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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto de innovacion tiene como titulo “La creacion de una cafeteria eco
amigable en la ciudad de Arequipa, 2023”. El proposito de esta iniciativa innovadora es
lograr un lanzamiento exitoso que permita dar sostenibilidad a esta idea de negocio. Para ello,
hemos tenido que investigar las problematicas existentes en la ciudad de Arequipa e
identificar las diferentes necesidades que tienen. El presente proyecto se ha estructurado en
cinco capitulos. En el primer capitulo se abordan todos los temas relacionados con la
identificacion de la problematica, partiendo por la seleccion del problema o necesidad a
resolver hasta la descripcién del cliente y el segmento objetivo del presente proyecto. En el
segundo capitulo se aborda todos aquellos temas relacionados con el disefio del producto o
servicio, detallando la aplicacién de la metodologia Design Thinking y las caracteristicas del
producto o servicio innovador validado. En el tercer capitulo se abordan todos los temas
relacionados con la elaboracion del modelo de negocio, comenzando con la definicion de la
propuesta de valor hasta la descripcion del prototipo de lanzamiento. En el cuarto capitulo se
abordan todos los temas relacionados con la validacion del negocio, iniciando con la
aplicacion de la metodologia Lean Startup hasta la descripcion del prototipo del servicio de la
cafeteria. Finalmente, en el quinto capitulo, se aborda todo el analisis econdmico del presente
proyecto, enfocado en la rentabilidad del mismo, realizando el prondstico de crecimiento de
la demanda hasta establecer el flujo de caja proyectado y el costo promedio del capital

ponderado.
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Introduccion

El proyecto consiste en la creacion de una cafeteria ecoamigable en la ciudad de
Arequipa, enfocada en ofrecer una experiencia Unica para los amantes del café mientras
respeta y contribuye al medio ambiente. La cafeteria adoptara practicas sostenibles en todas
las etapas de su operacion, desde la adquisicion de materias primas hasta la gestion de
residuos. Se destacaran practicas como el uso de productos organicos y locales, asi como, la
minimizacion de desechos pléasticos.

El enfoque ecoamigable no solo diferenciara la cafeteria en el mercado, sino que
también atraera a consumidores conscientes de la sostenibilidad ambiental. La ubicacion
estratégica en el corazon de Arequipa y la oferta de productos de alta calidad garantizan un
flujo constante de clientes. Ademas, se planea establecer alianzas con proveedores locales y
participar en iniciativas comunitarias para fortalecer la conexién con la comunidad.

El proyecto de la cafeteria ecoamigable en Arequipa no solo busca ofrecer una
experiencia Unica de café, sino que se compromete con la responsabilidad social para
contribuir positivamente a la comunidad.

Este enfoque integral, combinando la sostenibilidad ambiental con la responsabilidad
social, no solo refuerza la identidad Unica de la cafeteria en el mercado, sino que también

construye relaciones mas fuertes con la comunidad y clientes.
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Capitulo 1

Identificacidn del Problema u Oportunidad

En este capitulo, se abordan todos los temas relacionados con la identificacion de la
problemaética, partiendo por la seleccion del problema o necesidad a resolver, la validacion
del mismo, la toma de decision, hasta la descripcion del cliente y el segmento objetivo del
presente proyecto.

Seleccién de problema o necesidad a resolver

En la provincia de Arequipa, actualmente se encuentra empresas que se dedican al
rubro alimenticio, algunos cumplen con las expectativas de los clientes en aspectos como la
atencion, la calidad, la variedad, el costo de los productos. Sin embargo, hoy en dia hay un
punto que cada vez importa mas y es el de ofrecer un producto sostenible, que fomente el
cuidado del medio ambiente y la responsabilidad social. A esta situacion se agrega la falta de
uso del marketing digital y la difusidn a través de las redes sociales, desde la apertura hasta
las ofertas, novedades y sorteos.

Aunque existen cada vez mas iniciativas para promover la sostenibilidad en diferentes
rubros, es evidente que la falta de establecimientos de comida eco amigables es un desafio
gue adn no ha sido ampliamente abordado. Esto plantea la necesidad de investigar y
comprender las razones detras de esta carencia y buscar soluciones para fomentar la adopcion
de préacticas mas sostenibles en la industria de la alimentacion.

En este trabajo de investigacion, se propone explorar la necesidad de resolver la
escasez de establecimientos de comida que promueven el cuidado del medio ambiente. Se
examinara las implicaciones y consecuencias de esta problematica, asi como, los factores que
contribuyen a la falta de adopcion de practicas eco amigables en la industria alimentaria.

La necesidad de establecimientos de comida que fomenten el cuidado del medio

ambiente es urgente y no puede ser ignorada. Este trabajo de investigacion busca
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proporcionar una base sélida para el desarrollo de un proyecto de negocio que permita crear
estrategias efectivas y sostenibles que promuevan la transformacion de la industria de la
alimentacion hacia un futuro mas verde y responsable con el entorno.

Sin embargo, también se ha identificado diez problemas que se presentan en la
localidad de Arequipa. A continuacion, en la Tabla 1, se muestran dichas problematicas
identificadas, a partir de la lluvia de ideas correspondiente.

Tabla 1

Brainstorming - Realizacion de la lluvia de ideas

Brainstorming (Lluvia de ideas)

. Escasa oferta de ropa Vintage

. Limitada oferta de espacio Coworking para emprendedores.
. Limitada oferta de productos ecoldgicos.

. Insuficientes restaurantes criollos.

. Escasa oferta de moda artesanal.

. Limitada oferta de servicios de alquiler de vehiculos.

. Escasos hostales con tematica local.

. Limitada oferta de cafeterias eco amigable.

© 00 N o o B~ w N

. Escasa oferta de Food Truck de comida peruana.

10. Limitada oferta de agencias de turismo.

De las 10 ideas propuestas en un principio, se eligieron las cinco més resaltantes con
mayor posibilidad de realizarse (aquellos que alcanzaron los mayores puntajes de los
problemas evaluados), de las cuales, en la Tabla 2 se detallan para ser sustentadas en el macro

filtro.
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Tabla 2

Matriz de seleccion del problema

Criterios Peso Prob.1 Prob.2 Prob.3 Prob.7 Prob.8

Interés 30% 3 4 3 4 4
Factibilidad

Viabilidad técnica

Innovador 5% 3 4 2 5 5
De actualidad 5% 3 4 2 4 4
Informacion disponible 5% 5 5 5 5 5

Viabilidad econdmica
La informacién no tiene

costo 5% 5 5 5 5 5
No Demanda [nu_chos 50 2 4 3 3 4
recursos econémicos
{\ilé)m[‘))((a)manda mucho 50 3 9 5 3 3
Impacto
Seré de gran utilidad 10% 5 5 5 5 5
Tiene alto impacto 10% 3 4 4 5 5
Crecimiento profesional o 10% 5 3 3 4 4
personal
Criterio Adicional 10% 1 1 1 1 1
TOTAL 100% 38 41 32 44 45

Con el primer filtro, se escogio a tres de los cinco potenciales problemas a ser
investigados, después de ello, se aplico dos filtros adicionales para la seleccién del problema
a investigar: (a) filtro con las matrices macro y (b) filtro con las matrices micro. De esta
manera, en la Tabla 3, se presentan los dos principales problemas que alcanzaron los mayores

puntajes/respuestas afirmativas de los tres problemas evaluados.
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Tabla 3

Macro filtro para la eleccion del problema

Problema 2 Problema 7 Problema 8
Criterios
Sl NO Sl NO Sl NO
Para resolver el problema...
Es necesario X X X
Permitira generar ganancias X X X
Es novedosa X X X
Contribuye con el medio ambiente X X X
Favorece a la comunidad X X X
No requiere una gran inversion X X X
Se consigue facilmente los insumos X X X
Entusiasma al investigador X X X
TOTAL 5 7 8

Después de aplicar el segundo filtro, matriz de macro filtro, quedaron el problema 7 y
8 para aplicar el tercer filtro: matriz de micro filtro. El rango de evaluacion es de 1 a 5, donde
1 corresponde a muy poco importante, 2 poco importantes, 3 indiferente, 4 importante y 5
muy importante.

De esta manera, en la Tabla 4, se presenta el problema que alcanzé el mayor puntaje

(Problema 8: Carentes préacticas sostenibles).
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Tabla 4

Micro filtro para la eleccion del problema

Criterios Problema 7 Problema 8

Para resolver el problema...

Existe personal especializado 5 5
Se tiene conocimiento del negocio 5 5
No es necesario equipos especializados 3 4
Existe poca competencia 2 2
Se encuentra disponible mano de obra 5 5

TOTAL 20 21

Validacion del problema
Hipdtesis Cliente — Problema

Los consumidores que frecuentan cafeterias convencionales lo hacen principalmente
por falta de opciones de establecimientos eco-amigables en su area.
Cliente

El perfil del cliente se propone, son aquellos hombres y mujeres entre 18 y 55 afios
que trabajan y/o estudian, del nivel socioeconémico B y C , del departamento de Arequipa.
Problema

No hay cafeterias con tematica eco amigable y sostenible que promueva las
actividades de responsabilidad social y ambiental, lo que puede disminuir su competitividad
en el mercado y su percepcion por parte de su consumidor.
Supuesto

Los consumidores estan interesados en la sostenibilidad y la responsabilidad social, si
no hay cafeterias que ofrezcan estos valores, los consumidores pueden optar por otras
opciones que si lo hagan. Esto podria disminuir la competitividad de las cafeterias que no

ofrecen estos valores y podria afectar su percepcidn por parte de los consumidores
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Criterio de éxito

Para medir el éxito de la propuesta se ha optado por entrevistar a 20 personas, de los
cuales se espera que al menos 16 de ellas validen el problema. En ese sentido se identificaron
a 12 mujeres y 8 hombres, siendo nuestro objetivo comprender las ideas y opiniones de
nuestros entrevistados sobre el problema planteado (situacion que sera desarrollada mas
adelante).
Situacion problematica

Para la aplicacion de la entrevista:

Entrevistador: Vicente Armestar

Fecha de entrevista: 02/05

Preguntas motivadoras que generan informacion para la validacion de la hipotesis:

. ¢Con qué frecuencia visitas cafeterias convencionales en tu area?

. ¢ Qué aspectos te parecen mas importantes al elegir una cafeteria para visitar?

. ¢ Te gustaria tener mas opciones de establecimientos eco-amigables en tu area?
¢Por qué?

. ¢Has tenido alguna experiencia negativa relacionada con la falta de opciones

eco-amigables en las cafeterias que visita?

. ¢Estaria dispuesto/a a pagar un poco mas por productos y servicios en una
cafeteria eco-amigable en comparacion con una convencional ;Por qué?
Aprendizajes obtenidos

El método de validacion a aplicar es la entrevista a profundidad. En ese sentido, en la

Tabla 5, se muestra la malla receptora para la validacion de hipétesis.



Tabla b

Malla receptora - Validacion de hipotesis cliente Blem
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Pregunta Cosas interesantes Criticas constructivas Preguntas o dudas Nuevas ideas
. . - (Hay descuentos o - Implementar programas
- Diariamente: 4 personas . - . )
_ . . . -Precios altos en algunas ~ promociones para clientes  de lealtad para clientes
¢Con que - Varias veces por semana: .
N cafeterias frecuentes? frecuentes
frecuencia visitas 7 personas : PN . .
. ) - Falta de variedad en el - ¢Qué opciones de - Ampliar el menu con
cafeterias - Una vez por semana: 5 . : . . .
) menu alimentos y bebidas opciones vegetarianas y
convencionales en personas -
. ) , - Problemas de atencion al ~ saludables ofrecemos? veganas
tu area? - Ocasionalmente: 4 . L . . .
personas cliente - ¢Cual es el horario de - Mejorar la calidad del

¢ Qué aspectos te
parecen mas
importantes al
elegir una cafeteria
para visitar?

¢ Te gustaria tener
mas opciones de
establecimientos
eco-amigables en tu
area? ¢;Por qué?

- Calidad de los productos
- Ambiente acogedor
- Buena atencién al cliente

- Si, porgue valoro el medio
ambiente y quiero apoyar
negocios sostenibles

- Precios altos en algunas
cafeterias

- Falta de opciones
saludables en el mend

- Experiencias negativas
por la falta de opciones
eco-amigables

- Dificultad para encontrar
cafeterias que cumplan con
estandares sostenibles

atencion?

- ¢Utilizan ingredientes
0rganicos en sus
productos?

- ¢ Tienen opciones sin
gluten?

- ¢(Cuél es el origen del
café que sirve?

- ¢(Cuéles son las practicas
sostenibles que
implementan?

- ¢Ofrecen opciones de
empaque y utensilios
biodegradables?

- ¢COmo se aseguran de ser
eco-amigables?

servicio al cliente

- Incluir opciones
saludables en el mend

- Ofrecer informacién
sobre el origen y la calidad
de los productos

- Mejorar la relacion
calidad-precio

- Promocionar el
compromiso con el medio
ambiente

- Ofrecer mas opciones de
empaque y utensilios
biodegradables

- Comunicar claramente las
practicas sostenibles



¢Has tenido alguna
experiencia
negativa
relacionada con la
falta de opciones
eco-amigables en
las cafeterias que
visitas?

¢Estaria
dispuesto/a pagar
un poco mas por
productos y
servicios en una
cafeteria eco-
amigable en
comparacion con
una convencional?
¢Por qué?

- Si, faltan opciones eco-
amigables en algunas
cafeterias

- Si, porque valoro la
sostenibilidad y quiero
apoyar negocios
comprometidos con el
medio ambiente

- Dificultad para encontrar
opciones eco-amigables

- Frustracion por no poder
disfrutar de productos sin
impacto negativo en el
medio ambiente

- La importancia de la
relacién calidad-precio

- La necesidad de una clara
comunicacion sobre las
précticas sostenibles

- ¢Qué medidas estan
tomando para ser mas eco-
amigables?

