistazo general y a su vez especifico que ayudara a entender de forma integral la

idea de negocio.

l1l.1 Definicion del tipo de modelo de negocio a utilizar

Para que el proyecto se lleve a cabo con éxito, se debe elegir un tipo de modelo
de negocios que se ajuste a la propuesta. Los componentes de dicho modelo
deben estar a la par con la realidad de la idea, es decir, no puede comprender
elementos que no sean necesarios en esa etapa de inicio en que se encuentra el

negocio.

En ese sentido, para esta propuesta se elige el modelo propuesto por el profesor
Juan Enriqgue Rosales, el modelo JER Canvas. Se escoge este modelo ya que
tiene una mayor orientacion a proyectos que estan iniciando, ademas, se mantiene
fiel a lo practico y no descuida elementos importantes que todo proyecto debe

tomar en cuenta en su etapa inicial.

l1l.2 Definicion de los componentes del modelo de Negocios

En el ler capitulo de esta monografia se habian definido los distintos tipos de
modelo de negocios con sus respectivos componentes, el modelo JER Canvas es

una combinacion del modelo Canvas y el Lean Canvas, recordando que el Lean
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Canvas elimin6 algunos elementos que entendia no ayudaban a una propuesta en
sus inicios, mientras que el JER Canvas agregd algunos elementos que quiza

descuida el modelo Lean Canvas.

Como ya se han definido estos componentes, a continuacion se mencionara la

lista completa de elementos que comprende el modelo JER Canvas:

I. Segmento de clientes

ii. Problema

iii. Proposicion de valor Gnica
iv. Solucion

v. Canales

vi. Flujos de ingresos

vii. Estructura de costes

viii. Métricas clave

iX. Ventaja especial/diferencial
X. Producto o servicio ampliado.
xi. Procesos centrales.

xii. Cadena de valor.
xiii.Relaciones con los clientes.
xiv.Partners network.

xv. Competencia relevante.

En estos 15 elementos se basa el modelo JER Canvas y los mismos seran los
componentes que daran la estructura de la idea de negocios propuesta.
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[11.3 Definicion del Segmento de Clientes

El segmento de clientes es de suma importancia, debido a que un enfoque en los
clientes adecuados es uno de los puntos clave para el éxito de las empresas. Esta
primera etapa en cuanto a definicion de clientes es un poco subjetiva ya que se
mantiene en lo tedrico, basandose en las caracteristicas de la idea de negocios,
las dolencias que se cree tienen el mercado y el analisis de los autores de esta

monografia.

Para llegar a esta primera apreciacion se tom6 como segmento la clase media de
Santo Domingo y se dividié en 3 grupos de edades que son: de 18 a 28, de 29 a
39 y de 40 en adelante. Estos segmentos se abordaran de una forma peculiar, se
utilizara el llamado mapa de empatia o empathy map para pasar de lo teorico a lo
practico, enfocar mas la idea y hacer la definicién del o de los segmentos con un

mayor nivel de precision.

En el modulo de creacion de empresas del curso monografico se trabajaron
diversas herramientas, entre estas esta el mapa de empatia que es el que se

desarrollarad a continuacion.

El mapa de empatia es una herramienta desarrollada por XPLANE (ahora Dachis
Group), que nos ayuda a entender mejor a nuestro cliente a través de un
conocimiento mas profundo del mismo, su entorno y su vision Unica del mundo y

de sus propias necesidades.’
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Funciona haciendo un diagrama con las preguntas:

i ¢Qué es lo que ve? Describe que es lo que el cliente ve en su entorno
en el contexto del producto o servicio que estamos estudiando.

i ¢Qué es lo que escucha? Describe como el entorno influye en el
cliente.

i ¢Qué es lo que realmente piensa y siente? Intenta dibujar que es lo
gue ocurre en la mente del cliente.

iv  ¢Qué es lo que hace y dice? Imagina que es lo que puede decir el
cliente, o como se comporta en publico.

v ¢Qué le duele al cliente? Describe los miedos y frustraciones de los
clientes.

vi  ¢Qué beneficios obtiene el cliente? Detalla los deseos y necesidades.

Que =3 1o que

CPIENSA Y
SIENTE ?

1o realments importante
Prmcipales preocupacones ¥
aspracones

{que o3 lo que que o3 1o gue

ESCUCHA? VE ?
ave dicen los amiges § ¢ - entorno
que dice w jeofe 3 amigon
que dicen a3 persenss aue ofrece o mercado
aue le influencan

que e lo que

DICE Y HACE?
sl en publio
apariencia
comportamiento hacis los demis

DOLOR BENEFICIOS
~edos Beaseos v necendades
frustracsones medida del duto
obstaculos ebstacuion

Fuente: Alexander Osterwalder Business Model Generation

Se aplicé esté diagrama a los distintos segmentos y obtuvimos los siguientes
resultados:
i ¢Qué es lo que realmente piensa y siente? Tiempo libre, descansar,

dinero, conocer personas, muy bien, diversion, conversaciones...
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i ¢Qué es lo que ve? Vehiculos, humo, compafieros de trabajo, alegria,
busqueda de oportunidades, personas, comida rapida, mucha carne,
gente comiendo, comodidad, calidad...

i ¢Qué es lo que escucha? Necesito descansar, que llegue el fin de
semana, que llegue el dia de cobro, donde es la fiesta, qué vamos a
beber, qué vamos a comer, no nos compliguemos, masica, yo preparo la
carne, no me gusta el humo, no puedo compartir...

iv  ¢Qué es lo que hace y dice? Hablé con mis amigos, ejerzo influencia en
algunos que me rodean, soy positivo, vamos a comer, me gusta
compartir con los amigos, me gusta la carne, siempre estoy trabajando,
no tengo tiempo para compartir...

v ¢Qué le duele al cliente? Depender de alguien poco calificado, no
obtener las cosas a tiempo, gastar dinero innecesario, no recibir lo que
pido, las deudas, la falta de tiempo, que se queme la comida, quedarse
con hambre, no poder disfrutar, tener que cocinar, el que cocina no
disfruta...

vi  ¢Qué beneficios obtiene el cliente? ElI amor, las oportunidades,
compartir con los amigos, usar mejor mi tiempo disponible, comer,

libertad, ver mucha comida, bailar, conocer personas...

Los resultados obtenidos evidencian que los clientes buscan comodidad en sus
actividades, servicios que puedan cubrir la falta de tiempo que sufre la generacién

actual, son personas que buscan compartir un momento con Sus amigos Yy
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familiares, sin tener que atender otra cosas que entorpezcan sus interacciones, su

diversion y relajacién que le brinda el compartir con los suyos. .

