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RESUMEN

El Emprendimiento Food Lab, inici6 en el afio 2019 con el propésito de brindar productos
organicos de primera calidad a la ciudadania cuencana, esto gracias al amor por la salud, nutricion

y sobre todo conservacion del medio ambiente por parte de su creadora.

Como muchos de los negocios, Food Lab nacidé con todas ilusiones y emociones de poder
contribuir y crecer, eso fue realizado como un negocio informal, y se ha mantenido asi hasta la
presente fecha; sin embargo, ha sabido mantenerse econémicamente por cuanto su trabajo es
comercializar los productos que son previamente pedidos por los consumidores finales; es decir,

todos son vendidos en su totalidad.

Al tratarse de un negocio informal, lastimosamente empez6 sin una planeacion que le permitiera
dirigirse hacia objetivos planteados, el control interno fue dejado de lado, inclusive sus planes,
procedimientos y todo lo que conlleva a una implementacion de gestion comercial, administrativa,

y/o financiera, etc.

Este proceder, se ha vuelto algo muy comun en los emprendimientos, ya que es lo mas facil y
rapido; y, en este estudio se puede ver como afecta a la realidad de un negocio, el hecho de dejar
a un lado la administracion, centrarse en las raices y mantenerlas fuertes, para que el mismo pueda

crecer y dar buenos frutos.

El problema de salud por la mala alimentacion es un tema global, en nuestro pais, poco a poco se
han ido introduciendo alimentos con transgénicos, persevantes, saborizantes, etc., dejando de lado
los productos organicos que son minimamente transformados para la alimentacion. En el estudio
podemos encontrar varias cifras de malnutricion en nuestro pais y no solamente por la falta de

alimento en ciertos casos, sino mas bien, la mala alimentacion por parte de los consumidores.

Por este motivo, Food Lab., inicidé su proceso de introduccion en el mercado, brindando una
alternativa de alimentos organicos, saludables y prefiriendo siempre apoyar a los pequefios
agricultores, mismos que dedican su vida para sembrar y cosechar alimentos sin ningun tipo de

quimico.



Cuando inicio el negocio, el concepto fue bien manejado; sin embargo, se dejaron de lado partes
fundamentales y Unicamente se enfocaron en las ventas utilizando basicamente la técnica boca-
boca, que es una técnica buena pero que tiene sus limitaciones en cuanto al crecimiento y

posicionamiento de un negocio.

Para conocer la situacion actual del negocio, se realizaron entrevistas a la duefia y fundadora de
Food Lab., quien supo darnos a conocer la realidad de cdémo han sido manejados los procesos y

también sus ganas de ver crecer este negocio que con tanto empefio inicié alguna vez.

Se plantearon propuestas administrativas, comerciales y financieras; mismas que aportaran en el
desarrollo de este negocio y es fundamental para el desarrollo de cualquier emprendimiento. Ya
que, para ser un referente en cuanto a alimentacion organica en la ciudad, es muy importante darle
confianza al consumidor, ya que las personas que prefieren alimentarse de esta forma, tienen como
prioridad su salud y la calidad de los productos que adquiere, no tanto el precio, costo u otras

variables.

En el area Administrativa, se consider0 la organizacion de los procesos, y puesta en marcha de un

emprendimiento serio, que cumpla con las responsabilidades de permisos para su funcionamiento.

En cuanto a la parte comercial, se mantuvo la consideracion a los proveedores agropecuarios,
quienes brindardn productos de calidad que serdn probados y valorados previamente su
comercializacion; ademas se proponen estrategias de marketing mas que nada en el area de web
servicies, que seran un gran apoyo mientras la tienda permanezca como un negocio netamente
virtual, ademas se crearon estrategias de comunicacion directa hasta un analisis de entrar en

grandes mercados.

Por ultimo, se considerd implementar un area financiera, debido a la inexistencia de la misma, con

el objetivo de obtener resultados cuantificables y medibles.

Palabras clave: emprendimiento, alimentacion, productos organicos, administracién, gestion.



ABSTRACT

The Food Lab, is a small business who started in 2019 with the purpose of present first quality
organic products in Cuenca-Ecuador, originated because of the deep love about the health,

nutrition, and the environmental conservation of the owner.

Like a lot of business, Food Lab was born with hope and dream to contribute and grow up, that’s
why it started like a family and informal business, and keep it in that way until now, however, in
the economic part, has keeping up because the 100% of the products are sold out and the final

costumers just pay anticipated and pick up when the product is ready.

Being an informal business, unfortunately, it started without planning that would allow it to move
towards the stated objectives, internal control was left aside, including plans, procedures and

everything that leads to a commercial, administrative, and/or financial implementation.

This procedure has become very common in entrepreneurship, because is the easiest and fastest
way; and, in this study, we can see how it affects the reality of a business, the fact of leaving
administration aside, not focusing on the roots and keeping them strong, so that it can grow and

bear good results.

The health problem due to poor nutrition is a global issue, in our country, little by little, foods with,
preservatives, flavorings, etc. have been introduced, leaving aside organic products that are
minimally transformed for food. In the study we can find figures of malnutrition in our country

and not only due to the lack of food in certain cases, but rather, poor nutrition by consumers.

For this reason, Food Lab., began the process of introduction to the market, providing an
alternative organic, healthy food and always preferring to support small farmers, who dedicate

their lives to planting and harvesting food without any type of chemical.