- ¢Como puedo identificar
las cafeterias eco-
amigables en mi area?

- ¢(Cuél es su plan a futuro
para mejorar la
sostenibilidad?

- ¢ Qué garantiza que el
dinero extra se destine a
practicas eco-amigables?

- ¢Cual es la diferencia en
términos de calidad entre
una cafeteria convencional
y una eco-amigable?

- ¢(Cuéles son las ventajas
adicionales de una cafeteria
eco-amigable?
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- Promover la adopcién de
précticas sostenibles en las
cafeterias convencionales
- Crear una certificacion
para identificar las
cafeterias eco-amigables

- Organizar camparias de
concientizacion sobre la
importancia de la
sostenibilidad

- Ofrecer transparencia en
el uso de los fondos
adicionales

- Realizar promociones
especiales para atraer a los
clientes

- Resaltar las ventajas de
una cafeteria eco-amable
en términos de calidad y
experiencia




Toma de decisién
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Segun las respuestas obtenidas por las entrevistas, se ha decidido continuar con el

proyecto, debido a que se cuenta con un criterio de éxito mayor a lo esperado. Con dicho

resultado se espera satisfacer la necesidad de nuestros futuros clientes.

Descripcion del cliente

A continuacion, en la Tabla 6, se muestra el arquetipo de cliente identificado luego de

las entrevistas realizadas como parte de este trabajo.

Tabla 6

Arquetipo de cliente

Campo

Detalle

Nombre

Imagen / Foto
Trabajo

Horarios (*)

Nivel de ingresos
Datos demograficos
Criterios geogréaficos
Situacion familiar
Rol social

Intereses
Habitos

Caracteristicas

Romina Vargas Trinidad

Asistente GDH
08:00 —18:00
S/. 2500.00
Femenino, 28 afos, nivel socioeconémico B
Vive en Arequipa
Soltera
Estudiante de Psicologia, trabajadora, hijo

Le gusta el deporte, ser responsable en el trabajo, le gusta estudiar

Suele despertar temprano, ver redes sociales en sus ratos libres,
ver tendencias tecnoldgicas, tener conversaciones sobres sus
hobbies y series
Tiene poco tiempo libre, le gusta socializar, le gusta leer, estd a la
expectativa de las tendencias tecnolégicas y saludables.

Asimismo, en la Tabla 7, se muestran los resultados de la investigacion documental

realizada con la finalidad de poder comprender la situacion problematica.
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Tabla 7

Resultados de la investigacion documental

Causa Consecuencia

Consumo excesivo de energia y agua,
emisiones de gases de efecto invernadero,
entre otros impactos ambientales
negativos.

Impacto ambiental negativo:
La falta de practicas sostenibles puede dar
lugar a una mayor generacion de residuos.

Falta de regulaciones y politicas ambientales:
La falta de regulaciones y politicas
ambientales en Peru puede hacer que las
cafeterias no estén obligadas a implementar
practicas sostenibles y no se les exija rendir
cuentas por su impacto ambiental.

Impacto ecoldgico negativo que no
contribuye con las practicas de practicas
sostenibles.

Finalmente, en la Tabla 8, se presenta una descripcion de vida del cliente ideal que
permitird comprender su entorno y costumbres diarias.

Tabla 8

Arquetipo de cliente — Descripcion de vida de cliente ideal

(*) Describiendo un dia en la vida de mi cliente ideal

Romina se despierta temprano, llena de energia y lista para comenzar su dia. Después de
ducharse y vestirse, se dirige a su cafeteria eco amigable favorita para tomar un café y
desayunar. Al entrar, se siente inmediatamente en paz gracias a la decoracion con
materiales naturales y plantas verdes que rodean el espacio. Luego decide pedir un café de
comercio justo y organico, que sabe que se sirve en esta cafeteria, junto con un bajel
integral tostado y un poco de mermelada casera. Luego se despide del personal de la
cafeteria y sale para comenzar su dia de trabajo, sintiéndose llena de energia y listo para
enfrentar cualquier desafio. Se dirige a trabajar, al término de su trabajo se dirige a realizar
ejercicios y al terminar llega a casa para ver series mientras pide un delivery saludable
como cena e irse a dormir.

De acuerdo con todo lo descrito anteriormente, se puede definir el segmento objetivo
al que se apuntara con el presente proyecto.
Segmento objetivo

- Personas sin distincion de género de 18 a 55 afios.

- De nivel socioeconémico By C

- De la zona de Arequipa.
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- Centrados en los consumidores que son un grupo mixto con un nivel de
ingresos un poco superior al promedio. Son muy modernos, educados y valoran la imagen
personal. Son innovadores en su consumo Y estan atentos a las tendencias. Les preocupa su
estatus, siguen las tltimas modas (incluyendo las tecnoldgicas). Son progresistas y buscan
constantemente progresar personal o familiarmente. En su mayoria pertenecen al grupo
socioeconémico B y C, y son obreros y emprendedores (tanto formales como informales).
Son impulsados por el deseo de mejorar su situacion y estan siempre en busca de
oportunidades. Son extremadamente practicos, modernos, valoran la sostenibilidad, la calidad
y la experiencia, y buscan un lugar donde puedan disfrutar de productos y servicios éticos,
naturales y respetuosos con el medio ambiente.

Arbol de problemas

Problema principal: Pocos establecimientos que fomenten el cuidado del medio
ambiente y promuevan actividades de responsabilidad social en la zona analizada.

o Causa 1: Falta de conocimiento y conciencia sobre practicas sostenibles.

- Subcausa 1.1: Falta de capacitacién y formacion para el personal de la
cafeteria.

- Subcausa 1.2: Falta de informacidn clara y accesible sobre practicas
sostenibles para los clientes.

o Causa 2: Falta de recursos y tecnologia para implementar practicas
sostenibles.

- Subcausa 2.1: Falta de presupuesto para invertir en tecnologias y
equipos mas sostenibles.
- Subcausa 2.2: Falta de acceso a proveedores y materiales sostenibles.

o Causa 3: Falta de compromiso y liderazgo en la implementacién de practicas

sostenibles.
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- Subcausa 3.1: Falta de un lider o responsable designado para
implementar précticas sostenibles.

- Subcausa 3.2: Falta de incentivos y reconocimientos para el personal
que implementa practicas sostenibles.
o Causa 4: Falta de interés y demanda por parte de los clientes.

- Subcausa 4.1: Falta de informacion clara y visible sobre las practicas
sostenibles implementadas.

- Subcausa 4.2: Falta de incentivos y promociones para fomentar la
demanda de précticas sostenibles.
A continuacion, en la Figura 1, se muestra una representacion gréfica del arbol de

problemas que permitira comprender la jerarquia designada para cada uno de los problemas

identificados.

Capitulo 11

Disefno del Producto o Servicio Innovador

En este capitulo, se aborda todos aquellos temas relacionados con el disefio del
producto o servicio. Se detalla la aplicacion de la metodologia Design Thinking, pasando por
conceptos como empatizar, involucrar, observar, definir, idear, prototipar y probar.
Finalmente, se detallan las caracteristicas del producto o servicio innovador validado.
Aplicacion de la Metodologia Design Thinking

Se empleo la metodologia de Design Thinking con el propdésito de obtener un
profundo conocimiento de nuestros potenciales clientes o usuarios, con el fin de disefiar y
satisfacer sus necesidades. Durante las entrevistas, se observo de cerca como interacttan,
buscando experimentar de primera mano sus reacciones y respuestas, con el objetivo de

resaltar criticas constructivas y oportunidades de mejora.



Empatizar

A continuacion, en la Figura 2, se muestra el mapa de empatia que permitira
comprender aspectos importantes del cliente relacionados con lo que oye, lo que piensay
siente, lo que ve, asi como, lo que dice y hace.

Figura 1
Mapa de Empatia

¢(QUEPIENSAY
SIENTE?

La persona percibe que los
negocios estan promoviendo
actividades de
responsabilidad social, pero
de manera limitada, lo cual
esta teniendo un impacto

negativo en la cultura
peruanay en el medio
ambiente.

¢(QUE OYE?

Oye que existen escasas
circunstancias en las que
las personas promueven la
responsabilidad social. Sin
embargo, como aspecto
positivo, estas personas
estan rodeadas de un
circulo social que disfruta
consumir comer y valora
los espacios acogedores
para compartir.

/QUE VE?

Ve que tiene un entorno
diverso en su circulo
cercano, donde se pueden
observar individuos que
promueven actividades para
fomentar creencias y
practicas ecoldgicas.

¢QUE DICE Y HACE?

Estas personas disfrutan de
compartir momentos con
amigos o familiares en
entornos cémodos y
tranquilos. Ademas, tienen
una actitud constante de
aprendizaje y se mantienen
actualizados en las
tendencias.

De esta manera, se puede distinguir las dificultades y satisfacciones a las que se

encuentra expuesto el cliente y que se muestran en la Tabla 9.
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Tabla 9

Dificultades y satisfacciones del cliente

¢(DIFICULTADES? ¢(SATISFACCIONES?

Expresa su deseo de seguir desarrollandose
profesionalmente y aprovechar el tiempo
libre para disfrutar de momentos de
conversacion y compartir con amigos y
familiares.

El individuo reconoce gue su rutina requiere
mucho tiempo y se esfuerza arduamente
para mantenerla, lo cual ha resultado en una
disminucion del tiempo que pasa con su
familia y amigos.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, en la Figura 3, se plantea un conjunto

de situaciones que ayudan a impulsar el proyecto (motor) y otras que limitan al mismo

(ancla). Ambos elementos permiten conocer las fortalezas y debilidades a las que se enfrenta

este tipo de proyectos.



Figura 2

Speed Boat

MOTOR

Eleccion de
productos y
proveedores
sostenibles

Educacion y
concientizacion

|_|Disefio y disposicion

del espacio

V' 1ONV
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Falta de
conciencia 'y
comprension

Costos
adicionales

Disponibilidad
de proveedores
sostenibles
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Motores

Eleccién de productos y proveedores sostenibles: El uso de ingredientes organicos y
de origen local, asi como la seleccion de proveedores que sigan practicas sostenibles, como la
agricultura regenerativa y el comercio justo, pueden ser motores para una cafeteria eco
amigable.

Educacion y concientizacion: Fomentar la educacion y la concientizacion, tanto entre
el personal como entre los clientes, puede ser un motor importante para crear una cultura de
sostenibilidad en la cafeteria. Esto incluye brindar informacidn sobre practicas eco amigables
y promover la participacion activa en la reduccion de impacto ambiental.

Disefio y disposicion del espacio: El disefio del espacio de la cafeteria puede ser un
motor para la sostenibilidad, al considerar aspectos como la iluminacién natural, la
ventilacién eficiente, el uso de materiales eco amigables y el disefio de areas de compostaje y
reciclaje
Anclas

Falta de conciencia y comprension: La falta de conocimiento y comprensidn sobre las
practicas sostenibles y eco amigables puede ser un ancla importante. Si el personal y los
clientes no estan informados sobre la importancia y los beneficios de la sostenibilidad, puede
ser dificil implementar cambios significativos.

Costos adicionales: La percepcion de que las practicas sostenibles son mas costosas o
requieren inversiones significativas puede ser un ancla. Si la cafeteria no cuenta con los
recursos financieros para implementar tecnologias o materiales mas sostenibles, esto puede
limitar el avance hacia la eco amigabilidad.

Disponibilidad de proveedores sostenibles: Si no hay suficientes proveedores locales

que ofrezcan ingredientes y productos sostenibles, esto puede ser un ancla para la cafeteria.
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La falta de acceso a proveedores que compartan los valores de sostenibilidad puede dificultar

la incorporacién de ingredientes y productos eco amigables en el negocio.

Involucrar

Focus group

El moderador hizo uso de una guia preparada para recolectar las impresiones

generales de los participantes. Considerando todas las respuestas de los participantes, las

anotaciones de los observadores y se evalla cuan relevantes pueden ser en la basqueda del

problema detectado.

Se utilizé una malla receptora de informacion para recibir feedback del usuario;

sistematizar la recopilacion de la informacion con la intencién de capturar las ideas en las

cuatro areas diferentes, la cual se muestra en la Tabla 10.

Tabla 10

Malla receptora de informacién - Focus Group

. Criticas .
Cosas interesantes . Preguntas o dudas Nuevas ideas
constructivas
.. Falta de .
Falta de conciencia L ¢Qué acciones .
conciencia 'y e Establecer alianzas con
y demanda de los - especificas se pueden
. conocimiento en proveedores locales
consumidores . tomar?
la comunidad

Importancia de Percepcién de

educar a [0° mayores costos
propietarios de las yores costos y
cafeterias menor calidad

Costos asociados con
la implementacion
de practicas
sostenibles

Falta de apoyo
gubernamental y de
incentivos
Infraestructura
inadecuada

Falta de
proveedores locales

¢Coémo superar los
obstaculos
econdémicos?

¢Qué tipo de apoyo
gubernamental existe?

¢ Existen programas de
capacitacion
disponibles?

Crear programas de
concientizacion y
educacion ambiental

Implementar sistemas
de gestion de residuos y
energia renovable

Explorar estrategias de
marketing para destacar
los beneficios

y el valor de las
opciones ecoamigables
Evaluar la viabilidad de
implementar sistemas
eco amigables




Observar
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En este punto, se hara uso de la herramienta Qué, Cémo y Por qué. Los alcances de cada

campo se aprecian en el Tabla 11.