Como se pudo notar, el uso de esta método arroja informaciones muy especificas
de los clientes, ademas de aportar datos para la elaboracion de la propuesta de
valor, ayuda a definir los segmentos con mayor precision, ahora se pueden ver
particularidades que aclararan los segmentos, aspectos que facilitan su

descripcion y delimitacion.

l11.4 ldentificacion del problema al resolver

El mapa de empatia nos brinda informaciéon muy importante y entre ellas esta el
problema a resolver. Debido al desarrollo que se vive en la actualidad, las
personas tienen menos tiempo para hacer y planear eventos e incluso participar
en ellos, aun asi estas exigen y necesitan un momento de ocio, de distraccion
para compartir en familia y amigos. Segun lo revelado en el mapa de empatia, al
momento de hacer una parrilada son muchas las preocupaciones de los
anfitriones, entre las principales dolencias estan: la falta de tiempo de los
anfitriones al momento de hacer una parrillada, el no poder estar presente en
cierto sentido para sus invitados, no tener tiempo para la compra, preparacion y
cocinado de la carne al momento de la actividad. Ya que se tienen bien definidos
los problemas que se encuentra la gente al hacer parrilladas, resulta mas facil
amoldar una solucion a dichas dolencias. En el siguiente punto se abordara lo que

podria llegar a ser la solucion a estos problemas.
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l11.5 Identificacion de la posible solucion

Cuando se habla de servicio refiere a que alguien haga algo por otro. Mientras
mas se estudie ese algo, se tendra mayor claridad en cuanto a las necesidades o
demandas que exigen o desean los clientes. En ese sentido, la solucion que
podria enfrentar los inconvenientes que presentan las personas al momento de

organizar una parrillada, se detalla a continuacion.

El servicio en cuestion abarcaria toda la organizacion de la parrillada, en detalle
seria:
i Compra de los alimentos: Carnes, guarniciones, sazones, salsas, en fin,
todo lo necesario en cuanto a la comida.
i Equipos y productos necesarios: barbecue, utensilios de asar, carbon.
i Platos y demas: cubiertos, cuchillos, platos, manteles, mesas, sillas,
desechables, etc.

iv. Personal: chef con vasta experiencia en asados.

El servicio contemplaria el traslado de todo lo mencionado anteriormente en el
lugar que desee el cliente, con la salvedad de que el paquete no tiene que ser
contratado por completo, los clientes tendran la opcién de elegir solo lo que

verdaderamente necesiten o quieran.

En vista de lo analizado hasta el momento, esta seria la solucion que mas se

ajusta a las necesidades identificadas. El servicio trata de llevar al consumidor la
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mayor comodidad posible, hace que el tiempo empleado por los clientes en la
actividad sea de calidad, es decir, para compartir, disfrutar, descansar y recrearse.
Ahora bien, tanto el problema como la solucion planteada hasta el momento,
aungue se basan en un mapa de empatia, siguen siendo un poco subjetivas. Por
tanto, es necesario seguir haciendo pruebas que fortalezcan las hipotesis

planteadas.

[11.6 Validacion del problemay la solucién.

La validacion no es mas que una verificacion de las hipétesis que se han hecho
anteriormente, que son los segmentos que se han seleccionado, la identificacion
de los problemas y las posibles soluciones. Esta verificacion se hizo mediante
entrevistas realizadas a posibles clientes, tratando de obtener informacion que
sustente las afirmaciones planteadas. Dichas entrevistas fueron cara a cara para
no solamente escucharles, sino también, ver sus reacciones, gestos, entre otros

aspectos.

Se entrevistaron a 15 personas, con las informaciones obtenidas se reconfirman
los segmentos seleccionados planteados en el punto I11.3, como también los
problemas y soluciones identificadas en los puntos 1.4 y 111.5 respectivamente. Sin
embargo, se pudo obtener también informacién que no se contempld en dichos
puntos. Al analizar las respuestas de los entrevistados, se lograron percibir

algunos aspectos que le pueden agregar mucho valor a la propuesta en cuestion.

48



En lo siguiente una lista de las conclusiones obtenidas de dichas respuestas:

i El cliente exigiria un buen trato a sus invitados. Tener un personal

sumamente capacitado en cuestion de servir, protocolos y otros aspectos

similares.

ii  Compra de carnes de calidad. Aparte del servicio, se podria tener una

seleccién de las mejores carnes para la venta, con la salvedad de que si

contratan también el servicio, les podrian salir mas econdmicas, esto

agregaria opciones al cliente.

iii Paquetes de menor costo. Combinaciones en el servicio que resulten

menos costosa, la cual puede incluir bebida y postre.

iv. Variedad en las guarniciones. Ofrecer guarniciones no comunes en las

parrilladas, ampliar el menud de guarniciones.

v Carnes adicionales disponibles en el lugar por si hace falta. Contar

con un stock de carnes disponibles aparte de lo ya contratado y comprado.

vi  Postres. Contar con un menu de postres para ofertar.

vii  Limpieza. Dejar limpio y organizado el lugar donde se lleve a cabo la

parrillada.

Como se pudo ver, hubo muchos aspectos que no se habian tomado en cuenta y

que ahora se podrian convertir en parte imprescindible de la propuesta. Con la

informacion obtenida hasta el momento, se puede llegar a una verdadera

propuesta de valor, una idea mas acabada y sustentada, a una solucion real de

una dolencia. Por consiguiente, en el siguiente punto se abordara esa propuesta

basando se en todos estos analisis y conclusiones realizadas.
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l11.7 Propuesta de valor

De acuerdo a las respuestas obtenidas en las entrevistas y las informaciones
arrojadas por el mapa de empatia, se enlistaran los elementos necesarios en
orden de relevancia. Una de las conclusiones mas importantes a la cual se llego
con las entrevistas es el grado de importancia que representa para los clientes las
dolencias y deseos tratados en el tema, punto que se dejé para esta parte del
trabajo para tener un orden lo mas légico posible. Algunos de los puntos a tocar a
continuacion ya se han definido anteriormente, en dichos casos solo se hara

menciéon de los mismos.