When the business started, the concept was handled well; however, some fundamental parts were
left aside and they only focused on sales, basically using the word-of-mouth technique, which is a

good technique but has its limitations in terms of business growth and positioning.



Vi

In order to know the current situation of the business, interviews were conducted with the owner
and founder of Food Lab., who was able to let us know the reality of how the processes have been

managed and also her desire to see this business grow, which she started with so much effort.

Administrative, commercial and financial proposals were raised; same that will contribute in the
development of this business and is fundamental for the development of any enterprise. Since to
be a benchmark in terms of organic food in the city, it is very important to give confidence to the
consumer, since people who prefer to eat this way, have their health and the quality of the products

they buy as a priority, not so much price, cost or other variables.

In the Administrative area, the organization of the processes was considered, and the start-up of a

serious undertaking, which complies with the responsibilities of permits for its operation.

Regarding the commercial part, consideration was given to agricultural suppliers, who will provide
quality products that will be tested and valued prior to their commercialization; In addition,
marketing strategies are proposed, more than anything else in the area of web services, which will
be of great support as long as the store remains a purely virtual business. In addition, direct

communication strategies were created up to an analysis of entering big markets.

Finally, it was considered to implement a financial area, due to its non-existence, with the objective

of obtaining quantifiable and measurable results.

Keywords: entrepreneurship, health, food, organic products, administration, management.
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1.

INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

El hacer un analisis de la gestion comercial en las empresas que tienen como
objetivo principal las ventas, ocupa un lugar muy importante, ya que, en el proceso
de direccion de las organizaciones, permite contribuir con informacion oportuna
y util en los procesos para la toma de decisiones tanto para el mediano como para

el largo plazo (Clarke-Bloomfield, 2018).

Por lo general, los emprendimientos, nacen de una idea innovadora, de una
necesidad economica o personal; sin embargo, las empresas, y en especial los

emprendimientos, desconocen el beneficio de implementar una gestion comercial.

Al no tener definido el rumbo de un negocio, se corre el riesgo de fallar y fracasar,
no se podré definir clientes, productos, precios y por ende los resultados no podran

medirse; y, catalogar como viable o no el emprendimiento, seria incierto.

El término “Marketing” proviene del idioma inglés, que traducido al espaiiol se le
denomina como mercadeo o0 mercadotecnia, se trata de un método comercial
enfocado en el estudio de los procedimientos y comportamientos del mercado y
de sus consumidores. La gestion comercial analiza a las empresas para captar,
retener y crear fidelizacion de sus compradores a través de la satisfaccion de sus
necesidades. El término Marketing es la ejecucion de actividades que enfocan el
flujo de los bienes o servicios que produce la empresa hacia el consumidor o
comprador, de esta manera se organizan las acciones y los procesos cuando se
desea comunicar el lanzamiento o creacion de un nuevo producto o servicio; y, de
esta manera crear un valor de fidelidad y beneficio para las dos partes (Garcia
Pisco, (2022)).

Segun informacion obtenida en la entrevista realizada a su fundadora (Anexo 1),
la tienda “FOOD LAB” es un emprendimiento familiar informal, que inici6 en el
afio 2018, se dedica a la comercializacion de productos organicos, donde se
venden productos realizados bajo pedido por el cliente, quien realiza el pago
previo a su entrega, y por otro lado Food Lab, compra el producto a un precio
maodico obteniendo una ganancia por cada producto vendido; es por esta razon que

econdémicamente se han mantenido a lo largo de los afios; sin embargo, no ha sido

9
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posible cuantificar los resultados por cuanto no se han llevado registros de
ingresos y gastos. Desde su inicio, no se realizé ningun tipo de estudio para
organizar los procedimientos de comercializacion, tampoco se definieron mision,
vision, objetivos, y estrategias, el emprendimiento tuvo una buena acogida al
inicio, pero no se continud con el proposito de la misma, poco a poco empezaron
a crecer mas las desmotivaciones que las motivaciones para continuar, y la idea
de negocio empez6 a verse con resultado en la competencia que fue creada tiempo

después.

De esta manera, se puede sugerir que el problema es que el
emprendimiento no inicid con un estudio de mercado ni se ha definido el rumbo
de la misma, al no tener mision, vision y objetivos, para incluir técnicas de
comercializacion y mercadeo adecuadas; y, de esta manera encaminar el
emprendimiento, mismo que ya causo gastos como la creacion de la marca, logo
y compra de productos que fueron vendidos, pero, no se mantuvo un registro de

ello.
1.2 Formulacién del Problema

El emprendimiento FOOD LAB, no cuenta con una estructura de gestion
comercial, ha perdido su direccién y se ve perjudicado por cuanto no es posible
verificar si existe un crecimiento o no, al implementar estrategias y estudios, se
proyecta a aumentar las ganancias a través de las ventas, y podria llegar a ser mas
eficaz en los procesos comerciales, enfocar estrategias para atraer y retener clientes,
se ganara competitividad ya que logrard conectarse con los clientes de forma mas

eficiente, todo esto tendra como resultado mayor productividad y orden.
1.3 Justificacion teorica

Luego de haber pasado por una pandemia mundial, los adultos mayores,
han tenido un incremento en cuanto al padecimiento de enfermedades fisicas y
emocionales como: estrés, angustia, depresion, temor, hipertensién, diabetes,
artrosis, enfermedades cardiacas, estos datos fueron tomados a partir del

confinamiento (Sotomayor-Preciado, 2021)

10
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Segun los datos obtenidos de la Organizacion Mundial de la Salud (Organizacién

Mundial de la Salud, 2021), se encontro lo siguiente en cuanto a la malnutricién:

Figura 1

En todas sus formas, la malnutricién abarca la desnutricion, los desequilibrios de vitaminas o minerales, el sobrepeso, la obesidad,
y las enfermedades no transmisibles relacionadas con la alimentacion.

i
=

1900 millones de adultos tienen sobrepeso o son obesos, mientras que 462 millones de personas tienen insuficiencia
ponderal.