Tabla 11

Herramienta Qué, Como y Por qué

Como Qué Por qué
Falta de La falta de conciencia y priorizacion de la
Educar a los conciencia 'y sostenibilidad por parte de los consumidores afecta

consumidores

Informary
capacitar a los
propietarios de las
cafeterias

Establecer politicas

de apoyo y crear

demanda de los
consumidores
Falta de
conocimiento de
los propietarios
de las cafeterias

Falta de apoyo
gubernamental y

la demanda de opciones eco amigables en las
cafeterias.

La falta de conocimiento sobre las préacticas y
opciones eco amigables limita la implementacién de
medidas sostenibles en los negocios.

La falta de politicas y apoyo gubernamental
desalienta a las cafeterias a adoptar practicas
ecoamigables. Los incentivos pueden motivar a los

incentivos de incentivos e . . S
propietarios a invertir en sostenibilidad.
Mejorar la . -
ViE) La falta de infraestructura adecuada dificulta la
infraestructuray Infraestructura . - i .
. implementacion de practicas sostenibles, como la
acceso a recursos inadecuada - ) .
. gestion de residuos o el uso de energias renovables.
sostenibles
. La falta de proveedores locales que ofrecen
Fomentar alianzas  Falta de . ) : o
ingredientes y productos eco amigables limita la
con proveedores proveedores . - . 4
disponibilidad de opciones sostenibles para las
locales locales .
cafeterias.
Promover la Falta de La falta de competencia y presion del mercado
. competencia y desmotiva a los propietarios de las cafeterias a
competenciay la g - . .
presion del adoptar practicas sostenibles debido a la falta de
demanda )
mercado demanda por parte de los consumidores.
Definir

Radica en como equilibrar eficazmente la implementacion de practicas eco amigables

y responsables con la viabilidad econdmica, para ofrecer una experiencia excepcional a los

clientes mientras se minimiza el impacto ambiental y se contribuye positivamente a la

comunidad. A continuacion, en la Tabla 12, se muestra la etapa de identificacion de insight.
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Tabla 12

Identificar insight

USUARIO + NECESIDAD + INSIGHT
Considera que compartir
Busca comodidad. momentos con seres queridos,
Personas sin ya sea en familia 0 con amigos,
distincion de Compartir con es algo significativo e
género de 18 a amigos y importante.
55 afios. familiares.

Tiene tiempo libre limitado.
Nivel socio NECESITA  Consumirenun PORQUE

econémico ambiente amigable Preferencia por la
“A”y “B”. responsabilidad social.
Busca ambientes
Provincia de diferentes para Preferencia por entornos que
Arequipa pasar momentos ofrezcan teméticas que brinden
de tranquilidad. experiencias unicas, distintas y
ecoldgicas.

¢, Cuales son las acciones que podemos emprender para crear un ambiente que
proporcione una experiencia Unica, donde las personas puedan disfrutar de un café de
calidad en una cafeteria que sea amigable con el medio ambiente y que promueva la
responsabilidad social?

Con esta propuesta, se pretende enriquecer la experiencia del buen café al fusionarlo
con nuestra identidad cultural y contribuir a la responsabilidad social creando eventos y
campafas para promover actividades que promuevan la educacion y conciencia sostenible
Esto se realizard generando una experiencia Unica al ingresar a nuestro local acondicionado
con productos biodegradables, ofreciendo alimentos sostenibles y esforzandose por utilizar
ingredientes locales y organicos siempre que sea posible y creando un programa de reciclaje
que permita impartir consciencia y ofrecer ciertos descuentos a los clientes que apoyen con
un correcto proceso de reciclaje. El objetivo es crear un espacio acogedor que proporcione

serenidad y promueva el aprendizaje.
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Idear

La meta es establecer una cafeteria eco amigable acogedora y fascinante que brinde
una experiencia comoda. Con este propdsito, se esfuerza por realizar actividades de
responsabilidad social para poder preservar y celebrar la cultura peruana. La tematica
innovadora e informativa busca combinar un servicio personalizado segun las necesidades del
cliente y brindarles la mejor experiencia al visitar nuestra cafeteria.

Ademas, se desea promover el consumo de café peruano de una manera Gnica.
Ofrecemos a los clientes ser parte de las actividades de responsabilidad social (RS). Ademas,
en nuestro establecimiento, se proyecta informacion con detalles de las actividades y lugares
que se apoyaran y asi destacar la rica cultura peruana, desde emprendedores y ciudades hasta
lugares turisticos, entre otros aspectos.

Prototipar

Se considero el valor afiadido en la creacion de una cafeteria con tematica ecoldgica,
fomentando el cuidado del medio ambiente a través del uso de productos ecoldgicos y
sostenibles, radica en la posibilidad de apoyar a residentes de la zona con 2 actividades de
responsabilidad social al afio en la provincia de Arequipa. Estas seran elegidas tomando en
consideracion las sugerencias del cliente y brindandoles la opcion de ser parte. Es importante
destacar que como negocio también se realizara otras actividades de reciclaje entre otros
dentro de los procesos.

Prototipo ambiente tematico

Se resalta que parte de la tematica es el material de los muebles que son reciclados y
proyectando en las TVs del local contenido de responsabilidad social y cuidado de medio
ambiente. En la Figura 4 se presenta un expositor de postres que ofrece a los clientes la

oportunidad de visualizar una diversa seleccién de postres y dulces disponibles. Ademas, se
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cuenta con una cocina externa de tamafio reducido que posibilitara la preparacion de bebidas
como cafés, jugos y otras opciones.

Figura 3

Expositor de postres del local

En la Figura 5 se presenta una la distribucion de mesas. Ademas, se puede apreciar el
uso de la madera y adornos de llantas en las paredes, contando asi, con una tematica eco

amigable y sostenible.
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Figura 4

Distribucién de mesas del local

Probar
El prototipo de la cafeteria eco amigable fue mostrado a 20 posibles clientes,
recibiendo una buena aceptacion, de la mano de criticas constructivas y de mejora.
Se realizaron las siguientes preguntas:
1. ¢ Consumes café?
2. ¢Qué tan frecuente es el consumo que mantienes?

Se le hace una pequefia explicacion de que comprende la Cafeteria eco amigable

3. ¢ Crees que una cafeteria eco amigable fomente la responsabilidad social?
4. ¢ Crees interesante las actividades de responsabilidad social?

5. ¢Cual es el tamafio de taza de tu preferencia?

6. ¢Has asistido a una cafeteria con este tipo de tematica?

7. ¢ Te gustaria este tipo de café ralo o lo prefieres mas intenso?
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8. ¢ Crees que esta cartera de productos esta bien o prefieres una mas amplia?
a. Postres, empanadas, sandwich, piqueos o snacks
9. ¢ Prefieres un café con un edulcorante distinto, natural?

10. ¢ Te gustaria que haya servicio de delivery?
Resultado de las pruebas y testeos a los 20 entrevistados

Una vez con los resultados obtenidos por las pruebas y testeos, se evalud las
recomendaciones de los entrevistados y se pasaran a aplicar para el mejoramiento de nuestro
producto, mostrando asi que tomaron en cuenta como positivo y que se va a mejorar.
Resultados positivos

. De los 20 entrevistados 18 de ellos encuentran que cafeteria eco amigable si
fomenta la responsabilidad social.

. De los 20 entrevistados los 20 indicaron que si les interesa ayudar con las
actividades de responsabilidad social que proponga la cafeteria adicional a los procesos de

desechos y de su preferencia por consumir en una cafeteria.

. De los 20 entrevistados 17 indicaron que no han asistido a una cafeteria
ecoamigable.
. De los 20 entrevistados 14 indicaron que el sabor del café que prefieren es un

sabor intenso.
Resultados negativos

. Los entrevistados esperaban que se les mostrara una carta mas amplia de
productos para consumir.

. Algunos de los entrevistados estan interesados en ver propuestas de las
actividades sociales.

. Algunos de los entrevistados solicitan servicio delivery.
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Caracteristicas del Producto o Servicio Innovador Validado
Descripcion detallada de nuestro servicio y producto

Después de haber realizado mejoras basadas en las entrevistas, se llegd a la
conclusion de que la cafeteria sera disefiada para ofrecer una experiencia diferente a lo
convencional en el mercado. Se busca ofrecer bebidas y alimentos de origen sostenibles, un
programa de reciclaje y productos biodegradables que permitan contribuir con el medio
ambiente fomentando asi la responsabilidad social, creando eventos y actividades que
promuevan la educacion y conciencia sostenible.

De esta manera, el objetivo es generar un ambiente tranquilo e informativo, donde los
clientes no solo vengan a tomar café, sino que vivan una experiencia completa y puedan
compartirla con su entorno. Ademas, se proyectara informacion de manera visual sobre el
medio ambiente, momentos destacados de las proyecciones de las actividades y descuentos
por suscripcién para proporcionar a nuestros clientes un aprendizaje adicional y generar
temas de conversacion con sus acompafiantes. Se aspira a que los clientes se vayan
satisfechos y motivados a regresar para disfrutar nuevamente de nuestra propuesta.

En ese sentido, las principales caracteristicas de la idea de negocio son las siguientes:

. Excelente calidad del café proveniente de fuentes sostenibles.

o Tematica que refleja la responsabilidad social y el compromiso con el medio
ambiente.

. Servicio interactivo y personalizado.

o Valor afiadido de actividades de responsabilidad social.

o Experiencia Unica y diferenciada.

o Ambiente que promueve la tranquilidad y la comodidad.

o Espacio ideal para compartir momentos con familia, pareja 0 amigos.
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Capitulo 111

Elaboracion de Modelo de Negocio

En este capitulo, se abordan todos los temas relacionados con la elaboracion del
modelo de negocio. Se comienza con la definicidn de la propuesta de valor de negocio, luego
se aplican las metodologias Canvas y Lean Startup, donde se realizan los ciclos de validacion
correspondientes. Finalmente, se realiza la descripcion del prototipo de lanzamiento,
brindando detalle de diversos aspectos relevantes para tal fin.

Definicion de propuesta de valor de negocio

La definicidn de la propuesta de valor de un negocio constituye el nicleo estratégico
que distingue a una empresa en el mercado competitivo. Esta propuesta representa la promesa
Unica que la empresa ofrece a sus clientes, destacando como sus productos o servicios
resuelven problemas especificos de manera mas efectiva o afiaden un valor excepcional. En
este contexto, en la Tabla 13, se muestra diversas fortalezas de la propuesta de valor y el

encaje que tienen con el perfil del cliente.



Tabla 13

Propuesta de valor y su encaje con el perfil del cliente

Propuesta de Valor

Generadores de alegrias

. Cafeteria eco amigable que fomente actividades de

responsabilidad social y ambiental con un ambiente acogedor y
con temaética.

Productos y servicios

. Cafeteria eco amigable que fomente actividades de
responsabilidad social.

. Cafeteria que hace uso de envases ecoldgicos.

J Suscripciones de informacion.

Aliviadores de frustraciones

. No necesita buscar grupos de apoyo para contribuir con
actividades de responsabilidad social.

ENCAJE

-
m
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Perfil del Cliente

Alegrias del cliente

o Le gusta ir a una Cafeteria eco amigable y ser parte de
actividades de responsabilidad social.

Trabajos del cliente

o Ir a la cafeteria regularmente por falta de tiempo.

o Buscar un lugar de reuniones con clientes.

o No se preocupan por el cuidado ecolégico de los envases.
o No contribuir con las actividades de sociales por negocios

convencionales.

Frustraciones del cliente
o Le frustra que las cafeterias sean convencionales y
tradicionales y tener que buscar grupos para poder ser parte de

actividades de responsabilidad social y también contribuir con el
medio ambiente.
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Segmentos de clientes

. Consumidores conscientes y comprometidos con el medio ambiente: Se ha
considerado un segmento con una cultura con el cuidado del medio ambiente

. Amantes del café que valoran la calidad y sabor: EI segmento de cliente valora
la calidad y sabor del café, asi como, los valores con que se identifican.

. Personas interesadas en apoyar iniciativas sociales y sostenibles: Personas que
defienden a aquellas empresas sustentables, que buscan un cambio profundo y, a la vez, con
el uso racional de los recursos.

Propuesta de valor

. Se ofrece mas que café; se crea una experiencia eco amigable y socialmente
comprometida.

o Café Sostenible: Disfruta de café excepcional proveniente de fuentes
sostenibles, asegurando calidad y ética.

. Ambiente Reflexivo: El espacio acogedor refleja responsabilidad social y
compromiso con el medio ambiente.

o Conciencia en Accién: Participa en actividades y eventos educativos que
promueven la sostenibilidad y responsabilidad social.

. Disefio Eco amigable: Se utiliza materiales eco amigables y practicas de
reduccién de residuos en todo lo que hacemos.

Canales de distribucion

. Cafeteria fisica con una decoracion eco amigable y atractiva: La cafeteria
fisica estara disefiada con eco amigabilidad y atractivo en mente.

. Plataforma de pedidos en linea para facilitar la accesibilidad: Se implementara
nuestras plataformas para acceder a nuestras ofertas de manera conveniente a traves de

nuestra plataforma en linea
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Relaciones con los clientes

o Conexion Personal: El equipo se compromete en interacciones cercanas y
amigables, haciéndote sentir en casa.

o Lealtad Recompensada: Participa en programas de fidelizacion con beneficios
para clientes recurrentes.

o Atencion Personalizada: Se brinda atencion al cliente receptiva 'y
personalizada para satisfacer tus necesidades.
Fuentes de ingresos

o Experiencia de Café: Ventas de café de alta calidad y productos relacionados.

o Eventos Significativos: Tarifas de eventos y actividades especiales que
promueven la sostenibilidad.

. Comodidad en Linea: Se generan ingresos, a través de nuestra plataforma de
pedidos en linea.

o Impacto Colaborativo: Se colabora con organizaciones sociales y ambientales
para patrocinios y crecimiento conjunto.
Recursos clave

. Café Responsable: Se obtiene café de calidad de proveedores comprometidos
con la sostenibilidad.

o Equipo Dedicado: El personal capacitado y comprometido asegura la mejor
experiencia posible.