En lo adelante una lista de los servicios que comprendera la propuesta, en orden

de mayor a menor importancia de acuerdo a la frecuencia de las respuestas:

i Alimentos de la mejor calidad posible.

i Opciones de lugares para llevar a cabo la actividad.

i Chef especializado en sazonar y asar alimentos.

iv  Limpieza del lugar al final de la actividad.

v Distintos tipos de barbecue y utensilios de asar.

vi  Oferta de paquetes econémicos.
vii  Mesas, sillas, manteles, platos, cubiertos, cuchillos, desechables, etc.
viii  Personal para llevar la comida a la mesa.

iXx  Menu de postres.
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A continuacion se enlistaran las dolencias que enfrentaran dichas soluciones, en

orden de mayor a menor importancia segun la frecuencia de sus respuestas:

i No poder conseguir carnes de calidad.
i Tener que limpiar todo al final de la actividad.
i No tener lugar donde hacerla.
iv. Perder mucha energia y tiempo en la organizacion.
v Altos costos.

vi  No tener barbecue.

Como ya se tienen las dolencias y sus soluciones, es momento de describir los
beneficios que obtendrian los clientes con la propuesta de valor. A continuacion

una lista de los distintos beneficios en orden de mayor a menor importancia:

i Compartir un momento de calidad con la familia e invitados.
i Ingerir alimentos de la mejor calidad.

i Mayor comodidad, menos trabajo.

En conclusion la propuesta seria un servicio de parrilladas a domicilio que abarca
es0s nueve aspectos mencionados en la lista de servicios, valga la redundancia.
La llegada a este punto representa el inicio del modelo JER Canvas, de aqui parte
todo, se desglosan los distintos componentes que lo conforman. En el siguiente
punto se detallaran los componentes del modelo JER Canvas, pero esta vez
estara enfocado a la idea de negocio, se desarrollara cada componente en base a

la propuesta de valor.
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[11.8 Elaboracion de los componentes del modelo

En el capitulo uno se desarroll6 en qué consistia cada elemento del modelo de
negocios JER Canvas, son 13 componentes que dan estructura a la propuesta de
valor. A continuacién se desglosaran dichos elementos conteniendo una breve

descripcion en base a la idea de negocio.

El servicio de parrilladas a domicilio se estructura de la siguiente forma:

i Principales problemas:
a. No poder conseguir carnes de calidad.
b. Tener que limpiar todo al final de la actividad.
c. No tener lugar donde hacerla.
d. Perder mucha energia y tiempo en la organizacion.
e. Altos costos.

f.  No tener barbecue.

ii  Soluciones:

a. Ofrecer alimentos de la mejor calidad posible.

b. Opciones de lugares para llevar a cabo la actividad.

c. Chef especializado en sazonar y asar alimentos.

d. Limpieza del lugar al final de la actividad.

e. Distintos tipos de barbecue y utensilios de asar.

f.  Oferta de paquetes econémicos.

g. Mesas, sillas, manteles, platos, cubiertos, cuchillos, desechables, etc.
h. Personal para llevar la comida a la mesa.

i.  Menu de postres.
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Propuesta Unica:

Un servicio completo de parrillada en el domicilio que el cliente decida, la oferta
incluye desde el lugar para llevar a cabo la actividad, pasando por la comida,
barbecue, chef, mesas, manteles, utensilios, postre, en fin, todo lo necesario y un
poco mas para hacer una parrillada de calidad incluyendo hasta la limpieza del

lugar al finalizar.

il Ventaja:
Este servicio seria pionero en el pais, ningun establecimiento de comida cuenta
con ese nivel de especializacion en el servicio y menos uno que esté orientado a
las parrilladas. Para llevar a cabo este servicio se necesita de muy buena
organizacién y coordinacion ya que son muchos procesos distintos, esto complica
la idea, haciendo que sea poco tentativo a otros negociantes.

iv. Segmentos de clientes:
Es un blanco de publico que puede ir desde los mas jovencitos de 16 o 18 afios
hasta los mas maduros de 65 o 70 afos, es asi de amplio porque es un servicio
gue va en beneficio a la salud, una actividad sana y recreativa. Se necesita tener
poder adquisitivo en cuanto a los jovencitos, pero para eso estan los padres que
de seguro no se negarian si le pidieran una actividad tan sana como esta y que a
la misma vez los mismos padres pueden disfrutar. La juventud adulta del pais es

consumidora fiel de estas actividades y los de mas edad también.

53



v Métricas clave:

a. Numero de servicios contratados.

vi  Canales:
a. [Espacios alquilados.
b. Hogares de los clientes.

c. Espacios abiertos al publico.

vii  Costos:
Costos de adquisicion:
a. P&ginas web
b. Redes sociales
c. Periddicos
d. Publicidad boca a boca

e. Material P.O.P

Costos de distribucion:
a. Transporte

b. Mantenimiento de stock.

Personas:
a. Personal de cocina.
b. Limpieza.

c. Seguridad.

Tecnologia:

Comunicacion (teléfonos, computadores, sistemas de navegacion, internet, etc.)
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viii  Modelo de ingresos:
a. Venta del servicio.
b.  Alquiler de equipos, mesas y demas.
c. Venta de carnes.

Valor del ciclo de vida:

a. Ingresos. Contrataciones desde $2,000 pesos en adelante.

b. Margen bruto 23%.

iXx  Producto o servicio ampliado.

Basico o central.
a. Parrillada a domicilio.
Periféricos o secundarios.
a. Alquiler de barbecue.
b. Ventade carnes.
c. Alquiler de mesas, manteles, utensilios, etc.
d. Postres.

e. Alquiler de espacios.

Procesos centrales.
a. Recibir una orden.
b. Compra de los alimentos.
c. Mantenimiento de stock.
d. Llevar el servicio al lugar donde esté el cliente.

e. Limpieza del espacio.
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Procesos de apoyo.
a. Medios de transporte para hacer las compras.
b. Distintos medios de comunicacion para recibir los pedidos.

c. Medio de transporte para entregar el servicio.

Cadena de valor.
Entrada.
a. Orden a través del cliente ya sea por llamada o visita a las oficinas.
Procesos.
b. Confirmacién de la orden (lugar, dia, cantidad, servicios solicitados)
c. Pago por los servicios solicitados.
d. Reservacion de espacios.

Compra y preparacion de los alimentos.

@

Salida.

a. Entrega de los servicios contratados.

X Relaciones con los clientes.
a. Servicio personalizado de calidad.
b. Contacto directo con la familia.

c. Paquetes ajustados a cada cliente.
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xi  Partner networks.

a. Carnicerias

b. Gasolineras

c. Centro de gas

d. Suplidores de aderezos y salsas.

e. Clubesy empresas que alquilen espacios.

xii ~ Competencia relevante.

a. Restaurantes de comida rapida.

b. Empresa organizadora de eventos.

c. Restaurantes que vendan alimentos a la parrilla.

d. Restaurantes con servicio a domicilio.