52 millones de nifios menores de 5 afios presentan emaciacion, 17 millones padecen emaciacién grave, y 155 millones
sufren retraso del crecimiento, mientras que 41 millones tienen sobrepeso o son obesos.

Alrededor del 45% de las muertes de menores de 5 afios tienen que ver con la desnutricién. En su mayoria se registran en
los paises de ingresos bajos y medianos. Al mismo tiempo, en esos paises estdan aumentando las tasas de sobrepeso y
obesidad en la nifiez.

Las repercusiones en el desarrollo y las consecuencias de indole econdmica, social y médica de la carga mundial de la malnutricion:
son graves y duraderas, para las personas y sus familias, para las comunidades y para los paises.

Ny
Ry

Fuente: Elaboracién Propia
1.4 Justificacion Practica

El Plan Intersectorial de Alimentacion y Nutricion Ecuador 2018 — 2025
(Ministerio de Salud del Ecuador, 2018), sefiala que las circunstancias por las
que atraviesa nuestro pais, en cuanto a la nutricién, es parecida a lo que se esta
viviendo en todo el mundo, puesto que los ultimos 10 afios, se ha vivido una
transformacion epidemiolégica y nutricional, lo que da como consecuencia, el

crecimiento de la tasa de sobrepeso en las diferentes edades de los ecuatorianos.

Al ver que existe una necesidad en cuanto a la alimentacion y nutricion
saludable, nacid la idea de crear una Tienda Organica, que se enfoque en
brindar productos que aporten a la alimentacién saludable, y con esto aportar
al desarrollo local; sin embargo, inicid su actividad sin percatarse de necesitar

un estudio de gestién comercial.

La gestion comercial comprende todas las acciones y movimiento s que debe
llevar el equipo de esta area, con el fin de cumplir los objetivos propuestos. A
partir de ahi, se puede estudiar la relacion que existe entre el vendedor y un
cliente, puliendo los aspectos necesarios para que la propuesta comercial sea
efectiva.

11



Figura 2

12

Para crear una estructura en un negocio; y asi, incrementar su productividad,
es importante elaborar un organigrama que comprenda las areas mas
importantes, siendo una de ellas el &rea de ventas, por tal motivo, es importante
establecer y conocer el perfil de un gerente comercial para la empresas, esto es,
el que se encarga de coordinar al equipo de ventas, dandole estrategias y
tecnologias eficaces, mismas que permiten llegar a cumplir los resultados
propuestos como objetivo, ellos organizan controlan, ordenan, evalGan las
operaciones y actividades del comercio para la venta del producto o servicio
(Euroinnova, 2022).

La gestion comercial, trata de agrupar procesos de ventas, publicidad, y
marketing con el objetivo de satisfacer las necesidades de los clientes enfocado
en tres variables: reducir costos, aumentar las ventas, y mejorar la gestion de la
empresa, todo esto acorde a lo esperado por parte del mercado objetivo (Since
Rafaele, 2021).

Dentro de los objetivos mas comunes de la gestion comercial, podemos

destacar los siguientes:

Optimizar las relaciones comerciales

Medicion de resultados

Organizacion del equipo comercial o fuerza
de ventas

Fuente: Elaboracion Propia

La preocupacion y ansiedad por el cambio climatico y el cuidado del medio

ambiente, se ha desarrollado de una manera tal que crea un cambio de habitos en

el consumo y alimentacion por parte de los hogares, los cuales buscan diariamente

12
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consumir productos naturales y lo menos procesados posibles; garantizando que

su elaboracion no afecte al medio ambiente y al mismo tiempo, sean saludables

(Macas, 2018). De manera especifica, el incremento del uso de insecticidas y

plaguicidas quimicos utilizados en la agricultura convencional y la proliferacion

de productos genéticamente modificados, aumentan el riesgo percibido por los

consumidores (Olivas y Bernabéu, 2012). En este sentido, los productos que

provienen de la agricultura orgénica, basada en la no utilizacion de productos

contaminantes, es la respuesta a la preocupacion de los consumidores (Macas,

1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo general

Reestructurar el sistema de Gestion Comercial que se ha realizado en el emprendimiento

familiar de la Tienda Organica “Food Lab”.

1.5.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la realidad actual de los procedimientos que se estan
utilizado, para conocer el estado en el que se encuentra el
emprendimiento, mediante la indagacion de las experiencias obtenidas

en los afios de su funcionamiento.

Analizar la Oferta y la Demanda del emprendimiento FOOD LAB, en la
ciudad de Cuenca, desde octubre de 2019 hasta enero de 2021.

Planificar estrategias de comercializacion, para establecer canales de
distribucion y llegar al mercado, mediante la implementacion de

tecnologias digitales y presenciales dentro de la ciudad de Cuenca.