. Entorno Consciente: Las instalaciones y equipamiento reflejan el compromiso
con practicas eco amigables.

o Alianzas Estratégicas: Se colabora con organizaciones sociales y ambientales

para maximizar el impacto.
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Actividades clave

o Seleccion Sostenible: Se seleccionan proveedores de café sostenible con
cuidado y compromiso.

o Educacion Inspiradora: Se crean eventos y actividades que educan y aumentan
la conciencia sobre la sostenibilidad.

o Practicas Responsables: Se mantienen practicas de negocio eco amigables y
socialmente responsables en todo momento.
Alianzas clave

o Socios de Café Sostenible: Se trabaja con proveedores de café sostenible y de
comercio justo.

o Impacto Conjunto: Se colabora con organizaciones sociales y ambientales para
un cambio positivo.

. Comunidad Local: Se apoya a empresas locales que comparten nuestra vision
de productos eco amigables.
Estructura de costos

o Calidad Sostenible: Costos de adquisicion de café y productos relacionados
que cumplen con los estandares.

. Equipo Comprometido: Inversiones en personal y capacitacion para ofrecer la
mejor experiencia posible.

o Promocion Responsable: Gastos de marketing y promocidn para llegar a una
audiencia comprometida.

o Operaciones Conscientes: Costos de operacion y mantenimiento que reflejan

nuestro enfoque eco amigable.



Elaboracion del Modelo de Negocio

Con el fin de crearlo de manera adecuada, se ha implementado la estrategia del
Modelo de Negocio Canvas de Osterswalder. Segun su autor, el propésito principal de este
modelo es proporcionar una forma visual y estructurada de describir, analizar y disefiar
modelos de negocio de una manera clara y concisa. Este método valida varios aspectos
fundamentales de un negocio al proporcionar una vision integral y estructurada de su
funcionamiento.

De acuerdo con ello, en la Tabla 14, se presenta el lienzo del Modelo de Negocio
Canvas aplicado al presente proyecto, en el que se detallan los aspectos mencionados en la

definicion de la propuesta de valor de negocio.
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Tabla 14

Lienzo de Modelo de Negocio Canvas
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7. Socios Claves
. Proveedores
locales de alimentos
organicos y sostenibles.
) Organizaciones
de agricultura sostenible
y comercio justo.
. Empresas de
energias renovables y
soluciones eco amigables

6. Actividades claves
o Seleccion cuidadosa
de proveedores de café
sostenible.
. Organizacion de
actividades y eventos
sociales y ambientales.
. Mantenimiento de
practicas de negocio
responsables y eco
amigables

5. Recursos claves
o Café de calidad
proveniente de proveedores
sostenibles.
. Personal capacitado
y comprometido.
) Instalaciones y
equipamiento eco
amigables.
) Alianzas estratégicas
con organizaciones sociales
y ambientales

2. Propuesta de Valor
o Ofrecer productos
de café de alta calidad,
organicos y de empresas
socialmente responsables
o Ambiente
acogedor y temaético que
refleja la responsabilidad
social y el compromiso
con el medio ambiente.

o Actividades y
eventos que promueven
la conciencia social y
ambiental.

o Enfoque en la
sostenibilidad y el medio
ambiente a base de
nuestras practicas.

4. Relaciones con los

clientes
o Interaccion cercana 'y
amigable con los clientes.
o Programas de

fidelizacion y beneficios para
clientes recurrentes.
o Colaboraciones y
alianzas con organizaciones
sociales y ambientales.
o Usando las redes
sociales y otras plataformas
en linea para estabilizar en
contacto con los clientes y
recibir retroalimentacion

3. Canales
o Cafeteria fisica con
una decoracion eco amigable
y espacios para eventos.
o Plataforma de pedidos
en linea para facilitar la
accesibilidad.
o Alianzas con
organizaciones sociales y
ambientales para promover
actividades conjuntas

1. Segmento de
clientes

o Conscientes del
medio ambiente y
preocupados por la
sostenibilidad.
o Amantes del
café que valoran la
calidad y el sabor.
o Interesadas en
alimentos y bebidas de
calidad.
o Trabajadores y
estudiantes cercanos al
lugar de la cafeteria.
o Grupos y
organizaciones
interesados en
actividades sociales y
sostenibles



8. Estructura de costos

Costos fijos Costos Variables
Personal y capacitacion. o Adquisicién de cafe y
Marketing y promocion. productos relacionados.

Operacién y mantenimiento

9. Fuentes de ingresos
Ventas de café y productos relacionados.
Tarifas de eventos y actividades especiales.
Ingresos de la plataforma de pedidos en linea
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Metodologia Lean Startup

Aplicando la metodologia Lean Startup al presente proyecto, se puede plantear los
siguientes hitos importantes:

o Hipotesis clave: en este caso, se tiene como hipotesis que los consumidores
estan dispuestos a pagar un precio mas alto por café organico y sostenible.

o Experimento: durante un mes, se ofrece una promocion especial en la cual
todos los productos de café seran de origen organico y provenientes de comercio justo. Se
medira el nimero de ventas y la satisfaccion del cliente, a través de breves encuestas al final
de cada transaccion.

o Resultados: al final del mes, se analizan los datos recopilados y se descubre
que las ventas de café organico aumentaron en un 20% en comparacion con el mes anterior y
se recibio comentarios positivos de los clientes sobre la calidad y el sabor del café.

o Ajustes: basandose en los resultados obtenidos, se decidié ampliar la oferta de
café organico y sostenible de manera permanente. También, se determin6 aumentar la
variedad de opciones de café y promocionar activamente la propuesta de valor sostenible en
el marketing y las redes sociales.

o Repeticidn del ciclo: a medida que se avanzd, se continu0 realizando
experimentos y obteniendo retroalimentacién de los clientes. Por ejemplo, se podria probar
diferentes opciones de alimentos organicos o lanzar una campafia para reducir ain mas los
residuos en la cafeteria.

Siguiendo este enfoque, se puede validar las hipétesis de negocio y tomar decisiones
informadas basadas en datos reales. Al adaptarse rapidamente a las preferencias de los
clientes y ofrecer una propuesta de valor sostenible, se incremento las posibilidades de éxito
y se logro diferenciarse en el mercado de las cafeterias.

A continuacioén, se muestran los ciclos de validacién realizados:
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Ciclo de Validacion #1
Hipotesis:
Hipdtesis clave:

o Los consumidores estan dispuestos a pagar un precio mas alto por café
organico y sostenible.
Indicadores Clave (KPI):

o Incremento en las ventas de café orgénico.

. Nivel de satisfaccion del cliente (medido a través de breves encuestas al final
de cada transaccion).
Técnica de Experimentacion:

o Ofrecer una promocion especial de productos de café organico y provenientes
de comercio justo durante un mes.
Instrumentos de Medicion:

. Registro de ventas diarias de café organico y comparacion con el mes anterior.

. Encuestas breves al final de cada transaccidn para medir la satisfaccion del
cliente.
Ejecucion de la Técnica de Experimentacion:

o Implementar la promocidn especial de productos de café orgéanico y sostenible
durante el mes definido.

. Registrar las ventas diarias de café organico y recopilar las encuestas de
satisfaccion del cliente.
Lecciones Aprendidas:

o Las ventas de café organico aumentaron en un 20% en comparacion con el

mes anterior, lo que indica una demanda positiva.
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o Los clientes expresaron su satisfaccion con la calidad y el sabor del café
organico.

Actualizacion del Modelo de Negocio:

o Se decidio ampliar la oferta de café organico y sostenible de manera
permanente.

o Se aumentd la variedad de opciones de café organico en nuestro menu.

o Se promociond activamente la propuesta de valor sostenible en el marketing y

las redes sociales.
Ciclo de Validacion #2
Hipdtesis:
Hipotesis clave:

o La realizacion de eventos sociales y ambientales en la cafeteria atraerd a mas
clientes conscientes y comprometidos.
Indicadores Clave (KPI):

. Aumento en la afluencia de clientes durante los eventos especiales.

o Comentarios y retroalimentacion positiva de los clientes sobre los eventos.
Técnica de Experimentacion:

. Organizacién de un evento tematico sobre sostenibilidad y responsabilidad
social en la cafeteria.
Instrumentos de Medicion:

o Registro de la afluencia de clientes durante el evento.

o Recopilacion de comentarios y retroalimentacion de los clientes mediante
encuestas o comentarios directos.

Ejecucion de la Técnica de Experimentacion:
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o Organizar y promocionar el evento tematico sobre sostenibilidad y
responsabilidad social en la cafeteria.

o Registrar la afluencia de clientes durante el evento y recopilar comentarios y
retroalimentacion.
Lecciones Aprendidas:

o Durante el evento tematico, hubo un aumento significativo en la afluencia de
clientes.

o Los clientes expresaron su entusiasmo por la tematica del evento y la
oportunidad de aprender sobre sostenibilidad y responsabilidad social.
Actualizacion del Modelo de Negocio:

o Se decidio6 organizar eventos tematicos regulares sobre sostenibilidad y
responsabilidad social en nuestra cafeteria.

. Se establecid alianzas con organizaciones sociales y ambientales para
colaborar en la organizacion de eventos conjuntos.

o Se continu6 promoviendo activamente nuestras actividades de responsabilidad
social y sostenibilidad en el marketing y las redes sociales.
Descripcion del prototipo de lanzamiento

El prototipo de lanzamiento para la cafeteria eco amigable, sostenible y promocion de
responsabilidad social, se centra en la creacion de una experiencia Unica para los clientes,
combinando productos de alta calidad y sostenibilidad. En ese sentido, a continuacion, se
describe el prototipo en cuestidn, con un esquema que refleja 9 puntos fundamentales para su
comprension:

El punto central es la propuesta de valor, que resalta el valor y el problema a resolver
del proyecto, enfocandose aqui en Ecocafé. Luego, esta el segmento de clientes, donde se

define el mercado objetivo y el tipo de clientes interesados en el servicio. El tercer punto son
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los canales, que permiten acercarse al tipo de cliente elegido para lograr una mayor presencia.
En cuarto lugar, se tiene la relacién con los clientes, la cual se basa en como se da la
conexion con el cliente para comprender sus pensamientos, sentimientos y opiniones. El
quinto punto corresponde con la fuente de ingresos, donde se aprende a identificar los
ingresos reales. En sexto lugar, estan los recursos clave, los cuales proporcionan una ventaja
en el mercado al ayudar en la generacion de una propuesta de valor. El séptimo punto esta
relacionado con las actividades clave, que ponen en practica los recursos para aplicar la
propuesta de valor en el negocio. En octavo lugar, estan los socios clave, quienes proveen el
respaldo necesario para brindar un servicio de alta calidad y responsabilidad a los clientes.
Finalmente, el noveno punto es la estructura de costos, la cual permite identificar los costos
mas importantes para el presente modelo de negocio y asegurar su sostenibilidad a lo largo
del tiempo.

Este prototipo del lanzamiento de cafeteria eco amigable y sostenible se enfoca en
brindar una experiencia excepcional, destacando la responsabilidad social y sostenibilidad en
cada aspecto del negocio. A medida que se obtenga retroalimentacion y se aprenda de los
clientes, se continuara mejorando y adaptando este modelo de negocio para seguir
cumpliendo con los valores y satisfacer las necesidades de la comunidad.

A continuacion, en la Figura 6, se muestra el Lading Page elaborado para la cafeteria

eco amigable, la cual tiene la intencidn de reflejar en su disefio, el objetivo de la misma.



Figura 5

Landing Page de la cafeteria

Eco Café - Cafeteria eco amigable

FCO CAFE

Les da la bienvenida

Ubicacion y ambiente

La cafeteria se encuentra en una ubicacién estratégica, con una decoracion eco
amigable y acogedora que refleja los valores de responsabilidad social y sostenibilidad.
Asimismo, se ha disefiado espacios versatiles que se pueden adaptar para eventos, charlas o
talleres sobre temas relacionados con los mencionados valores.
Menu sostenible y opciones saludables

Se ofrece una amplia variedad de opciones de cafe, todas provenientes de fuentes
sostenibles y de comercio justo. De esta manera, se puede resaltar las siguientes

caracteristicas:
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o El mend incluye opciones de alimentos clasicos con ingredientes locales y de
temporada, siempre que sea posible.

o Se promueve practicas de reduccién de residuos al ofrecer opciones de
empaques biodegradables y al fomentar el uso de tazas reutilizables.

Eventos y actividades sociales

En este punto, se pueden resaltar los siguientes aspectos importantes:

o Programa Lealtad verde: Consiste en un programa que recompense a los
clientes por tomar decisiones sostenibles. Se ofrecen descuentos extras por traer su propia
taza reutilizable, utilizar pajitas reutilizables, o participar en eventos sostenibles.

o Informacion relevante mediante redes social a través de charlas con expertos
en temas ambientales, talleres de reciclaje o actividades de voluntariado local.

. Se fomenta la participacion de los clientes y se los invita a ser parte activa de
la comunidad, generando conciencia y promoviendo el cambio positivo.

Alianzas y colaboraciones

En este punto, se pueden resaltar los siguientes aspectos importantes:

. Se establecen alianzas estratégicas con organizaciones sociales y ambientales
para fortalecer nuestros esfuerzos en la promocién de la responsabilidad social.

o Se colabora con proveedores locales de café sostenible y productos eco
amigables para apoyar la economia local y promover practicas comerciales responsables.

. Comunicacién y marketing.

o Se utilizan estrategias de marketing centradas en la sostenibilidad y la
responsabilidad social para llegar al publico objetivo.

o Se apoya en las redes sociales, nuestro sitio web y colaboraciones con
influencias locales para difundir nuestro mensaje y atraer a clientes conscientes y

comprometidos.