Este ha sido el desarrollo de cada componente del modelo JER Canvas,
enfocando cada parte a la idea de negocios. Al culminar esta etapa ya se cuenta
con un modelo pre-disefiado el cual se puede someter a pruebas con los posibles
clientes. La simplicidad de este método hace que el entendimiento de la propuesta
sea mas clara, aun mas cuando se puede ver en un grafico como se planteara en

el siguiente punto.
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xiii ~ Modelo pre-disefiado

En la mayoria de las ocasiones cuando se ve algo graficamente se logra un mejor
entendimiento, esta facil compresion tiene multiples ventajas. Esta herramienta
ayuda al emprendedor a tener una vision completa de su idea de negocio, de
manera que puede identificar fallas en cualquier parte de su propuesta. Ademas,
su sencillez hace que terceros puedan entender con rapidez y a la misma vez
aportar ideas que agreguen valor. En ese sentido, a continuacion se desarrollan
de forma breve los distintos componentes que conforman la propuesta de valor,

pero esta vez de forma grafica.
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Como se pudo notar, es mucho mas amigable verlo de forma gréfica, esto tiene un
mayor impacto cuando se muestra en grande donde cada componente tiene una
explicacion que se ve clara. En el primer médulo del monogréafico se hizo un
primer intento de este método, ajustado a la misma idea de negocio que se esta
tratando en este trabajo, sin embargo, en el momento no se contaban con los
conocimientos que se han aplicado ahora. En el préximo capitulo se hard prueba
de este gréfico, mediante un testeo, realizado con las mismas personas que
fueron entrevistadas para obtener informacién relevante sobre la idea de negocios.
En esta ocasion se trata de una idea mucho mas acabada, con un andlisis mas

profundo y con una vision mucho mas objetiva.
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V. Evaluaciéon del Modelo Pre Disefado

Es de suma importancia que los clientes puedan entender bien el concepto que se
les quiere ofertar, en esta etapa del trabajo se tendra la oportunidad de presentar
a los consumidores este modelo que ha sido pre-disefiado. Esto se hace con el
propésito de ver las distintas reacciones de las personas, gestos, ademanes,

opiniones y conclusiones.

Luego de establecer el grafico del modelo, se hizo un analisis de todo el proceso
por el cual paso y, después de diversas pruebas con las personas de las que ya
habian sido entrevistadas, se llegd a obtener nuevas infamaciones, nuevos
aportes y como consecuencia el modelo de negocios transigié ciertos cambios.
Algunos elementos se eliminaron, otros fueron agregados y algunos se dividieron,

sin embargo muchos elementos se mantuvieron iguales.

Una vez realizada la evaluacién se pudo notar que existian elementos que podrian
tener un mejor enfoque, y fue lo que se logré con este trabajo de campo. A través
del testeo, pivoteo y un modelo ajustado se explicaran los diversos resultados

obtenidos.

V.1 Testeo

El primer paso en este proceso es el testeo, debido a que con esta herramienta se
puede revelar informacion de calidad, respecto al contexto en donde va a operar,

gue en este caso es el servicio.
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El servicio ya esta ideado y preparado, pero se necesita saber cémo lo recibiran
los consumidores, por lo que se realiz6 diferentes presentaciones a los mismos
para evaluar su efectividad, conocer sus sugerencias y opiniones de cada
elemento del modelo. Esto se hace persiguiendo el objetivo de llegar a satisfacer
el mayor numero de necesidades que poseen nuestros clientes, ya que estos

cambios y ajustes giran en torno a sus puntos de vistas.

En toda empresa de servicio es importante ejecutar todo el proceso para evaluar
su viabilidad y realizar los ajustes necesarios, de manera que se obtiene una
mejor respuesta del mercado y la mayor aceptacion de los consumidores hacia la

oferta.

V.2 Pivoteo

Al realizar el testeo los clientes potenciales sefialaron algunos puntos que no se
habian tomado en cuenta para el disefio del modelo, los mismo seran presentados

a continuacion:

I. Segmentos de Clientes. La idea de segmentar los clientes en
Empresariales, Familiares y Sociales, de la mano de ofrecer dentro de
estos segmentos combos de acuerdo a las consideraciones de los

clientes que componen el mismo.
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il. Modelo de los Ingresos. Especificar dentro de esta parte como sera la
forma de pago, si existirdn facilidades de pago previo a la actividad,

demas detalles sobre el cobro de los servicios y patrocinios.

iii. Procesos Centrales. Dentro de estos procesos se debe agregar el
servicio a la mesa para los clientes dentro de la actividad y el pago del
servicio por parte del cliente para tener el ciclo completo de la actividad

econdmica.

Iv. Relaciones con los clientes. Crear combos de servicios preferenciales
gue incluyan elementos especificos para el segmento (Tomando en
consideracion la segmentacion en empresariales, sociales y familiares
para esto.). Permitir a los clientes ajustar los combos a su presupuesto
y de acuerdo a sus necesidades. Ofrecer degustaciones previas a la
actividad sin compromisos para que los clientes prueben el sabor y la
calidad de nuestros productos. Degustaciones de vinos como regalos de

promocion para los invitados a las actividades

Los ajustes y cambios que ha tenido el modelo de negocio son para la mejoria y
mayor satisfaccion de los consumidores, los resultados obtenidos se mostraran en

el siguiente tema.
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V.3 Modelo Ajustado.

Después de un andlisis y consultar con diversas personas se concluye con un
nuevo modelo de negocio, el cual se mostrara a continuacién con la misma
grafica, pero con el ajuste realizado, el mismo tiene sugerencias y observaciones

de las personas consultadas:
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Como ya se ha dicho en capitulos anteriores, independientemente de que este
modelo ya haya pasado por una serie de pruebas, su estructura debe ser flexible,
en el transcurso del proyecto y su puesta en marcha pueden seguir surgiendo
cambios que vayan orientados a las exigencias de los clientes. Si en este
momento se duplicara el nimero de personas a las cuales se les presentara el
modelo, es muy probable que haya mas cambios, pero por cuestién de tiempo

esto resulta imposible.

IV.4 Clientes Potenciales

A raiz de las interacciones que se sostuvieron con las personas se obtuvo un
minimo de cinco clientes que demostraron un intereses real en la propuesta, con
la promesa de probar los servicios una vez se encuentren disponibles para el

publico en general.
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V. Plan para la aplicacion del modelo



V. Plan paralaaplicacion del modelo

Una buena planificacion siempre es beneficiosa para llevar a cabo un proyecto, asi
las decisiones y ejecuciones programadas se hacen de forma organizada y
objetiva. Para una aplicacion efectiva de este modelo se necesita plantear
objetivos y etapas, los mismos deben estar definidos de forma clara y precisa. A

continuacion los objetivos y etapas que guiaran este modelo a un inicio exitoso.