1.6 Principales Resultados

Se indagd sobre la situacion actual del emprendimiento Food Lab, mediante una

entrevista realizada a su fundadora (Anexo 1), se encontrd que se trata de un negocio

informal, mismo que no se estuvo controlando de manera eficaz, donde se pueda hacer

un analisis de los resultados alcanzados hasta la presente fecha; sin embargo, con la

propuesta metodoldgica, se llegara a entender las causas y recomendar soluciones para

13
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que el negocio pueda continuar a flote y ademas iniciar como un negocio formal y crecer

en cuanto a ventas:

En el &rea comercial, se puede decir que, al tratarse de una tienda virtual, el Unico
medio para vender a los usuarios, son las redes sociales, mismas que no se han
dado mucho movimiento en los Gltimos tiempos, por lo que se propuso el manejo
de redes sociales, y pagina web, la organizacion con los proveedores y los
productos que se comercializan.

En cuanto al &rea Administrativa, al tratarse de un negocio informal, se propuso
cambios en la organizacion interna, marca, ademas registros y permisos de
funcionamiento, mismos que son necesarios para establecer un vinculo de
responsabilidad.

En el rea Financiera, siendo la mas abandonada, se llegd a la conclusion de la
solvencia de un negocio virtual, por cuanto Gnicamente comercializa lo que vende,
sin embargo, se planted recomendaciones de controles internos para poder obtener

estados financieros.

2. MARCO TEORICO

2.1 Marco Conceptual

Toda organizacidn, ya sea una empresa 0 emprendimiento, etc., necesita tener un

norte, es decir, directrices o politicas que la guien, y le otorguen facilidades por medio de

un andlisis que comprenda lo interno y lo externo, necesita conocer cudles son sus

objetivos, que espera obtener en el futuro y es justo en ese momento cuando nace

la planeacion estratégica , como parte de la gerencia estratégica para definir el

alcance, lo que se quiere ser y establecer, y ademas conocer cual es la razén de ser

de la empresa, estos son solo algunos de los aspectos importantes que permitiran

plantear las estrategias necesarias para cumplir con lo que la organizacion espera
(Gonzélez, 2019).

2.2 Discusion de Enfoques de Diferentes Autores

La planeacion estratégica es una funcion que todo gerente o director debe

saber que es vital, por cuanto el éxito o fracaso de las empresas se define, ya que una

14



15

estrategia no adecuada puede acarrear serios problemas, sin importar lo eficiente que
puede ser la empresa internamente (Jama-Zambrano, Importancia de la planeacion

estratégica en empresas en el siglo XXI, 2019).

Uno de los pilares de una organizacion, es el control, ya que mediante esta
herramienta se puede verificar si los trabajos ejecutados, corresponden a los trabajos que
se planificaron en un inicio, también el descubrir los errores cometidos, mismos que se
pueden subsanar de manera oportuna; y, de esta manera llegar a los objetivos propuestos.
Es muy importante sefialar que la gestion administrativa es una herramienta fundamental
para llevar a cabo el manejo exitoso de cualquier organizacidn o empresa (Chavez-Haro,
2020). Por esta razén, se utilizara el control, como medio para verificar el crecimiento del

negocio.

Las palabras “oportunidad y amenaza” dan a entender las circunstancias externas
positivas 0 negativas para un emprendimiento o negocio, dichos términos provienen de
las variaciones en el medio ambiente; tales como las situaciones y hechos que puedan
suceder en el futuro, siempre y cuando afecten al desarrollo del negocio (Jama-Zambrano,

Importancia de la planeacion estratégica en empresas en el siglo XXI, 2019).

Una vez que se logran definir las principales oportunidades y amenazas de una
empresa, el siguiente paso a tomar es evaluar los elementos con que se cuenta en ese
preciso momento, para de esta manera ofrecer una respuesta conveniente, esto es lo
que conocemos como fortalezas y debilidades; se deben considerar los aspectos que se
manejan en la organizacion, como los recursos humanos, fisicos, financieros, técnicos
y tecnoldgicos, riesgos, etc. (Jama-Zambrano, Importancia de la planeacién estratégica

en empresas en el siglo XXI, 2019).

Existen estudios que aseguran que se ha comparado dos factores del cliente o
consumidor, en primer lugar, los factores internos (como su proceder y ademas la parte
demogréfica) estos aspectos influyen notablemente en la toma de decisiones en cuanto al
consumo de productos organicos. Especificamente, adquirir productos basandose en un
factor como la salud, es inclusive mas decisivo que la conciencia ecoldgica, esto como

indicador de comportamiento de los consumidores (Andrade & Ayaviri, 2018).

Las transiciones en las organizaciones, se desarrollan en el proceder de una

generacion, de los cambios en la mente del consumidor y su estructura, esto con el
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propdsito de llegar a una sostenibilidad. La velocidad con que se generan los cambios a
través de los afios es cada vez mas acelerada, esto genera en las empresas la necesidad
de estar atentos a las tendencias del mercado, en las cuales los clientes cada dia

poseen mas informacion debido a la facilidad de su acceso (Gonzélez, 2019).

Blanco- Ariza, sefiala que la competitividad es otro pilar que continda
consolidandose como un enfoque en la teoria administrativa, dada la entrada de un nuevo

escenario que pone en riesgo los aspectos importantes de gestién como:

e Demanda
e Mercado
e Clientes

e Competencia

Estos cambios invitan a investigar sobre cdmo las organizaciones Pymes deben
considerar la forma por la cual estan estructuradas, de tal manera que sus recursos y
capacidades puedan adaptarse a estos cambios, y cumplir la exigencia de ser dindmicas,
adaptables y flexibles, y con esto lograr una conciliacion, rapida y acorde a los diferentes

cambios que se presentan en su entorno de negocios (Blanco-Ariza, 2020).