51

Logotipo

El nombre de la cafeteria es "ECOCAFE", fusionando los términos “Café” y
“ambiental”, los mismos que reflejan el concepto tematico. El logotipo busca capturar este
significado y presenta en la parte del café un “amor hacia lo ambiental y social”, representada
por el corazon en forma de vapor. El eslogan de la marca es " Café consciente para un mundo
mejor”, enfatizando la mision de Ecocafé de ofrecer opciones de café conscientes y promover
un impacto positivo en la comunidad y el medio ambiente. A continuacion, en la Figura 7, se
muestra el logotipo disefiado para el presente proyecto.
Figura 6

Logotipo del proyecto

ECO. S
CAFE%D

Prototipo de café

El prototipo inicial de vender café en diferentes presentaciones se mantendra, con la
novedad de incentivar actividades de responsabilidad social para atraer la atencién del
cliente. La intencion es que los clientes vivan una experiencia Unica y satisfactoria.

En la Figura 8, se muestran las diferentes capacidades de envases que actualmente
existen en el mercado, de los cuales se ha optado por vender el café en cantidades de 8 y 12

onzas.



Figura7
Capacidad de envases existentes en el mercado

52

—

- ( / -
14 oz

h -©"w
*4 oz no lleva tapa

16 oz

puede apreciar en la Figura 9.

Figura 8
Envases a emplear y su capacidad

-
8onz 120nz

Asimismo, se ha optado por emplear disefios de envases tradicionales, tal y como se




De igual manera, se ha decidido contar con diversos productos que brinden el
acompafiamiento necesario, tales como los mencionados en la Tabla 15.
Tabla 15

Productos adicionales ofertados

Productos

Jugo de naranja
Croissant de pollo

Sandwich de pollo

Redes sociales

Como parte importante de la estrategia de lanzamiento, se encuentran las redes
sociales creadas para la promocion y divulgacion de la cafeteria, basdndonos en la gran
cogida que estas pueden llegar a tener y el impacto positivo sobre los objetivos del negocio.
A continuacion, en las Figuras 10 y 11, se muestran las cuentas de Facebook e Instagram,
respectivamente.
Figura 9

Cuenta de Facebook de la cafeteria

ECO, >

CAFETT -

(© WhatsApp @ Siguiendo @ Mensaje

3! Cambia a la pdgina de ECO CAFE PERU y empieza a administraria.

Detalles Publicaciones
CAFETERIA ECOAMIGABLE

@ ECO CAFE PERU ac:
@ Psgina- Cafeteria Ban©




Figura 10

Cuenta de Instagram de la cafeteria

ecocafeperu23 | Editar perfil

6 publicaciones 6 seguidores

Ecocafé Peni

B8 PUBLICACIONES

LIS

- 31 ‘.41

Ver archivo

84 seguidos

O
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Capitulo IV

Validacion del Modelo de Negocio

En este capitulo, se abordan todos los temas relacionados con la validacion del
negocio. Se inicia con la aplicacion de la metodologia Lean Startup, pasando por la
identificacion de indicadores clave KPI, la definicidon y ejecucion de la técnica de
experimentacion, y la muestra para la proyeccion de la demanda. Finalmente, se describe el
prototipo del servicio de la cafeteria.

Aplicacién de la Metodologia Lean Startup

El propdsito del emprendimiento denominado “Eco Café” es fomentar la apreciacion
por el café y fomentar la sensibilidad hacia el respaldo comunitario. En este sentido, el
proyecto se materializa como una cafeteria en donde destacara el café originario de Per(
como su producto estrella. Esta iniciativa se ve enriquecida por un enfoque ambiental,
promoviendo también la participacion en actividades de compromiso social. En las pantallas
dispuestas en el entorno de la cafeteria se exponen iméagenes e informacion textual que
presenta diversas iniciativas, asi como datos especificos y significativos sobre nuestro pais.

Para complementar el servicio del buen café y la tematica ecoldgica, se implantan
suscripciones y descuentos para incentivar las actividades, antes de ser consumido por los
clientes. De esta manera, el usuario puede solicitar informacion de la actividad o proponer
actividades de su preferencia para ser consideradas a futuro.

Por ejemplo, se pueden considerar actividades como las siguientes:

- Apoyo a casas hogar,

- Arborizaciones,

- Camparias para donacién de juguetes,

- Entre otros.



56

De este modo, se proporciona al cliente una vivencia que se aparta de lo que
comunmente esta disponible en el mercado peruano.
Identificacion de indicadores clave KPI

- Indicador de consumo promedio por cliente

Este indicador permite evaluar el gasto promedio que cada cliente realiza en sus
consumos. En otras palabras, se registra el importe en moneda local que cada cliente gasta de
manera personal en la cafeteria (basdndonos en el nimero de clientes que visitan el local
diariamente). En ese sentido, se obtiene el valor de este indicador de la siguiente manera
(Ecuacion 1):

Indicador de consumo __ Total de montos consumidos por cliente
promedio por cliente ~— Total de visitas

1)

La unidad de medida de este indicador es: SOLES / VISITA.

- Indicador de ingreso de clientes por hora

Este medidor proporciona informacion sobre las franjas horarias en las que la
ocupacion del establecimiento esté completa o parcialmente llena. Es importante destacar que
tener el establecimiento a capacidad completa no siempre se correlaciona con un consumo
constante, ya que algunos clientes realizan solo una compra sin pedidos adicionales. Por lo
tanto, se considera que este indicador es valioso y tendra un impacto significativo en la
formulacién de decisiones estratégicas. En ese sentido, se obtiene el valor de este indicador

de la siguiente manera (Ecuacion 2):

Indicador de ingreso _ Z Total de visitas @
de clientes por hora hora

La unidad de medida de este indicador es; NUMERO DE VISITAS / HORA.

- Indicador de ingreso de clientes por dias
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Este parametro permite evaluar los dias de la semana en los que la ocupacion del
establecimiento alcance su capacidad maxima o se encuentre parcialmente ocupada. En ese

sentido, se obtiene el valor de este indicador de la siguiente manera (Ecuacion 3):

Indicador de ingreso __ Total de visitas @)
de clientes por dia ~ dia

La unidad de medida de este indicador es: NUMERO DE VISITAS / DIA.

- Indicador de consumo de café de 8 oz.

Este indicador ayuda a medir la cantidad de consumo de cafés de 8 oz., por parte de
los clientes. En ese sentido, se obtiene el valor de este indicador de la siguiente manera

(Ecuacion 4):

Indicador de consumo __ 3 Consumo de cafe de 8 oz. @)
de café de 8 oz. - mes

La unidad de medida de este indicador es: TAZAS DE CAFE DE 8 OZ./ MES.

- Indicador de consumo de café de 12 oz.

Este indicador ayuda a medir la cantidad de consumo de cafés de 12 oz., por parte de
los clientes. En ese sentido, se obtiene el valor de este indicador de la siguiente manera

(Ecuacion 5):

Indicador de consumo __ Z Consumo de caféde 12 oz. (5)
de caféde 12 oz. mes

La unidad de medida de este indicador es: TAZAS DE CAFE DE 12 OZ./ MES.
Malla receptora de informacion Pitch MVP

Se destaca como una herramienta esencial en la fase inicial de proyectos
empresariales. Disefiada para evaluar la viabilidad del Producto Minimo Viable (MVP), esta
malla ofrece un enfoque estructurado para la recopilacion de datos clave. Su aplicacion
estratégica se traduce en decisiones informadas y eficientes, fundamentales para el exito
empresarial. De esta manera, en la Tabla 16, se detalla la malla receptora de informacion

Pitch MVP elaborada para el presente proyecto.



Tabla 16

Malla receptora de informacion Pitch MVP
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Elementos del modelo de negocio que
funcionaron o fueron validados

Elementos del modelo de negocio que deben
ser modificados o no fueron validados

o Propuesta de Valor Distintiva: La
tematica centrada en la sostenibilidad y las
actividades enfocadas en responsabilidad
social resonaron positivamente entre los
consumidores, generando un interés
genuino y un compromiso evidente.

o Gama de Productos Sostenibles:
Los alimentos y bebidas elaborados con
ingredientes locales, organicos y
sostenibles obtuvieron una respuesta
favorable, demostrando la demanda de
alternativas mas conscientes.

o Participacion de la Comunidad: Los
eventos y las actividades que tuvieron un
componente de responsabilidad social
lograron una participacion por parte de la
comunidad, indicando una conexion
significativa con el pablico.

o Estrategias de Comunicacién y
Promocion: La estrategia de comunicacion en
linea no genero la respuesta anticipada. Por
consiguiente, se precisa una evaluacion
minuciosa y un ajuste estratégico en las
tacticas promocionales para mejorar el alcance
y la interaccion.

o Efectividad de los Eventos: Algunos
eventos no lograron captar la atencion deseada.
Sera fundamental revisar tanto la eleccion de
los temas como la manera en que se
promocionan estos eventos, para maximizar su
impacto.

o Desempefio de Determinados
Productos: Ciertos productos especificos no
suscitaron el interés previsto. En consecuencia,
es imperativo analizar su relevancia y
aceptacion entre la clientela.

Dudas que generan los resultados

Nuevas ideas que suscitan los resultados

o Segmentacion de Clientes: ¢Esta
Ilegando la propuesta eco amigable y
sostenible a todos los grupos de clientes
previstos o se requiere una mayor atencion
en determinadas areas?

o Ciclo de Vida de los Clientes:
¢Como influye la participacion en las
actividades de responsabilidad social en la
lealtad a largo plazo de los clientes?

o Alianzas Estratégicas: Considerar la
posibilidad de establecer colaboraciones con
empresas o instituciones locales para potenciar
aun mas el impacto de las actividades de
responsabilidad social.

o Desarrollo de Capacidades del
Personal: Formar al personal en la
comunicacion efectiva de valores relacionados
con la sostenibilidad y la responsabilidad
social, para que puedan transmitirlos de
manera mas eficaz a los clientes.

o Mejora de la Experiencia del Cliente:
Explorar opciones para elevar la calidad
general de la experiencia del cliente, desde el
momento de la llegada hasta la participacion
en eventos y actividades.

o Diversificacion de Ofertas: Evaluar la
viabilidad de incorporar nuevos productos o
servicios que estén alineados con la temética
eco amigable y de responsabilidad social.

o Evaluacién del Impacto: Desarrollar
indicadores mas solidos para medir el impacto
ambiental y social de las practicas
implementadas.
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Las ensefianzas adquiridas del Pitch MVP respaldan la hipotesis inicial que se plantea
respecto al problema o la necesidad del cliente. La respuesta positiva a la propuesta enfocada
en la sostenibilidad y las practicas de responsabilidad social valida la suposicion de que hay
una auténtica demanda por parte de los consumidores que buscan experiencias mas
conscientes y comprometidas.

Ademas, estas ensefianzas proporcionan una percepcion mas clara de aspectos
complementarios de la hipotesis, tales como:

o Efectividad de la Comunicacién: Se confirma que una comunicacion clara y
eficaz desempefia un papel crucial para transmitir los valores relacionados con la
sostenibilidad y la responsabilidad social a los consumidores. Los resultados sefialan la
necesidad de ajustar y fortalecer nuestras estrategias de promocion en linea.

o Variedad en la Oferta: Se observa que, aunque la mayoria de los productos
sostenibles tuvieron una acogida positiva, algunos no generaron el mismo nivel de interés.
Esto subraya la importancia de tener una variedad equilibrada de productos que se alineen
con la propuesta de valor.

o Relevancia de los Eventos: Se identifica que ciertos temas de los eventos
generaron una mayor participacion que otros. Esta informacion destaca la necesidad de
evaluar minuciosamente la relevancia y el potencial de interés de los temas planificados para
los eventos.

Descripcion del Modelo de Negocio Validado

El Concierge MVP representa una fase inicial del modelo de negocio en accion.
Basado en los aprendizajes obtenidos y la validacion lograda a través del Pitch MVP, este
enfoque se orienta a ofrecer una experiencia personalizada y de alta calidad a un grupo

selecto de clientes.
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En este MVP, se colabora directamente con un grupo reducido pero comprometido de
consumidores que han manifestado un fuerte interés en la sostenibilidad y la responsabilidad
social. Se proporciona una seleccion especifica de productos y actividades basadas en sus
preferencias y comentarios directos. Esto permite recolectar informacion mas detallada y
realista sobre sus necesidades y expectativas, mientras se ajustan los enfoques de
comunicacion y oferta de productos.

Definicion de la técnica de experimentacion e instrumentos de medicion

Se aplica la técnica del Experiment Board que ayuda a identificar a nuestro cliente y
sus necesidades, esto permite obtener informacion que se acerque mas a la necesidad del
mercado, de esta manera se enfoca en potenciar la propuesta de valor.

Ejecucion de la técnica de experimentacion

Se llevaron a cabo 20 entrevistas a quienes se presentd previamente el plan
empresarial, incluyendo informacidn detallada sobre los servicios y productos a ofrecer. Los
resultados arrojaron una reaccién positiva, ya que se obtuvieron datos esenciales que
permitieron realizar ajustes en productos y procesos previamente establecidos. Estos ajustes
incluyeron el cambio de nombre de “Cafeteria Eco Coffe Haven” a “Cafeteria Ecocafé” y la
decision de eliminar las empanadas de la oferta, dejando Gnicamente los sandwiches en el
mend.

De esta manera, se obtuvieron los siguientes resultados para cada una de las preguntas
realizadas:

o ¢Con que frecuencia visitas cafeterias convencionales en tu area?