V.1 Objetivos

i. Iniciar el proyecto dentro de los tres meses siguientes a la entrega de esta
monografia.

ii. Inicialmente como lugar de almacenamiento se utilizaran los domicilios de
los integrantes del equipo de trabajo, también se usara uno de estos

domicilios como oficina de ventas y recepcién de los clientes.

V.2 Etapas

Las etapas a recorrer se presentardn mediante una Carta Gantt. El diagrama de
Gantt es una popular herramienta grafica cuyo objetivo es mostrar el tiempo de
dedicacion previsto para diferentes tareas o actividades a lo largo de un tiempo
total determinado. Se elige esta herramienta ya que es muy practica y ayuda a
organizar el orden de las actividades.

Para un mejor entendimiento a continuacién se enlistan las distintas actividades
gue se realizaran en el transcurso del inicio del proyecto, junto con las fechas y la

duracioén en dias de las mismas.
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Tarea Inicio Duracidn

Reuniones 12/08/2013 7
Creacién de la empresa 19/08/13 4
Fijar local 23/08/13 20
Acondicionamiento de local 12/09/13 7
Contratacién de servicios 19/09/13 4
Reuniones 23/09/13 3
Compra de equipos y herramientas 26/09/13 4
Contratacién de personal 30/09/13 14
Promocion apertura 14/10/13 14
Compra de alimentos y bebidas 28/10/13 3
Organizacion lanzamiento 31/10/13 5
Reuniones 05/11/13 2
Lanzamiento 07/11/13 1
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Si todo resulta como fue planeado, el lanzamiento se realizara el jueves 7 de

noviembre. Las actividades estan organizadas de una forma logica, buscando la
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coherencia en su secuencia para que tenga mayor fluidez y se realicen sin

inconvenientes.

Con este capitulo finaliza el desarrollo de este modelo de negocios, lo que sigue
es ejecutar todo lo descrito en esta monografia. Sin embargo, el camino siempre
trae sus dificultades y se debe estar preparado para enfrentarlas, no importa lo
genial que sea la idea, al momento de llevarla a cabo se necesita dedicacion y

esfuerzo.
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CONCLUSIONES

La elaboracién de este proyecto aport6é hallazgos y conclusiones importantes para
el desarrollo de modelos de negocios. Con el pasar de los afios los modelos de
negocios han llegado a ser muy innovadores. Desde los afios 1950 las empresas
gue han sido las mas grandes y exitosas hasta hoy, han creado modelos de
negocios ejemplares como McDonald’s, Toyota, Hipermercados, Wal-Mart, entre
otros. Sin embargo, los tiempos se menttienen cambiantes y las compafiias deben
replantear continuamente su modelo, remodelando al ritmo en que el valor cambia
de un sector industrial a otro. El éxito o fracaso de una compafia depende sobre

todo de cémo se adapta su disefio de negocio a las prioridades de los clientes.

Luego de evaluar la problematica de los procesos de elaboracion de una parrillada
en un lugar determinado y con todos los elementos requeridos por la misma, se
presenta la idea de crear un modelo de negocio que permita la realizacion de una
parrillada como el cliente lo requiera en cualquier lugar de Santo Domingo.
Después de haber ejecutado diversas investigaciones y observaciones se
identifica una necesidad en el mercado, con los conocimientos adquiridos en los
ultimos afios ya se cuenta con la capacidad de crear un proyecto fundamentado

en dicha necesidad y con el propdsito de generar ganancias para una empresa.

Dentro del proceso es indispensable enfatizar que la calidad aporta valor al

modelo de negocio, debido a que ofrecer un producto o servicio superior a lo que



el cliente espera recibir y a un precio accesible, garantiza su aceptacién. La
calidad es entregar al cliente no solo lo que quiere, sino lo que nunca se habia
imaginado que queria y que una vez que lo obtenga, se dé cuenta que era lo que
siempre habia querido. Por lo que es trascendental aprovechar la ocasién para

aportar beneficios entre consumidores y suplidores.

Una de las principales conclusiones de esta monografia es la importancia que
puede llegar a tener el contacto cara a cara con el posibles clientes, presentando
la idea y modelo de negocio para asi obtener informacién, impresiones, opiniones,
reacciones, aportes, entre otros. Estas interacciones ayudan a que el modelo de
negocios tome forma y se ajuste lo mas posible a las necesidades de los clientes,

logrando asi una idea mas acabada y objetiva.

La realizacion de este trabajo sirvié de mucha experiencia a sus integrantes y a las
personas que trabajaron indirectamente en el proceso, estos Ultimos intervinieron
y aportaron importantes informaciones y observaciones que resultaron vitales para
la creacion del modelo de negocio. Se debe resaltar que lo aprendido servira para
proyectos futuros, el trabajo en equipo fue de suma importancia para la
comprension y el &gil proceso de elaboracion, las lluvias de ideas y las soluciones

a probleméticas fueron de gran contribucion.

Con el desarrollo de este modelo se espera contribuir con ideas que puedan
resolver diferentes problemas y necesidades de la sociedad, aportar al desarrollo
del pais, no solamente con nuevas empresas sino también creando ese proyecto

gue podria servir de ejemplo a otros emprendedores.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos, el modelo de negocio de una empresa de
servicio de parrillada a domicilio en Santo Domingo, Republica Dominicana, puede
ser efectivo debido a los problemas de las sociedades de hoy dia y de los tiempos

gue atraviesan los paises en desarrollo como el nuestro.

Este modelo de negocio cubriria una necesidad, por lo que se recomienda la
implementacion del mismo para permitir a los usuarios obtener calidad vy

desahogo al momento de hacer una actividad en un lugar deseado.

En dltima instancia cabe destacar que la creaciébn de empresas es un tema
importante en las monografias en la Universidad Apec, es trascendental contar
con la ayuda y el soporte de asesores capaces que permiten explorar los
potenciales existentes, aprendizajes durante afios de estudios e impulsar la
implementacion de ideas puntualizas que produzcan beneficios a una sociedad

cambiante.
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“Disefio de un modelo de negocio para una empresa de servicio de
parrilladas a domicilio, Santo Domingo, Republica Dominicana 2013”

1. Planteamiento del problema.

Los alimentos a la parrilla siempre han ocupado un lugar especial dentro del gusto
de los dominicanos, esto se debe a mudltiples razones que van desde los
beneficios a la salud, hasta el gran sabor distintivo que agrega cocinarlos de esta

manera.