Las estrategias son disefiadas para conseguir ventajas competitivas en las
organizaciones, esto contempla una de las tareas de mayor responsabilidad que deben
atender los administradores en el presente, ya que de las acciones que se lleven a cabo
depende el futuro de la empresa en cuanto al cumplimiento de objetivos, desarrollo de
politicas y alcance de metas establecidas, en un entorno caracterizado por mayor

competencia (Sanchez, 2018).

Es muy importante buscar la eficiencia en las organizaciones, empresas,
corporaciones; se necesita trabajar o desarrollarse con modelos de gestion, pues estos
permiten prever todo tipo de situaciones, ya sean positivas 0 negativas; y, la virtud de un
modelo es que la ejecucion de actividades es de manera ordenada y rigurosa, lo cual
permite anticiparse a los escenarios en lo posible o tomar medidas para afrontar las
inseguridades del entorno, y por otra parte responder al movimiento del mercado o sector

industrial al que pertenecen (Quintana, 2020).

Dentro del sistema econdmico ecuatoriano, el sector de la economia popular y

solidaria es una parte importante de la llamada “politica pablica”, ya que se trata de una
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forma de mostrar ser parte en la organizacion de los negocios y emprendimientos que
existen en el pais. La economia popular y solidaria, ha sido formada en su mayoria por
los pequefios y micro emprendimientos para buscar la identificacion, y respaldo juridico
con el objetivo de que estos negocios informales, se formalicen. Sin embargo, el reto
reside en ablandar las circunstancias politicas y economicas; y, de esta manera, estos
emprendimientos puedan mantenerse en el tiempo, y adicionalmente se unan a otros
sectores que les puedan ofrecer un valor agregado, y logren alcanzar niveles cada vez mas
altos de produccion. Por otro lado, la optimizacion de un producto, deberia ser una
preferencia de la politica publica, ya que posee un camino extenso a seguir, a pesar del
empefio realizado por impulsar negocios nuevos, pequefios y novedosos, y que ademas
tengan un desarrollo tecnoldgico, la financiacién se ha realizado en su mayoria en el area
cientifica, de tecnologia e innovacion, dentro de los diez Gltimos afos, parte de los
sectores publico y privado. Por todo esto, se precisa la existencia de una correlacion en el
area educativa, con desarrollo de capacitaciones, mismos que deberian tener una
estabilidad dentro de los planes gubernamentales, y de esta manera, poder verificar los
resultados a tiempos mediano y largo plazo. Las empresas tecnoldgicas son atraidas por
un ambiente gentil para la inversion, puede ser una manera de favorecer la transferencia
de tecnologia y la difusion de conocimientos, y factores positivos para la propagacion de

emprendimientos (Zamora-Boza, 2018).

La indagacion que vincula la aspiracion de compra de los alimentos organicos y
saludables, demuestra que el discernimiento del consumidor es un causante muy
importante, ya que esta variable estima tener una conciencia sobre el cuidado del
ecosistema y la responsabilidad personal sobre la salud. Los alimentos organicos deben
afianzar que su proceso hasta llegar al producto terminado y la distribucion, sea usado
con elementos amigables al medioambiente; y, a su vez, minimice el peligro para la salud
por el uso de sustancias nocivas. Ademas, se menciona que las normas subjetivas influyen
en la intencion de compra, en relacion con las expectativas que otras personas tienen

frente al comportamiento (Ordofiez Abril, 2021).

Ahora, al hablar de los alimentos organicos se puede decir que se trata de
productos de origen vegetal, animal o cualquiera de sus raices, que son producidos con el
uso de elementos organicos y naturales; dicho de otro modo, sin utilizar quimicos,
elementos sustancias toxicas o aditivos dafiinos para la salud, en ninguna fase del ciclo

del proceso, ni en los materiales utilizados, hasta llegar al producto final. Al consumir de
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este tipo de alimentos organicos, se obtiene muchos beneficios para la salud, puesto que
son ricos en vitaminas, minerales y antioxidantes. El cultivo de esta clase de alimento,
cambia positivamente el ecosistema en el que vivimos, por cuanto existe un cambio en
los nutrientes y el agua que emana del suelo. De la misma manera, los procedimientos
usados para la siembra, cosecha, y transformacion de estos productos, permite que las
plantas, cereales, frutas, cumplan con su proceso natural. Cabe resaltar que para que un
producto sea denominado orgénico, este debe contar con una certificacion que valide su

proceso (Posada, 2018).

Los consumidores de productos organicos, antes de adquirir productos para su
consumo, se inspiran en conocer sobre el origen de los alimentos que compran e ingieren;
averiguan los factores importantes que forman parte de su produccion, en especial su
procedencia; de la misma manera, se interesan en el desarrollo sustentable y sostenible, e
identifican el manejo de sus cultivos, lo cual hace una gran diferencia de los otros
consumidores, para la contribucién en el cuidado del medio ambiente. Asi mismo, los
productores de cultivos orgéanicos y agroecoldgicos presentan una concepcion clara de la
sostenibilidad del medio ambiente, esto permite lograr una total sincronia con el interés
de los consumidores en apoyar al campesino local (que no utilice productos quimicos);
todo esto sin interesarle la ausencia o no de un sistema formal de certificacion comercial
(Mufioz Y. S., 2020).