De las 20 personas encuestadas, 17 indicaron que visitan de 1 a 8 veces al mes, y los 3
restantes indicaron que no iban a cafeterias.

o ¢ Qué aspectos te parecen méas importantes al elegir una cafeteria para visitar?
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De las 20 personas encuestadas, 8 indicaron que el sabor del café, 6 indicaron el
ambiente, 4 indicaron la calidad precio y 2 indicaron la rapidez del servicio.

o ¢ Te gustaria tener méas opciones de establecimientos eco-amigables en tu area?

De las 20 personas encuestadas, 15 indicaron que le gustaria tener mas opciones de
establecimientos eco amigables y los 5 restantes indicaron que les era indiferente.

o ¢Ha tenido alguna experiencia negativa relacionada con la falta de opciones
eco-amigables en las cafeterias que visitas?

De las 20 personas encuestadas, 8 indicaron que tuvieron mala experiencia ya que no
encuentran locales eco amigables y los 12 restantes indicaron que no la tuvieron.

o ¢Estaria dispuesto(a) a pagar un poco mas por productos y servicios en una
cafeteria ecoldgica y de mejor calidad en comparacion con una convencional?

De las 20 personas encuestadas, 9 indicaron que estarian dispuestos a pagar un poco
mas productos y servicios de una buena cafeteria y los 11 restantes indicaron que no pagarian
mas.

Asimismo, se presenta a continuacion la encuesta de satisfaccion realizada a los

clientes, la cual busca evaluar la propuesta de valor.

Encuesta de Satisfaccion - Evaluacion de la Propuesta de Valor

Estimado(a) Cliente,

Agradecemos tu participacion en esta encuesta para evaluar tu satisfaccion con nuestra
propuesta de valor. Tus opiniones son fundamentales para seguir mejorando nuestros productos
y servicios. Por favor, indica tu nivel de acuerdo con las siguientes declaraciones:

1. ¢ Se encuentra satisfecho con la atencion brindada en nuestro local?

() 1. Totalmente en desacuerdo

( ) 2. En desacuerdo



4.

)3.
) 4.

)5.

)1.
)2.
)3.
) 4.

)5.

)1.
)2.
)3.
) 4.

)5.
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Me es indiferente
De acuerdo
Totalmente de acuerdo
¢Nuestros productos y servicios cubrieron sus expectativas?
Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Me es indiferente
De acuerdo
Totalmente de acuerdo
¢En base a la experiencia tenida, nos recomendaria a sus familiares o amistades?
Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Me es indiferente
De acuerdo
Totalmente de acuerdo

¢Considera que las actividades de responsabilidad social y ambiental son de

gran impacto?

( ) 1. Totalmente en desacuerdo

( ) 2. En desacuerdo

() 3. Me es indiferente

() 4. De acuerdo

() 5. Totalmente de acuerdo

5.

¢El contenido o la informacion que compartimos es de gran ayuda para usted?

() 1. Totalmente en desacuerdo

( ) 2. En desacuerdo



local?

()1
()2
()3
()4

. Totalmente de acuerdo

8.

cotidiana?

()L
()2
()3
()4
()5

9.

()L
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. Me es indiferente

. De acuerdo

. Totalmente de acuerdo

¢Es facil la interaccion o uso de nuestros productos o servicios dentro de nuestro

. Totalmente en desacuerdo

. En desacuerdo

()3
()4
()5

Me es indiferente
De acuerdo
Totalmente de acuerdo
¢ Considera gue nuestras suscripciones tienen buenos beneficios para el cliente?
Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Me es indiferente

De acuerdo

¢Considera que nuestros productos o servicios son importantes para su vida

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
Me es indiferente
De acuerdo
Totalmente de acuerdo
¢Los precios de nuestros productos son acordes con la calidad que se ofrece?

Totalmente en desacuerdo
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( ) 2. En desacuerdo

() 3. Me es indiferente

( ) 4. De acuerdo

() 5. Totalmente de acuerdo

10. ¢Volveria a visitar nuestro local?

() 1. Totalmente en desacuerdo

( ) 2. En desacuerdo

() 3. Me es indiferente

( ) 4. De acuerdo

() 5. Totalmente de acuerdo

Agradecemos sinceramente tu tiempo y comentarios. Tu retroalimentacion es esencial
para nuestro compromiso continuo de proporcionar una experiencia excepcional. jGracias por
ser parte de nuestra comunidad!

Atentamente,

[Ecocafé]
Muestra para la proyeccion de la demanda

En este caso, la cafeteria eco amigable tiene como sede a la region de Arequipa. En tal
sentido, la muestra para la proyeccion de la demanda esta conformado por toda la poblacion
de la misma. A continuacion, en la Tabla 17, se muestra la distribucién de la poblacion total

de Arequipa por cada nivel socioeconoémico (NSE).
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Tabla 17

Poblacion de Arequipa distribuida por nivel socioeconémico

TOTAL DE LA POBLACION DE AREQUIPA

NSE % PERSONAS
NSE A 12.0% 145,890
NSE B 30.0% 364,726
NSE C 20.0% 243,151
NSE D 20.0% 243,151
NSE E 18.0% 218,836
TOTAL 100% 1,215,754

Segmento objetivo

En primer lugar, de toda la poblacion existente en Arequipa, se eligié los niveles
socioecondémicos B y C, como parte principal del estudio, tal y como se muestra en la Tabla
18. Esto se debe al estilo de vida que llevan este tipo de personas, lo cual lo convierte en un
mercado con altas expectativas de interés en el consumo del servicio.
Tabla 18

Niveles socioecondémicos elegidos

NIVELES SOCIOECONOMICOS ELEGIDOS

NSE % PERSONAS
NSE B 30.0% 364,726
NSE C 20.0% 243,151

TOTAL 50.0% 607,877

Este porcentaje de poblacion que representan los niveles socioecondmicos elegidos se
traslado al area metropolitana de Arequipa, especificamente en las Zonas B y C, obteniendo

un segmento objetivo de clientes mas realista, tal y como se muestra en la Tabla 19.
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Tabla 19

Segmento objetivo de las Zonas B y C de Arequipa Metropolitana

POBLACION AREQUIPA METROPOLITANABYC

TOTAL . SEGMENTO
ZONA PERSONAS NSEBYC % OBJETIVO
ByC 607,877 50.0% 179,130

Finalmente, se procede a elegir la poblacion por edades de este segmento objetivo,
con la finalidad de focalizar el presente estudio y obtener resultados con un mayor grado de
confianza. En ese sentido, en la Tabla 20, se muestra el mercado potencial resultante como
parte de la eleccion de los grupos de edades del segmento objetivo.

Tabla 20

Mercado potencial respecto a los grupos de edades elegidos del segmento objetivo

POBLACION POR EDADES DE LA ZONABY C

EDAD % PERSONAS
18 - 24 ANOS 13.0% 23,287
25 - 39 ANOS 25.0% 44,782
40 - 55 ANOS 18.9% 33,802
Total de personas (Mercado Potencial) 101,871

Determinacion de la muestra poblacional
Para determinar la muestra poblacional, se aplica lo siguiente (Ecuacion 6):

NXZZxpx
n = < pzq ©)
e2X(N-1)+Z5xpXq

Asimismo, en la Tabla 21, se muestran los parametros aplicados para realizar los

calculos necesarios en la obtencion de la muestra poblacional.
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Tabla 21

Parametros aplicados para el calculo de la muestra poblacional

PARAMETRO VALOR
N 101,871
Z 1.96
p 50%
q 50%
e 3%

Reemplazando los parametros dentro de la ecuacién presentada, se obtiene un tamafio
de muestra de 65 personas, lo que significa que la encuesta se aplicara a dicha cantidad.
Anélisis de la técnica de experiencia

Para este analisis, se muestra algunos resultados obtenidos con respecto a la encuesta
realizada, los cuales nos permiten conocer el impacto que tiene este negocio sobre la muestra
poblacional en estudio. Por ejemplo, en las Tablas 22 y 23, se muestran los resultados a la
pregunta N° 2 de la encuesta realizada y el mercado potencial por habito de consumo,
respectivamente, los cuales muestran un porcentaje de aceptacién muy considerable y un
consecuente mercado potencial.

Tabla 22

Resultados a la pregunta N° 2 de la encuesta realizada

PREGUNTA N° 2 ¢Nuestros productos y servicios cubrieron sus expectativas?
N° RESPUESTAS PORCENTAJE
1 Totalmente de acuerdo 58.46%
2 De acuerdo 15.38%
3 Me es indiferente 18.46%
4 En desacuerdo 7.69%
5 Totalmente en desacuerdo 0%

TOTAL 100%
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Tabla 23

Mercado potencial en base a los resultados de la pregunta N° 2

PARAMETRO VALOR
Mercado Potencial 101,871
Nivel de Referencia 73.84%
Mercado Potencial por Habito de Consumo 75,222

Asimismo, en la Tabla 24, se muestra los resultados a la pregunta N° 4 de la encuesta
realizada, los cuales muestran un porcentaje de aceptacion muy considerable referente al
impacto de las actividades de responsabilidad social y ambiental.

Tabla 24

Resultados a la pregunta N° 4 de la encuesta realizada

¢ Considera que las actividades de responsabilidad social y

PREGUNTAN"4 ambiental son de gran impacto?

N° RESPUESTAS PORCENTAJE
1 Totalmente de acuerdo 53.85%

2 De acuerdo 30.77%

3 Me es indiferente 10.77%

4 En desacuerdo 4.62%

5 Totalmente en desacuerdo 0%

TOTAL 100%

Proyeccion de la demanda
En primer lugar, es importante conocer el mercado disponible, es decir, la cantidad de
personas que quieren adquirir los productos. Aplicando el analisis correspondiente, en la

Tabla 25, se muestran los resultados correspondientes.



Tabla 25

Mercado disponible que quieren adquirir el producto

PARAMETRO VALOR

Mercado Potencial por Habito de Consumo 75,222
Nivel de Preferencia 84.62%

Mercado Disponible 63,653

De esta manera, este mercado disponible y la correspondiente participacion
considerada (cuyo valor se establece por la capacidad de atencion), nos llevan a obtener el
mercado objetivo, tal y como se aprecia en la Tabla 26.

Tabla 26

Mercado objetivo en base a la meta por participacion

PARAMETRO VALOR
Mercado Disponible 63,653
Participacion 23%
Mercado Objetivo (Meta por Participacion) 14,640

Esto quiere decir que, se tiene un total estimado de 14,640 clientes por afio, que
asisten a la cafeteria y consumen los productos del mismo. Una vez obtenido este valor, se
contintia con la proyeccion de la demanda en base a los productos que se ofrecen en la
cafeteria.

En primera instancia, en la Tabla 27, se muestra el promedio de consumo por

producto y los resultados obtenidos por cada uno de ellos.
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Tabla 27

Promedio de consumo por producto

VALOR
PRODUCTO UNITARIO RESULTADO

3 - — -
01 Café (12 0z.) s/ 7.80 El 5,2._31/0 de clientes consumirian café
organico

0 . S
01 Jugo de naranja (10 0z.) S/ 9.95 E;ri?]jiz Y% de clientes consumirian jugo de

El 38.46% de clientes consumirian croissant

1 Croissant de pollo S/ 6.20
de pollo
0 . ., , .
01 Sandwich de pollo s/ 7.00 5; égﬁg/o de clientes consumirian sandwich

Luego, en la Tabla 28, se tienen las preferencias de bebidas obtenidas por parte de los
clientes en el establecimiento correspondiente.

Tabla 28

Preferencia de bebidas en el establecimiento

BEBIDAS C':‘EI-IIQ_IS%?\EA?E PORCENTAJE
Cafe 34 52.31%
Jugo de naranja 24 36.92%
Gaseosa 6 9.23%
1.54%

Infusiones

Asimismo, en la Tabla 29, se tienen las preferencias de alimentos obtenidas por parte
de los clientes en el establecimiento correspondiente.

Tabla 29

Preferencia de alimentos en el establecimiento

ALIMENTOS C’;‘Egls%'?\aglz PORCENTAJE
Croissant de pollo 25 38.46%
Sandwich de pollo 30 46.15%
Empanada de carne 10.77%

3 4.62%

Empanada de pollo
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A continuacion, en la Tabla 30, se muestran la preferencia de consumo de los diversos
combos que se ofrecen.
Tabla 30

Preferencia de productos en combos

COMBOS C'IAD\E;IS[C))/?\I[,)ASE PORCENTAJE
E(gﬁ;:rétgjelde clientes que consumirian el 24 36.92%
E(gﬁ;:rétgjezde clientes que consumirian el 9 13.85%
Ec())rﬁjlarétgj% de clientes que consumirian el 19 29 230
E(gﬁ;larétgjz de clientes que consumirian el 13 20%

Cabe mencionar que, el COMBO 1 esta formado por 01 croissant de pollo y 01 café,
el COMBO 2 esta formado por 01 sandwich de pollo y 01 café, el COMBO 3 esta formado
por 01 croissant de pollo y 01 jugo de naranja, y el COMBO 4 esta formado por 01 sdndwich
de pollo y 01 jugo de naranja.

Prototipo del servicio en la cafeteria

La tematica de la cafeteria, que fusiona lo ecoldgico y la responsabilidad social, se
mantendra. Se proyectara informacion y datos sobre el cuidado del medio ambiente en los
ambientes principales del local para fomentar la experiencia del cuidado y las actividades de
responsabilidad social. El local tiene capacidad para 40 personas y cuenta con una barra para
2 baristas, 2 personas para atender en mesas, y un espacio de 100 metros cuadrados.
Asimismo, cuenta con un horario de atencion desde la 1:00 a 10:00 pm, con 8 horas de
trabajo y 1 de refrigerio.

Clientes internos
El personal de Ecocafé estard compuesto por:

- 01 administrador.
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- 01 coordinador de operaciones y ventas.

- 01 asistente contable (externo).

- 02 meseros.

- 01 cocinero.