Las parriladas se han convertido en una costumbre, muchos las hacen en
actividades para recaudar dinero como kermesse Yy ferias, otros hacen actividades
familiares donde invitan un gran namero de parientes a la casa, otros prefieren
hacerla entre amigos y unos que simplemente prefieren salir a pedirlas a algin

restaurante.

Al organizar una parrillada surgen muchos inconvenientes ya que la planificaciéon
puede llevar mucho tiempo y mucho trabajo incluso si es para una sola persona.
En ocasiones la idea llega de forma espontanea y hace que sea mas dificil.
Ademas, puede que no se cuente con un asador y se tenga que pedir uno

prestado, obligando a disponer de un vehiculo que pueda trasportarlo.

Otro punto importante es la compra de los alimentos, se requiere mucho tiempo
para ir a los supermercados o cualquier otro establecimiento para adquirirlos, en el

proceso se enfrentan al trafico y también a las colas al pagar. A veces no se
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encuentran los productos que se quieren, cortes de carne, condimentos, entre

otros.

Por otra parte, en la mayoria de ocasiones los alimentos no son cocidos o
preparados de la forma correcta, en consecuencia se pierden sus propiedades
nutricionales y su sabor. Ademas, Cuando se hacen parrilladas se debe prestar
una atencién considerable, esto conlleva a tener que desatender a los invitados, a

no poder compartir y disfrutar de la actividad.

La planificacion y ejecucién de una parrillada es un trabajo agotador y se supone
qgue deberia ser todo lo contrario; el objetivo debe ser compartir con la familia,

amigos y demas, en fin, disfrutar de la actividad.

Por tales razones se debe plantear soluciones a todos los inconvenientes que
presentan las personas a la hora de organizar una actividad como esta,
minimizando todo trabajo que demande tiempo y energia por parte de los

anfitriones.

Por tanto, se pretende crear un modelo de negocio orientado a dar soluciones a
dichos problemas, mediante la creacion de una empresa que oferte un servicio
completo de parrilladas a domicilio, desde un simple tenedor hasta el menu

completo.

Ademas, ofrecer los mejores cortes de carnes, seleccionados por un especialista

para luego ser preparados y cocinados por un personal experimentado.
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Esta propuesta busca hacer de las parrilladas algo practico, algo facil de ejecutar.
Es una idea que va de la mano con el aprovechamiento del tiempo y en el disfrute

de cada momento y experiencia.

2. Objetivos

a) Objetivo General

Disefiar un modelo de negocios para una empresa de servicio de parrilladas a

domicilio.

b) Objetivos especificos

1. Identificar las caracteristicas de los Modelos de Negocios

2. Delinear los elementos centrales del tipo de Negocio de servicio de

parrilladas a domicilio.

3. Elaboracion de la primera versién del Modelo de Negocios

4. Pre disefiar un modelo de negocios

5. Evaluar el Modelo de negocios pre disefiado a nivel de clientes
6. Proponer un modelo definitivo

7. Establecer un plan para la aplicacion del Modelo
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3. Justificacién de la investigacion

Justificacion teodrica.

El servicio que se ofrece al mercado en el sector gastronomico se ve limitado por
tradiciones y paradigmas, con esta investigacion se pretende romper con dichas
reglas, motivar a la creacion de ideas que lleguen a la puerta del cliente, a

servicios mas especializados y especificos.

Justificaciéon metodoldgica.

Se hara uso de un modelo de negocio que demuestre y explique de forma clara la

idea, pretendiendo facilitar su entendimiento, interés y aprobacion.

Justificacion practica.

Esta investigacion servirA como ejemplo para el desarrollo de estrategias y
tacticas en el servicio del sector gastronémico, explicando de forma préactica las

caracteristicas esenciales de la idea y coordinacion de los procesos.

4. Tipos de investigacion.

Documental.

Se analizara informacion escrita sobre las caracteristicas y variables del sector

gastronémico.
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Explicativa.

Se daran razones concretas de por qué es necesario este tipo de servicio y por

gué seria una caracteristica importante de diferenciacion para el negocio.

Descriptiva.

Se orientara en caracteristicas particulares del sector, variables, cualidades,

tendencias, entre otros puntos.

5. Marco de referencia.
Marco teodrico.
El concepto de parrilla tiene varios usos. El mas frecuente estd asociado al
dispositivo que, ubicado sobre el fuego, permite asar un alimento. Al cocinar a la

parrilla, la comida adquiere un sabor caracteristico.

Lo habitual es que la parrilla se emplee para cocinar carnes. Gracias a la lentitud
de la coccién (lograda a partir de la ubicacién de los trozos a una distancia
estratégica del fuego), la carne queda dorada por fuera y tierna por dentro. La

parrilla también ayuda a eliminar gran parte de la grasa.

La nocion de parrilla es equivalente a lo que en ciertos paises se conoce
como barbacoa. Las parrillas suelen construirse con ladrillos y contar con una

chimenea que canaliza el humo.*

! Definicién de parrilla - Qué es, Significado y Concepto http:/definicion.de/parrilla/#ixzz2VUqMTINP
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http://definicion.de/alimento/
http://definicion.de/carne/
http://definicion.de/parrilla/#ixzz2VUqMT9NP
http://definicion.de/parrilla/#ixzz2VUqMT9NP

En paises sudamericanos como Argentina y Uruguay, es frecuente que las casas
cuenten con una parrilla en el patio o en otro ambiente externo. Es una costumbre

compartir un asado (carne a la parrilla) en familia o con amigos.

El restaurante que se especializa en servir asado también se conoce como

parrilla.t

La escasez de tiempo se ha convertido en una caracteristica comun y habitual
entre las personas. Este hecho incita al cliente a recurrir a empresas que atiendan
aquellas parcelas de su vida de las que no puede encargarse, generalmente el
hogar. Para darles respuesta, hace algunos afios comenzaron a surgir ensefias
dedicadas a los servicios asistenciales y domeésticos. Hoy, y en plena expansion,
integran el sector denominado, servicio a domicilio, apartado en el que no estan
solas. Ademas de este tipo de ensefias, existen otras totalmente distintas con un
denominador comun: trasladan su concepto de negocio hasta el domicilio
particular del cliente: videoclubs, técnicos, hasta camas de rayos uva se pueden

encontrar con sélo abrir la puerta de nuestras casas.?

T Definicién de parrilla - Qué es, Significado y Concepto http://definicion.de/parrilla/#tixzz2VUgqMTINP
2 http://www.tormo.com/sectores/265/Sector_Servicio_a_domicilio_las_franquicias_entran_en_el_hogar
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Marco conceptual.