El incremento del consumo de alimentos organicos en el Ecuador rodea entre un
término medio del 10 al 15%; v, sigue creciendo con el paso del tiempo, en especial desde
hace 15 afios. Actualmente, el consumo de alimentacion saludable, también ha crecido,
especialmente en el consumo de frutas, hortalizas, carnes, lacteos y alimentos para nifios.
Por parte de los compradores, se puede decir que son consumidores que se preocupan por
la salud del ecosistema, la seguridad de los alimentos con los que se nutren y el bienestar
de los productores, ya gque se conoce que los mismos, han sido afectados por métodos de
produccidn que afectan a su salud; este tema muy importante, y debe viralizarse por medio
de estrategias de Marketing Viral. ElI Ecuador sigue teniendo un mercado interno
potencial que debe explotarse, ya que mucha gente por desconocimiento no consume
estos productos y hay muchas oportunidades de crecimiento y expansion en este sector

de la economia (Véliz, 2018).
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2.3 Andlisis Critico de las metodologias existentes relacionadas al problema

Las ciencias aplicadas como la tecnologia, es actualmente uno de los factores mas
importantes, mismos que tendran una gran incidencia a futuro. Con estos antecedentes,
se comprende que con el nacimiento del e-commerce o comercio electrénico, los
inversionistas se han incrementado, y se muestran mas interesados en comercializar por

medios digitales antes que por los medios tradicionales (Ortega, 2018).

El Ecuador se empezd a poner en practica el Marketing Digital a partir del afio
2013, dentro de un analisis que fue elaborado en referencia al manejo del mercadeo en
el sector turistico, en especial las pequefias empresas, mediante una encuesta realizada en
Quito, a 51 de las pequefias y medianas empresas de dedicadas a este negocio, se concluyd
que el 75% de las mismas, no son manejadas con técnicas de mercadeo, sino mas bien de
manera muy informal, se demuestra como resultado que existen muchos errores en el
manejo de la gestion, y por ende una participacion minima en el mercado que se dedica a
este tipo de negocios, volumen de ventas bajas y utilidades reducidas en su mayoria. En
cuanto al Marketing Digital y uso de redes sociales no se presentan resultados, en ese
estudio; sin embargo, sugieren una estrategia basada en la recomendacion “boca a boca”,
que es ofrecer premios por cada nuevo cliente que recomienden la visita de publicidad en
las redes sociales (Lopez O. B., 2018), esta estrategia es la que ha venido utilizando el
emprendimiento Food Lab, y se ha dado a conocer con sus clientes.

Los ultimos afios han sido de gran avance para todos los medios, asi como también
para los consumidores, quienes buscan satisfacer esa necesidad de sentirse comunicados
con datos e imparten informacién sobre sus expectativas y exigencias, lo cual es muy
significativo para el crecimiento del marketing, mismo que cada dia toma mas fuerza en
su transicion hacia el mundo digital. Por ende, la demanda de servicios de marketing
digital, como publicidad en linea, patrocinios, dominios web, cuentas empresariales en
redes sociales, se incremente de tal modo que la adquisicion de estos servicios es accesible
incluso para aquellas empresas o emprendedores que desean captar un mercado
determinado (Cisneros, 2018).

Cuando hablamos de marketing digital, hablamos de una herramienta poderosa,
misma que es un pilar fundamental cuando se busca dirigir acertadamente la informacion
del negocio obtenida, todo esto dirigido al mercado tanto interno como fuera del pais,
hablando de la marca y los servicios o productos realizados. Las pequefias, medianas y

microempresas, deben transformar sus procesos, utilizando tecnologias de informacion
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que sean optimos; y, de esta manera, el cliente se sienta bien tratado desde el inicio de su
compra hasta posteriormente, ya que esta area tiene el mismo peso de importancia que la
misma elaboracion de los productos. En el Ecuador el comercio digital, ha tenido un
avance en cuanto al uso de medios tecnoldgicos para promocionar productos, esto gracias
a la comunicacién directa que existe con los consumidores, lastimosamente es muy
importante recalcar, que por ser un pais donde se ha dado una gran cantidad de estafas,
existe todavia una parte de los consumidores que no confian en la compra virtual, y
prefieren hacerlo de manera fisica; es por esta razon que las empresas han optado por
utilizar técnicas para que los consumidores se sientan seguros al realizar sus compras, con
el uso de paginas web y sistemas de cobro seguros. Pese a que suele ser muy costoso o
muchas de las veces inaccesible, realizar inversiones en la compra de aplicaciones y
tecnologias, al iniciar un emprendimiento, existen facilidades y otras opciones de bajo
presupuesto que llegarian al mismo fin. Es muy importante que los emprendimientos
tomen como ejemplo las nuevas tendencias e inviertan en esta area porque representa una

creciente ventaja competitiva para los negocios nacientes (Cisneros, 2018).
3. METODOLOGIA
3.1 Unidad de Anélisis:

Food Lab, es el emprendimiento familiar que se utilizara como Unidad de
Analisis, mismo que cuenta con una oficina digital, no dispone de un local fisico
comercial, ni una bodega donde se almacenan los productos para la venta.