- 01 baristas.
Productos a ofrecer

En la Tabla 31, se muestran los diferentes productos que se ofrecen en la cafeteria, asi
como los costos y precios de venta unitarios.
Tabla 31

Productos, costos y precios de venta unitarios

ITEM CANTIDAD |\ TARIO  VENTAUNITARIO
Café de 12 oz. 1 S/1.50 S/12.00
Jugo de naranja 1 S/ 1.00 S/ 7.00
Croissant de pollo 1 S/ 4.50 S/9.00
Sandwich de pollo 1 S/ 5.00 S/ 10.00

En la Tabla 32, se muestran los diferentes productos que se ofrecen en la cafeteria, asi
como los costos y precios de venta mensuales.
Tabla 32

Productos, costos y precios de venta mensuales

SO VeNTA\ PRECIOCE
MENSUAL
Café de 12 oz. 555 S/ 832.50 S/ 6,660.00
Jugo de naranja 392 S/392.00 S/ 2,744.00
Croissant de pollo 408 S/ 1,836.00 S/ 3,672.00

Sandwich de pollo 490 S/ 2,450.00 S/ 4,900.00
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Proveedores de café

Se venderé café 100% peruano organico proveniente de proveedores del valle
Altomayo.
Presentaciones del café y productos complementarios

Se ofreceran diversas presentaciones de café, con la ayuda de una maquina que
asegurara un sabor excelente. También habra productos complementarios como sandwiches y

Croaissant para acompafiar el café.
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Capitulo V

Anadlisis de la Rentabilidad

En este capitulo, se aborda todo el andlisis econdmico del presente proyecto, enfocado
en la rentabilidad del mismo. Se realiza la estimacion del tamafio del mercado, demanda
proyectada y proyeccion de ingresos. Asimismo, se determinan las necesidades de inversion y
financiamiento, para luego, realizar la estimacion y clasificacion de costos, asi como, la
determinacion del punto de equilibrio. Finalmente, se establece el flujo de caja proyectado.
Estimacion del tamafio del mercado, demanda proyectada y proyeccion de ingresos

En esta seccidn, se realiza el prondstico de crecimiento de la demanda, asi como, la
demanda proyectada. Esta informacion permite proyectar los ingresos del negocio a partir de

los resultados del Concierge MVP.

Prondstico de crecimiento de la demanda

La proyeccion de ventas esta planeada para experimentar un incremento anual del 4%.
Esta estimacion se fundamenta en la actual base de datos del Instituto Nacional de Estadistica
e Informética (INEI), que insta a la poblacion a incrementar su consumo per céapita anual de
café en grano a 1 kilo y medio, superando asi los actuales 650 gramos por persona al afio.
Estas cifras estan por debajo de naciones con fuerte tradicion cafetera como Colombia, donde
el consumo per capita llega a los 2 kg, y Brasil, que registra casi 4 kg. Importante resaltar que
los peruanos principalmente optan por el café instantaneo, el cual representa el 75% del
consumo interno.

Debido a estos factores, se considera que el impulso por parte del gobierno en la
promocion del consumo de café y en el desarrollo de la produccién nacional, manifestado en
programas como el “Plan Nacional de Accion del Café” y eventos como “10 Mil Expresiones
Cafetaleras”, es altamente beneficioso tanto para este proyecto como para el crecimiento

sostenido de este sector.
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A continuacion, en la Tabla 33, se muestra la proyeccion de consumo de cada uno de
los productos que se ofrecen en la cafeteria, en diferentes intervalos de tiempo.
Tabla 33

Proyeccion de consumo de productos por intervalos de tiempo

CONSUMO DE CAFE ORGANICO

- PERSONAS %

PROYECCION TIEMPO TOTAL CONSUMO UNIDADES MONTO
Proyeccion por afio 14,640 52.3% 7,658.24 S/59,734.25
Proyeccion por mes 1,220 52.3% 638 S/ 4,977.854
Proyeccién por dia 40 52.3% 21 S/ 163.66

Proyeccién de ventas de 18 personas por dia.

CONSUMO DE JUGO DE NARANJA
PERSONAS %

PROYECCION TIEMPO TOTAL  CONSUMO UNIDADES MONTO
Proyeccion por afio 14,640 36.9% 5,405.13 S/.49,997.41
Proyeccion por mes 1,220 36.9% 450 S/.4,166.45
Proyeccion por dia 40 36.9% 15 S/.136.98

Proyeccion de ventas de 13 personas por dia.
CONSUMO DE CROISSANT DE POLLO

£ (0]

PROYECCIONTIEMPO  FIROONAS 0 UNIDADES ~ MONTO
Proyeccién por afio 14,640 38.5% 5,630.58 S/.34,909.62
Proyeccidn por mes 1,220 38.5% 469 S/.2,909.13
Proyeccién por dia 40 38.5% 15 S/.95.64

Proyeccion de ventas de 13 personas por dia.
CONSUMO DE SANDWICH DE POLLO

< PERSONAS %

PROYECCION TIEMPO TOTAL CONSUMO UNIDADES MONTO
Proyeccion por afio 14,640 46.2% 6,756.41 S/.47,294.85
Proyeccion por mes 1,220 46.2% 563 S/.3,941.24
Proyeccién por dia 40 46.2% 19 S/.129.57

Proyeccién de ventas de 16 personas por dia.
TOTAL DE CONSUMO

P 0,

PROYECCION TIEMPO PE.II_QOS_&'\\ILA‘S CONS/OUI\/IO MONTO
Proyeccidn por afio 14,640 100.0% S/.191,936.13
Proyeccion por mes 1,220 100.0% S/.15,994.68
Proyeccion por dia 46 100.0% S/.613.21

Resumen de proyeccion de la demanda diaria, mensual y anual.
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Demanda proyectada

La proyeccion de la demanda es un proceso fundamental para las empresas que
buscan anticipar y satisfacer las necesidades del mercado. Esta herramienta estratégica
implica analizar tendencias pasadas, considerar factores externos y evaluar patrones de
consumo para estimar la demanda futura de productos o servicios. En ese sentido, en la
Tabla 34, se muestra todo el detalle de la demanda proyectada para la delimitacion de la
muestra poblacional.
Tabla 34

Demanda proyectada para la delimitacién de la muestra

TOTAL DE POBLACION DE AREQUIPA METROPOLITANA

NSE % PERSONAS

NSE A 12.0% 145,890

NSE B 30.0% 364,726

NSE C 20.0% 243,151

NSE D 20.0% 243,151

NSE E 18.0% 218,836

TOTAL 100% 1,215,754

NIVELES SOCIOECONOMICOS ELEGIDOS
NSE % PERSONAS
NSE A 12.0% 145,890
NSE B 30.0% 364,726
TOTAL 510,617
POBLACION AREQUIPABYC

ZONA TOTAL PERSONAS NSEBYC% SEG. OBJETIVO

ZONAByC 426,500 42.0% 179,130
TOTAL 179,130
POBLACION POR EDADES DE LA ZONABYyC

EDAD % PERSONAS
18 - 24 ANOS 13.0% 23,287
25 - 39 ANOS 25.0% 44,783
40 - 55 ANOS 18.9% 33,802

TOTAL 101,871
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De esta manera, se obtiene un mercado potencial compuesto por la cantidad de

101,871 clientes.

Determinacion de las necesidades de inversion y financiamiento

En esta seccidn, se realiza el calculo de los costos de arranque. Esta informacién

permite estimar las necesidades de inversion y financiamiento.

Estructura de inversiones

La estructura de inversiones de una empresa constituye el esqueleto financiero que

respalda su crecimiento y desarrollo a largo plazo. Este conjunto organizado de asignaciones

de capital abarca desde inversiones iniciales hasta proyectos de expansion y mejoras

continuas. Al entender la estructura de inversiones, se obtiene una vision clara de cémo la

empresa asigna recursos financieros para maximizar su rendimiento y alcanzar sus metas

estratégicas. A continuacion, en la Tabla 35, se presenta la estructura de inversiones del

presente proyecto.
Tabla 35

Estructura de inversiones del proyecto

A. ESTRUCTURA DE INVERSIONES

RUBROS Importe
INVERSION FIJA TANGIBLE

Local S/.3,000
Muebles y Enseres S/.9,000
Magquinarias S/.9,000
Computadoras e impresoras S/.8,500
Vehiculos S/.0

TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE S/.29,500

INVERSION FIJA INTANGIBLE

Estudios de pre - inversion S/.800
Registros Publicos y Notariales S/.700
Licencia de funcionamiento municipal S/.250
Acondicionamiento del local S/.6,000
Libros contables: Legalizacion S/.0
Registro de compras y ventas S/.0
Comprobantes de pago: Boletas y S/.0
facturas
Movilidad y otros S/.280
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TOTAL INVERSION FIJA INTANGIBLE S/.8,030
TOTAL INVERSIONES A LARGO PLAZO S/.37,530
CAPITAL DE TRABAJO S/.26,566.46
Garantia del alquiler y pago S/.6,000.00
adelantado
COSTOS OPERATIVOS S/.9,134.95
Personal en planilla S/6,339.00
Mercaderia S/1,838.24
Costo de tercerizacion S/0.00
Costos Operativos indirectos S/957.71
Bienes S/356.24
Utiles de escritorio S/105.22
Materiales de limpieza S/196.82
Materiales de computacion S/19.20
Otros S/35.00
Servicios S/601.47
Luz S/29.17
Agua S/15.00
Teléfono S/19.27
Internet S/47.20
Alquiler S/.0.00
Mantenimiento y reparacion S/.245.83
Movilidad S/.200.00
Otros S/.45.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/.4,829.68
Personal en planilla S/.4,183.21
Bienes S/.110.00
Utiles de escritorio S/.30.00
Materiales de limpieza S/.10.00
Materiales de computacion S/.50.00
Otros S/.20.00
Servicios S/.536.47
Luz S/.250.00
Agua S/.150.00
Teléfono S/.19.27
Internet S/.47.20
Alquiler S/.0.00
Mantenimiento y reparacion S/.40.00
Movilidad S/.10.00
Otros S/.20.00
GASTOS DE VENTAS S/.6,601.83
Personal en planilla S/.1,647.93
Bienes S/.114.00
Utiles de escritorio S/.49.00
Materiales de limpieza S/.10.00
Materiales de computacion S/.35.00
Otros S/.20.00
Servicios S/.4,839.90
Luz S/.250.00
Agua S/.150.00
Teléfono S/.39.90
Internet S/.70.00
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Alquiler S/.0.00
Publicidad S/ 1,800.00
Degustaciones S/.0.00
Merchandising S/.280.00
Participacion en ferias S/.0.00
Capacitacion S/.2,200.00
Mantenimiento y reparacion S/.0.00
Gasolina y movilidad S/.0.00
Otros S/.50.00

TOTAL INVERSIONES S/.64,096.46

Estructura de financiamiento

La adecuada gestion financiera es fundamental para el éxito y la sostenibilidad de
cualquier empresa. La estructura de financiamiento de un negocio se erige como el
andamiaje que sustenta sus operaciones, desarrollo y expansion. En este contexto, se disefian
estrategias para obtener los recursos necesarios y equilibrar las fuentes de financiamiento de
manera eficiente. En ese sentido, en la Tabla 36, se muestra la estructura de financiamiento y

en porcentajes del presente proyecto.



Tabla 36

Estructura de financiamiento y en porcentajes del proyecto

SOCIOS CAPITALES DE TERCEROS
RUBROS APORTE TOTAL
Tasa del sector TCEA: TEA + gastos + seguro
Costo de oportunidad de desgravamen
COK
INVERSION TOTAL S/.31,848.30 S/.13,649.27 S/.45,497.56
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO 70.00% 30.00% 100.00%

80
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Estimacion y clasificacion de costos, determinacion del punto de equilibrio

En esta seccidn, se realiza el calculo del punto de equilibrio a partir de la
identificacion de los costos, la clasificacion de los mismos y los resultados del Concierge
MVP.
Estructura de costos y gastos

La comprension detallada de la estructura de costos y gastos es esencial para el éxito
financiero de cualquier empresa. De esta manera, en la Tabla 37, se muestra la estructura de

costos y gastos del presente proyecto.



Tabla 37

Estructura de costos y gastos

82

RUBROS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

TOTAL

COSTOS OPERATIVOS
Compra de Productos
Tercerizacion
Planilla Operativa
Costos Indirectos
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Personal en planilla
Bienes
Servicios
Depreciacion y Amortizacion
GASTOS DE VENTAS
Personal en planilla
Bienes
Servicios
Gastos Financieros
Intereses de préstamo
TOTAL COSTOS MAS GASTOS
COMPROBACION

S/.105,560.47
S/18,887.98
$/0.00
S/76,139.97
$/10,532.53
S/.53,212.03
S/.50,198.50
S/.1,320.00
S/.1,693.53
S/.3,535.00
S/.21,757.49
S/.19,775.17
S/.1,020.00
S/.962.33
S/.0.00
S/.0.00
S/. 184,065.00

S/. 106,878.66
5/19,865.97
5/0.00
5/76,139.97
5/10,872.73
s/.53,309.37
S/.50,198.50
S/.1,362.64
S/.1,748.23
S/. 3,535.00
s/.21,821.52
S/.19,775.17
S/.1,052.95
S/.993.41
$/.0.00
$/.0.00
S/. 185,544.56

S/.108,260.31
S/20,896.42
$/0.00
S/76,139.97
S/11,223.92
S/.53,409.85
S/.50,198.50
S/.1,406.65
S/.1,804.70
S/.3,535.00
S/.21,887.62
S/.19,775.17
S/.1,086.96
S/.1,025.50
S/.0.00
S/.0.00
S/.187,092.78

S/.109,708.67
S/21,982.25
$/0.00
S/76,139.97
S/11,586.45
S/.53,513.58
S/.50,198.50
S/.1,452.08
S/.1,862.99
S/.3,535.00
S/.21,955.85
S/.19,775.17
S/.1,122.06
S/.1,058.62

S/.188,713.10

S/.111,227.17
S/23,126.51
$/0.00
S/76,139.97
$/11,960.69
S/.53,620.66
S/.50,198.50
S/.1,498.99
S/.1,923.17
S/.2,980.00
S/.22,026.29
S/.19,775.17
S/.1,158.31
S/.1,092.81

S/.189,854.11

S/.541,635.28
S/104,759.12
$/0.00
S/380,699.84
S/56,176.32
S/. 267,065.49

S/.17,120.00
S/.109,448.78

935,269.55
935,269.55




De la informacion presentada, se realizd la comprobacion de los costos y gastos por afios, tal y como se evidencia en la Tabla 38.