Carne. Lacarnees laparte muscular del cuerpo de los animales y del ser
humano. El término tiene varios usos y significados segun el contexto. La
utilizacion mas frecuente refiere a lacarne comestible de animales
terrestres como la vaca, el cerdo, el cordero, etc. Se trata de uno de los alimentos

mas importantes porque aportan proteinas, grasas y minerales.*

Parrillada. Comida que consiste en un surtido de carnes, mariscos o pescados,

vegetales asados a la parrilla.

Modelo de negocio. También llamado disefio de negocio o disefio empresarial,
es el mecanismo por el cual un negocio busca generar ingresos y beneficios. Es
un resumen de como una compariia planifica servir a sus clientes. Implica tanto el

concepto de estrategia, como la implementacion.?

Domicilio. Consiste en el lugar donde la persona (fisica o juridica) tiene su

residencia con el &nimo real o presunto de permanecer en ella.

Servicio. Es un conjunto de actividades que buscan responder a las necesidades

de un cliente.*

T Definicién de parrilla - Qué es, Significado y Concepto http:/definicion.de/parrilla/#ixzz2VUqMTINP
2 Definicién de carne - Qué es, Significado y Concepto http:/definicion.de/carne/#ixzz2VUwN2qi4

% http://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_de_negocio

“ Definicién de carne - Qué es, Significado y Concepto http://definicion.de/carne/#ixzz2VUwN2qi4
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Servicio a Domicilio. Son aquellos que el cliente utiliza sin moverse de su hogar
y que contrata por medio de via telefénica o Internet, por ejemplo: alimentos como

pizza, peliculas, etc.

Santo Domingo. (Oficialmente Santo Domingo de Guzman) es la capital de la

Republica Dominicana. Su poblacién metropolitana se sitla en torno a los tres

millones de habitantes, de acuerdo con el censo de 2010. La ciudad esta situada

sobre el mar Caribe, en la desembocadura del rio Ozama.!

Proveedores. Un proveedor puede ser una persona 0 una empresa que abastece

a otras empresas con existencias (articulos), los cuales seran transformados para

venderlos posteriormente o directamente se compran para su venta.

Clientes. Es una persona o empresa que adquiere bienes o servicios.

Marco espacial.

Este modelo de negocio se llevara a cabo en Republica Dominicana, tomando

como referencia a la provincia de Santo domingo, Distrito Nacional.

Marco temporal.

El periodo de investigacion para el modelo de negocio sera desde 2010 al 2013.

T http://es.wikipedia.org/wiki/Santo_Domingo
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6. Métodos, procedimientos y técnicas.-

La observacion sera util para obtener rasgos de relevancia en torno a la
problematica. También para conocer las estructuras grupales, comportamientos y

conductas sociales del mercado en cuestion.

El método inductivo ayudard a obtener conclusiones precisas a través del studio

de aspectos particulares.

El analisis aportara una perspectiva mas clara sobre el problema ya que estudiara
de forma separada los componentes del mismo y se verd cdmo se relacionan

entre si.

La sintesis ya que es un proceso del conocimiento que va desde lo simple a lo

complejo para la obtencion de resultados precisos.

a) Procedimientos y técnicas

Las encuestas ayudaran a obtener informacién valiosa de fuentes primarias, a
estudiar los mercados, identificar sus caracteristicas, tendencias, cambios, entre

otros aspectos.

La entrevista ya que al ser un didlogo, permite percibir dolencias, deseos y
reacciones de los clientes, en consecuencia se obtienen conclusiones de los

inconvenientes que se generan del problema.
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Los cuestionarios ya que es una técnica objetiva que permite recolectar
informacion de forma ordenada y precisa con respecto a las necesidades del

mercado. Preguntas orientadas a los objetivos de la investigacion.

Investigacion en Internet. Ampliar el margen de buasqueda nacional e
internacional obteniendo informacion en linea en los diferente motores de

bdsqueda.

Investigacion bibliografica para sustentar y dar base a la investigacon.

Design Thinking Process aportar4 una perspectiva distinta a la problematica ya
gque combinara la empatia y la creatividad para llegar a soluciones mas

satisfactorias.
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4-

Kristy Leigh Alecon Lendeborg

¢, Te comprometerias a probar los servicios una vez estén

disponibles al publico?

1- La primera inquietud que surge al momento de armar un
coro de parrillada que cantidad de dinero pondra cada quien para comprar
todos los ingredientes que se prepararan. Lo segundo seria quienes van a

participar en la parrillada.

Reuniendo a todos las participantes y repartiendo lo que le toca a cada
quien, también buscando donde salen mas baratas las cosas que se
compraran.

No, porque no es un evento tan grande para el que haya que buscar a un
tercero.

-N/A

Annette Natasha Alecon Lendeborg.

¢ Te comprometerias a probar los servicios una vez estén

~ disponibles al ptblico?

1. Bueno para organizar una parrilada para pocas
personas hay que pensar en cosas como
-el lugar donde se va a realizar.
-costo del evento.
-cuantas personas van a asistir.
-quien se va a encargar de cocinar todo.
Asesorandome de alguien que tenga mas experiencia que yo haciendo
parrilladas.
Si, porque me evitaria todos los inconvenientes anteriores y quizas con
paquetes a menor costo que lo planificado.

Ademas del servicio de cocina, que brinde el de servir los platos.
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! Ruth Lendeborg Baret.

\

¢ Te comprometerias a probar los servicios una vez estén

disponibles al publico?

1. Bueno lo que mas molesta al momento de organizar una actividad de ese
tipo, por pequeia que sea es la dependencia de las personas involucradas,
Osea regularmente a cada quien se le asigna algo y cuando alguno que mal
por irresponsabilidad o por impuntualidad de los que participan en la

parrillada regularmente retrasa las cosas.

2. Buscando personas responsables y que se comprometan para que las cosas
no salgan mal o tarde.

3. No, porque no lo considero un evento grande para buscar alguna empresa

prefiero lidiar con todas esas cosas solas.
4. —N/A.

« Luis Felipe Carre

¢ Te comprometerias a probar los servicios una vez estén disponibles al

publico?

1. Realmente las preocupaciones mas relevantes es conseguir carne buena y
de calidad, quien preparara la carne, 0sea alguien que sepa de eso y donde
se realizara la parrillada.

2. Organizando con tiempo y dinero, solamente asi sale una parrillada bien

pero muchas veces no se disfruta de la actividad por estar con el corredero.
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3. Claro, si encontrara alguien que se encargara de todo eso optaria por
contratar el servicio mejor porque la finalidad de este tipo de cosas es
compartir y disfrutar el momento con el coro.