Dentro del emprendimiento, existe una sola area que es la de comercializacién, misma
que es manejada de manera informal por su duefia, a quien se le entrevisto para conocer
la realidad del emprendimiento y con esto tener una visioén 360 del negocio, ademas de
poder tener como resultado un modelo de gestién apropiado a las necesidades de este,

mismas que podrian aplicarse en su realidad.
3.2 Poblacion:

Para seleccionar la muestra de clientes, y al tratarse de un emprendimiento
relativamente nuevo, en la entrevista realizada a su creadora, se obtuvo como respuesta
un total de 43 clientes que han comprado los productos ya sea una 0 varias Veces,

independientemente del tipo de producto, por lo que se tomé como muestra a su totalidad.
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En cuanto a la competencia, se tomara como poblacién, a 4 negocios similares, estos datos
fueron tomados en la entrevista realizada a la propietaria de Food Lab, y mediante la
encuesta realizada a los consumidores, en donde se identific6 como competidores
potenciales a: “El Arandano”, “Organic Way”, “El Tokte”, “La Huerta del dia”, ya que
son algunos de los locales que comercializan productos organicos y saludables, siendo
“El Arandano” el mas representativo ya que es el Unico establecimiento que se encuentra
registrado en el SRy ha formalizado su funcionamiento, tiene una variedad de productos
y precios bajos, esto sirvié como ejemplo para mejorar la propuesta metodolégica.
También se tomé como referencia la informacion de los proveedores, siendo estos
muy reducidos, ya son Gnicamente 2 y se tomd como referencia del 100% de proveedores,
datos como la frecuencia de compra, monto total de la compra y se analiz6 la busqueda

de nuevos y més proveedores para ampliar la carta de productos.
3.3 Métodos a emplear:

Los métodos empleados para obtener y analizar la informacion fueron: inductivo
y deductivo, siendo el primero relacionado directamente con la investigacion cualitativa
y el segundo siendo la investigacion cuantitativa. Esta investigacion se realizo en base a
la poblacion de consumidores y a datos extraidos directamente de la propietaria, quien es
la Unica colaboradora, ademas informacion de competidores e inventarios.

El método cuantitativo se empled para realizar un analisis profundo y comparativo
gue se muestran en el emprendimiento, tanto financieros como de inventarios, de los afios
2018 al 2021. Para la poblacion de los clientes, se trabaj0 mediante encuestas
estructuradas de 11 preguntas que llevan al objetivo de compilar informacién sobre ellos,
misma que fue recopilada y analizada para la obtencidn de resultados medibles.

También se aplicé el método cualitativo, para obtener informacion de la
competencia, mediante tres encuestas dirigidas a los propietarios de “El Tokte”, “Organic
Way”; y, “Khatu Organic”, con estas encuestas se obtuvieron datos que nos ayudaron a

realizar la propuesta metodologia de “Food Lab”

Asi como también compararon parametros que se utilizan actualmente con los que
se espera tener en el futuro ya con la implementacion de las estrategias propuestas, todo
esto fundamentado en los precios, calidad y variedad de productos, margen de ganancia,
formas de pago y mas variables que se utilizaran para dar un giro en el crecimiento y

rentabilidad del negocio.
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Finalmente, se observara la situacion actual del emprendimiento, en cuanto a
inventarios, procedimientos internos y movimientos de ingresos y gastos, para el

levantamiento de funciones de areas, procesos administrativos, y auditoria de procesos.
4. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1 Analisis, interpretacion y discusion de Resultados

Para lograr alcanzar el objetivo general y los objetivos especificos, se realizo el
andlisis de la informacion, para esto, se dividio la misma en informacidn externa e interna,
siendo para la primera el entorno de negocios similares, tenencias actuales de
alimentacion, entorno economico, esto con los datos relevantes obtenidos en las

entrevistas a los managers de negocios locales similares, las encuestas a los compradores.

En cuanto al analisis de la informacion interna, se analizo la informacién obtenida
a la entrevista de la duefia del negocio; y, ademés todo lo observado en el manejo de los

afios 2019 al 2021, para tener una idea general de donde se esta partiendo.

Se analiz6 también la estructura del negocio, a pesar de ser una sola persona quien
la maneja, se analizaron las diferentes areas y la forma en la que se estuvieron llevando,
ademas se trabajo en las herramientas para dar el giro del negocio como herramientas de
control interno, levantar manuales de procedimientos de compras, plan de marketing, y

herramientas que aporten al desempefio y crecimiento el negocio.

Andlisis Interno:

Se realizé un estudio y observacién del negocio, por lo que se utiliz6 toda la
informacion disponible como procesos de compras, ventas y canales de comunicacion,
esta informacion se levantdé mediante conversatorios y entrevista realizada a la propietaria

y creadora del negocio y ademas unica persona que labora.

La informacidon de los procesos, es netamente lo que se ha estado realizado, sin

ser estos estandarizados o formalizados.

Para conocer mas a fondo el negocio, en la entrevista realizada a su fundadora, se

encontraron los siguientes factores internos y externos:

Fortalezas:

e Existe un compromiso con el medio ambiente de parte de la duefia.
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e EIl objetivo del negocio no es unicamente monetario sino mejorar la salud y el

planeta.

Debilidades:

e Se mantienen Unicamente dos proveedores.

e No se cuenta con una tienda fisica

Al tratarse de un negocio que ha existido por 4 afios, no se ha estado dando ningun
movimiento, a no ser que existan pedidos especificos de los clientes, cuando se inicid fue
uno de las pocas tiendas que se dedicaba a la venta de productos organicos y naturales;
sin embargo, con el paso del tiempo, este tipo de negocios ha ido incrementando ya que

la demanda también ha crecido.

Poco a poco la ciudad de cuenca se ha ido transformando en una ciudad deportiva y

de buenos habitos alimenticios.