Tabla 38

Estado de ganancias y pérdidas proyectado

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO

Ventas totales ANO 1
(-) Costos totales S/ 105,295.44
UTILIDAD BRUTA S/53,212.03
Gastos administrativos S/ 21,757.49
Gastos de ventas S/ 3,035.00
Depreciacion y S/183,299.97

Amortizacidon acumulada

UTILIDAD OPERATIVA S/ 0.00

ANO 2 ANO 3 ANO 4
S/ 106,760.36 S/108,303.99 S/109,930.75
S/ 53,309.37 S/ 53,409.85 S/53,513.58
S/21,821.52 S/ 21,887.62 S/ 21,955.85
S/ 3,035.00 S/ 3,035.00 S/ 3,035.00
S/ 184,926.26 S/ 186,636.46 S/ 188,435.18
S/0.00 S/0.00 S/0.00

ANO 5
S/111,645.33
S/ 53,620.66
S/ 22,026.29

S/ 3,035.00

S/. 189,772.27
S/0.00

TOTAL
S/541,935.88
S/ 267,065.49
S/109,448.78
S/ 14,620.00

S/933,070.15
S/0.00
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Adicionalmente, en la Tabla 39, se muestran los costos de mano de obra que
implican a aquellos relacionados con la atencion en la cafeteria.
Tabla 39

Costos de mano de obra

COSTO DE MANO DE OBRA

PUESTO NEro)  SEGURO  arp  MONID
Barista S/1,300.00 S/99.00 S/ - S/1,399.00
Mesero S/1,300.00 S/99.00 S/ - S/1,399.00

Encargado de cocina S/ 1,400.00 S/99.00 S/ - S/ 1,499.00

De esta manera, en la Tabla 40, se muestran los costos unitarios y mensuales de los
productos por vender.
Tabla 40

Costos unitarios y mensuales de los productos por vender

PRODUCTOS POR VENDER AL MES

ITEM CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO MENSUAL
Café de 12 oz. 638 S/ 1.50 S/ 957.00
Jugo de naranja 10 oz. 450 S/0.90 S/ 405.00
Sandwich de pollo 469 S/ 4.50 S/2,110.50
Croissant de pollo 563 S/5.00 S/ 2,815.00

Punto de equilibrio del plan de negocios

El punto de equilibrio en un plan de negocios marca el punto crucial en el cual los
ingresos igualan exactamente los costos, resultando en un balance financiero neutro. Este
indicador es fundamental, ya que representa el umbral a partir del cual la empresa comienza
a generar ganancias netas. En ese sentido, en la Tabla 41, se muestra el punto de equilibrio

del plan de negocios del presente proyecto.



Tabla 41

Punto de equilibrio del plan de negocios

85

CUADRO DE COSTOS Y GASTOS POR LOS 5 ANOS

CUADRO DE COSTOS FIJOS Y

VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
COSTOS VARIABLES S/ 18,888 S/ 20,021 S/ 21,223 S/ 22,496 S/ 23,496 S/106,473
COSTOS FIOS S/ 86,407 S/ 86,739 S/ 87,081 S/ 87,435 S/ 87,800 S/ 435,463
TOTAL COSTOS S/105,295.44 S/106,760.36 S/108,303.99 S/109,930.75 S/111,645.33 S/541,935.88
GASTOS FIJOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS S/ 53,212 S/ 53,309 S/ 53,410 S/ 53,514 S/ 53,621 S/ 267,065

GASTOS DE VENTAS S/ 21,757 S/ 21,822 S/ 21,888 S/ 21,956 S/ 22,026 S/109,449

DEPRECIACION Y AMORTIZACION S/ 3,035 S/ 3,035 S/ 3,035 S/ 3,035 S/ 2,480 S/ 14,620
TOTAL GASTOS FIJOS S/ 78,005 S/ 78,166 S/ 78,332 S/ 78,504 S/ 78,127 S/ 391,134
TOTAL COSTOS Y GASTOS S/ 183,300 S/ 184,926 S/ 186,636 S/ 188,435 S/ 189,772 S/933,070
PUNTO DE EQUILIBRIO S/ 164,412 S/ 164,905 S/ 165,414 S/ 165,939 S/ 165,927

S/21.10 S/21.10 S/21.10 S/21.10 S/21.10
CAFE + SANDWICH
PUNTO DE EQUILIBRIO EN
UNIDADES AQNUAL 7792 7815 7840 7864 7864
PUNTO DE EQUILIBRIO EN
UNIDADES M?ENSUAL 649 651 653 655 655
PUNTO DE EQUILIBRIO EN SOLES S/ 164,412 S/ 164,905 S/ 165,414 S/ 165,939 S/ 165,927
0.911669 0.911669 0. 911669 0. 911669 0. 911669

PUNTO DE EQUILIBRIO EN SOLES S/180,341.72 S/180,882.49 S/181,440.73 S/182,017.00 S/182,003.12 S/15,028.48

VENTAS PROYECTADAS

S/213,832.34 S/ 230,147.60 S/ 240,262.01 S/254,677.73 S/ 269,958.40

Es importante mencionar que, si se vende mas productos del punto de equilibrio, se estaria logrando los objetivos planteados.



Costo promedio del capital ponderado
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El Costo Promedio del Capital Ponderado (WACC, por sus siglas en inglés) es una métrica financiera que representa el costo total de

financiamiento de una empresa, teniendo en cuenta tanto la deuda como el capital propio, y ponderando cada fuente segun su proporcion en la

estructura de capital. De esta manera, en la Tabla 42, se muestra el calculo de la tasa de descuento o WACC elaborado para el presente

proyecto.

Tabla 42

Calculo de la tasa de descuento o WACC

COSTO PROMEDIO DEL CAPITAL PONDERADO

a. Econémica

Rentabilidad

Concepto % Aporte X Costo + %Pmo X Tasa} Esta determinado por e! total dg la inversion sin identificar
Oport Interes quien las financia
Tasadesc. econ.  70.00% X 18.34% + 30.00% X 14.00%
Tasa desc. econ.  0.12838 + 0.042
Tasa desc. econ.  0.170308 17.04%
b. Financiera Liquidez, Dinero
Concepto % Aporte X Costo + %Ptmo X Tasa} X (1-1Rta) Tasa Impuesto a la Renta
Oport Interes
Tasa desc. financ. 70.00% X 18.34% + 20.00% X 14.00% X  30% 30.00% 30.00%
Tasa desc. financ.  0.12838 + 0 Los gastos flnan(_:leros (intereses) son
deducibles del impuesto a la renta
Tasa desc. financ.  0.14098 14.10%




87

Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado se erige como un componente vital en la planificacion
financiera de cualquier empresa. Este analisis anticipado de los ingresos y gastos
proporciona una vision detallada de la liquidez a lo largo del tiempo, permitiendo a los
lideres empresariales tomar decisiones informadas y estratégicas. De esta manera, en la

Tabla 43, se presenta el flujo de caja proyectado del presente proyecto.



Tabla 43

Flujo de caja proyectado

RUBROS ANOO  ARO1  ANO2  ARO3  ANO4  AROS5  TOTAL  costes*  diferencia
gastos dep

Ingresos totales S/213,832 /228,750 S/237,327 S/ 250,055 S/263,486 S/1,193,451
(-) Inversion total  -S/ 64,350 S/ 2,000 S/ 2,000
(-) Costos totales S/108,603 /109,921 S/111,303 S/112,751 S/114,270  S/556,847

(-) Gastos S/53512 S/53509 S/53,410 S/53514 S/53,621 S/ 267,065
administrativos

(-) Gastos de / | ’ ) ; / / /

A S/21,757 S/21,822 S/21,888 S/21,956 S/22,026  S/109,449 S/918,450 S/ 14,620

©) 'mggﬁfgoa'a S/2,673  S/4016  S/4719  S/5830  S/7,954  S/25,192
FLUJO NETO
ECONOMICO -S/64350 S/27588  S/37682 S/46008 S/54,005 S/65616  S/230,898

(+) Préstamo S/ 12,870
) In§ereses de /0 S/0 S/ 0 S/

prestamo
(')dgrgfér;'tﬁgon S/ 0 S/ 0 S/0 /0
FLUJO NETO
FINANCIERG -S/51480  S/27588 /37,682  S/46,008 S/54005 S/65616  S/230,898

(+) Apprte S/ 51480 utilidad

propio neta

FLUJONETO  S/0 ganancia

neta




Tabla 44

Valor actual neto econdmico y financiero y tasa interna de retorno econémico y financiero
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VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO Y FINANCIERO Y TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO Y FINANCIERO

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO S/.47,822.24

TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO

36.56%

Es la actualizacion de cada uno de los flujos econédmicos que permitan determinar la ganancia

A que tasa de descuento el VANE es cero

10.43% 36.56%

o pérdida del proyecto.

VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO S/.58,092.99

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO

50.08%

Es la actualizacion de cada uno de los flujos financieros que permitan determinar la ganancia

A que tasa de descuento el VANF es cero

10.43%




Conclusiones

Durante la investigacion de los cinco capitulos del Proyecto de Innovacién, se
propuso la creacion de una cafeteria ecoldgica con un enfoque en responsabilidad social en
la provincia de Arequipa. La fundamentacion de esta propuesta involucrd una investigacion
para comprender el contexto de posibles problematicas y plantear soluciones que dieron
origen al concepto del proyecto de negocio.

La presente cafeteria eco amigable no solo se destaca por ofrecer experiencias
culinarias excepcionales, sino que también se compromete activamente con la
responsabilidad social. Se busco no solo reducir la huella ambiental, sino también construir
carreras sostenibles para nuestro equipo. Se esforzé por identificar oportunidades
economicas reales, formando profesionales comprometidos que, a través de su trabajo
diario, contribuyen significativamente al desarrollo sostenible de nuestra comunidad y pais.

La metodologia Lean Startup fue aplicada de manera efectiva en el proyecto. Se
plantearon hipotesis clave, como la disposicidn de los consumidores a pagar un precio mas
alto por café organico y sostenible, experimentos practicos para validar estas hipotesis.
Ademas, se ejecutaron ciclos de validacion que permitieron adaptarse rapidamente a las
preferencias de los clientes y ofrecer una propuesta de valor sostenible

El proyecto es financieramente viable ya que cuenta con una TIR de 36.56% y un

VAN (Valor actual neto econdémico) de S/.47,822.24 soles.
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Recomendaciones

En un proyecto de tal envergadura, la basqueda de mejora continua es fundamental.

En este sentido, se sugiere implementar diversas estrategias de marketing para aumentar la
visibilidad del proyecto y facilitar su rapida expansién a distintas ciudades en Peru,
adaptandose a las particularidades de cada una.

Como recomendacion a mediano plazo, se propone invertir en la capacitacion de
publico principal, reconociéndolos como piezas clave para la viabilidad del proyecto. Este
enfoque tiene como objetivo mantenerse a la vanguardia frente a la competencia.

Finalmente, La implementacion de précticas sostenibles puede implicar costos
adicionales, pero el impacto positivo en la comunidad y el medio ambiente puede ser
significativo, lo que sugiere la importancia de buscar apoyo gubernamental, incentivos y

programas de capacitacion.

91



92

Referencias Bibliogréaficas

Cacho Luna, C. (2012). Propuesta de mejora del proeso de lavado de vehiculos livianos,
basada en la energia potencial para minimizar costos y contribuir con e cuidado del
medio ambiente, en una empesa minera de en la region Cajamarca (Tesis). Tesis,
Universidad Privada del Norte, Cajamarca. Recuperado el 10 de may de 2023, de
https://repositorio.upn.edu.pe/bitstream/handle/11537/81/Cacho%20Luna,%20Claudi
a%?20Susana.pdf?sequence=3

Hernandez, L. (29 de abr de 2020). Autocosmos. Recuperado el 09 de may de 2023, de
http://noticias.espanol.autocosmos.com/listado?a=Luis%20Hern%C3%Alndez

Ponce, R., & Mena, M. (2019). Andlisis de la sostenibilidad en las cafeterias de Lima-Peru.
Revista de Investigacion Académica, 43. Recuperado de
https://revistas.uigv.edu.pe/index.php/invacademica/article/view/2274

Reyes, G. E., & Palacios, R. D. (2018). Evaluacion de la sostenibilidad en las cafeterias
universitarias en Lima, Peru. Scientia Agropecuaria, 9(3), 355-363. Recuperado de
https://doi.org/10.17268/sci.agropecu.2018.03.08

Tacuri, J. R., Castillo, E. A., & Arias, L. D. (2020). Diagnostico de las préacticas sostenibles

de las cafeterias en la ciudad de Trujillo-Peru. Revista Cientifica en Ingenieria
Ambiental, 19(2), 68-77. Recuperado de https://doi.org/10.37741/ricaia.v19i2.417



https://revistas.uigv.edu.pe/index.php/invacademica/article/view/2274
https://doi.org/10.17268/sci.agropecu.2018.03.08
https://doi.org/10.37741/ricaia.v19i2.417