4. Agregar un paquete que incluya bebidas al servicio que ofrezcan.

Lic. Edward Elias Diaz

¢, Te comprometerias a probar los servicios una vez estén disponibles al

publico?

1. Lo primordial es la calidad de la carne, y lo segundo es quien la
sazonara por el tiempo que se toma para que la carne quede bien. Otra
cosa es la parrilla o BBQ porque muchas veces no aparece a Ultima
hora para utilizarlo.

2. Regularmente se compra ese tipo de carne en empresas grande para
cuidar lo de la calidad, acostumbro a comprar en Price Mart porque es
una multinacional, la parte de sazonar la carne se compran los
condimentos y se le pagara a una sefiora para que lo haga por nosotros
y la parrilla salir a buscarla pagando también por el equipo.

3. Claro, lo ideal para mi es encontrar un servicio que me evite todas esas
complicaciones para poder disfrutar de la actividad sin estar pendiente
de todas esas cosas.

4. En lo personal me encantaria que incluyeran postre luego de tanta carne

y que limpiara todo el desorden que queda luego de toda la actividad.
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“ Manuel Alcantara

¢ Te comprometerias a probar los servicios una vez estén disponibles al

publico?

1. Para organizar una parrillada que resulte bien hay que ver bien donde se

compraran las carnes, que sean buenas y que no salga tan elevado el
precio, regularmente se decide cuales carnes comprar y hay que salir a
buscarlas. El proceso de comprar, condimentar y prepararlas se toma su
tiempo, y como basicamente siempre se hace todo el mundo aportando con
dinero o con algunos de los productos.

Bueno siempre se realiza un presupuesto que es bastante dificil de que sea
algo rigido, algo resulta que hay que comprar a ultimo momento, y se
buscan las personas que se encargaran de sazonar la carne, si no aparece
hay que hacerlo uno mismo que en la mayoria de veces es lo que sucede
en mi caso y el resto con la colaboracion de los amigos que estan en la
parrillada se trata de hacer para que salga todo bien.

Excelente la idea, no te imaginas cuantas cosas nos evitariamos si hubiera
alguien que sepa lo que esta haciendo y que no sea adivinando ni
inventado con la comida, aunque quizas salga un poco mas caro pero la
comodidad no tiene precio dicen por ahi, y yo comparto la idea.

Que presenten cualquier otro plato que sea bueno para acompafar las

carnes y que dejen el espacio lo mas limpio que se pueda seria lo ideal.
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Dr. Richard Hernandez

¢ Te comprometerias a probar los servicios una vez estén disponibles al

publico?

1. Para la organizacion de una parrillada en primer momento se decide el dia

2.

gue se realizara, el presupuesto para realizarla y colectarlo para tenerlo
completo para comprar todos los elementos, la cantidad que se comprara
dependiendo de las personas que asistiran, claro siempre van mas de las
presupuestadas. Otro factor bien delicado es la preparacion de las carnes,
gue se encuentre una persona que sepa preparar y cocinar bien las carnes
para evitar problemas de salud.

A veces por falta de tiempo se complican las cosas por diferentes razones,
pero trato de buscar personas que me ayuden, y organizar con tiempo para
gue las cosas salgan bien.

Claro, si tuviera la facilidad de alguien que se encargara de todo eso
prefiero pagar para evitarme todo ese esfuerzo, disgusto, incomodidades y
todo el stress de organizar algo tan sencillo y a la vez complicado.

Que solo tuviera que realizar un pago Unico y que se encargaran de todo
para yo solo disfrutar con los amigos y la familia. También que se
encarguen de los preparativos pre y post parrillada, y si no es mucho pedir

incluir la musica y la decoracion del espacio en caso de ser necesario.
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". Héctor Daniel Méndez

¢ Te comprometerias a probar los servicios una vez estén disponibles al

publico?

1. Los elementos que resultan dificiles al momento de organizar una parrillada
es conseguir el BBQ, el espacio donde se realizara, cuantas personas
asistiran, que cantidad de comida se debe comprar, seran recursos propios
0 en recolecta entre los amigos.

2. Basicamente se trata de organizar todos los factores influyentes en el
proceso, claro los mencionados anteriormente y se trata de cuadrar todo
para realizar la parrillada. Se toma tiempo alinear todas esas cosas pero
alguien debe hacerlo.

3. Optaria por los servicios si fuera una actividad de gran volumen y que
requiera los servicios de mas de una persona que asista en la organizacién
de la parrillada.

4. Musica de DJs y Bartenders para la actividad.
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Marlen Johanna Hilario.

¢ Te comprometerias a probar los servicios una vez estén disponibles
al pablico?

Depende, si no hay BBQ hay que buscarlo, al igual que la materia prima
digase las carnes, en caso de que eso no sea problema el sazonarla, y

luego claro esté el cocinero, y luego lo peor quien limpie el BBQ.

Si el BBQ es familiar y no hay los medios para contratar a alguien pues
cada quien que se ocupe de algo, por ejemplo: el serrucho es entre todo
claro esta, y luego van dos personas a comprar las carnes y demas
materiales gastables, otras dos la pueden sazonar, el que le guste disfrutar
de la esencia del BBQ hacer de cocinero, y luego los que se quedan en la
casa limpiar el BBQ entre todos con un buen desgrasante.

Si existen los medios econdmicos para buscar un servicio, claro que lo

busco. Por qué? Légico, todo por la comodidad.

Todo, desde sazonarla, cocinarla, servirla, hasta la limpieza del BBQ,

menos comprar las carnes de eso me encargaria yo.
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Claro, lo ideal para mi es encontrar un servicio que me evite todas esas

complicaciones para poder disfrutar de la actividad sin estar pendiente de todas

esas cosas.

Lic. Edward Elias Diaz

Excelente la idea, no te imaginas cuantas cosas nos evitariamos si hubiera alguien
gue sepa lo que esta haciendo y que no sea adivinando ni inventado con la
comida, aunque quizas salga un poco mas caro pero la comodidad no tiene precio

dicen por ahi, y yo comparto la idea.

.....

“ Manuel Alcantara
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Claro, si tuviera la facilidad de alguien que se encargara de todo eso prefiero
pagar para evitarme todo ese esfuerzo, disgusto, incomodidades y todo el stress

de organizar algo tan sencillo y a la vez complicado.

Dr. Richard Hernandez

Si existen los medios econdmicos para buscar un servicio, claro que lo busco. Por

qué? Logico, todo por la comodidad.

Marlen Johanna Hilario.
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