En cuanto al &rea administrativa y financiera, se puede decir que son inexistentes, ya
que la duefia del negocio es la Gnica persona que se encarga del giro del mismo, sin ser
este su ingreso primario, por lo que no se tiene una variedad de proveedores, tampoco se
lleva un inventario de productos ni un analisis costos gastos, se tiene una cartera de
clientes fieles, quienes han probado los productos y han hecho compras repetitivas ya que

conocen la calidad del producto que reciben.

No se mantiene procesos internos ni objetivos para dar un giro de organizacion y

crecimiento del negocio.

Analisis Externo:

Se realizé un analisis del entorno cercano al negocio de la comida saludable,
obteniendo informacion de fuentes como entrevistas a tres duefios de negocios locales

similares; y, encuestas realizadas a los consumidores de los productos.

De las entrevistas realizadas se puede deducir que los tres expertos iniciaron con
el mismo proposito, luego de haber tenido inconveniente en su salud, pudieron mejorarla
con alimentacion saludable, por lo que su anhelo es contagiar a las personas el consumo

de este tipo de alimentos; ademas, se considera que la fidelidad de los clientes se da por
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la conciencia y el valor a su vida personal y a su cuerpo en especial; ademas son personas

saludables y que buscan mejorar sus habitos alimenticios.

El mayor desafio que han experimentado son los costos de los productos, ya que
son altos y no hay muchos distribuidores, también la baja cantidad de interés en la vida
saludable por parte de la ciudadania, sin contar con el dificil acceso a los créditos para

ampliar y expandir el negocio.

Es importante recalcar que este estudio se realizé durante los afios 2020 y 2021,
por lo que otro limitante seria la baja econdmica en todo el pais por la pandemia mundial
COVID -19.

Oportunidades:

e Existe un boom en cuanto a la alimentacion saludable y mantenimiento fisico.

e El uso de canales virtuales para la compra de productos de alimentacion.

Amenazas:

e Actualmente ya existen varios negocios con el fin de ofrecer alimentos saludables.

e El crecimiento de la inflacion encarece los productos.

En cuanto a las encuestas realizadas a los 43 compradores de Food Lab, se construy6
un Buyer Persona, con el objetivo de representar los diferentes tipos de compradores que
consumen los productos de la tienda en uno solo, esto nos ayuda a conocer el pablico
objetivo y crear estrategias de marketing lo mas posiblemente orientadas a partir de sus

necesidades y perfil, por lo que se veria como lo siguiente:
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Figura 3
BUYER PERSONA

Veronica
Vintimilla

e Tiene 35 afos

e Se graduo de la universidad.

e Disfruta de un trabajo
permanente con un ingreso
mensual de 1000 ddlares

e Al momento de comprar sus
productos organicos se fija
en su calidad y las
recomendaciones.

e Ama leer y hacer deporte

e Se comunica mediante
WhatsApp e Instagram

e Hace sus compras en el
super y tienda del barrio

e Busca alimentarse
sanamente.

Fuente: Elaboracion Propia
4.2 Propuesta Metodologica:

Con la informacién obtenida en el andlisis realizado en el emprendimiento Food
Lab., es necesario crear una estructura interna de cada una de las areas, como los procesos
comerciales de compra y venta de productos, administrativo en cuanto al personal que
labora en el negocio, area financiera de costos y gastos, inventarios, todo esto con el

objetivo de asegurar la sostenibilidad y crecimiento con el tiempo.
Mision, Vision y Valores

Mision:

25



26

Ofrecer productos orgénicos de primera calidad, minimamente procesados.
Vision:

Ser la mejor comercializadora de productos organicos en la ciudad de Cuenca
Valores:

- Amor por el planeta y el medio ambiente
- Preocupacién por la salud

- Buscar alimentarse sanamente

Es necesario distinguir y ser conscientes de cuales son las areas donde se aplicara el
modelo de gestion, mismo que debe ser apegado a la misién y visidn propuestas, para esto

se formulara estrategias de cumplimiento aplicables.

Tal como se menciono en lineas anteriores, se va a trabajar en el &rea comercial,

administrativa financiera e inventarios, poniendo mas énfasis en el area comercial.

Area Comercial:

Se elabor6 un modelo CANVAS, con el objetivo de conocer los aspectos clave del

negocio, visualizar la informacién de los clientes, propuestas de valor que se ofrece.
Figura 4

Modelo CANVAS
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Socios Clave:
Mejores proveedares
nacionales &
internacionales de las
diferentes productas

Actividades Clave:
- Compromisa con el
medioambisnts
- Intermedio entre el mayarista v el
consumidar final

- Calidad del Froducto

Recursos Clave:
- Fizicos [Bodegal
- Financieros [aportes de los socios
yprestamo bancaria)
-Humanos [personal para manejo
de RRS5]
— Imtelectuales [pagine webl

Propuesta de
Valor:
FaodLab, aparte de
alimentacidn
zaludable, tambisn
ofrece una experienciz
de ayudar al
medioambiente al
comprar prodeutos con
empaques reutilizables
y biodegrabales al

Relacidn con los clientes:
- Dezcuento en la reutilizacidn del
envase
- Azesora nutricional gratiz en el
uso de los productas
-Blag de recetas utilizanda las
productas
- Trato rapido v eficaz, semvicio post
venta, el cliente zabe que compre a
ur experta

108,
Labusna atencion en
la compra, pre y post
venta,
Latienda anline,
ofrece comodidad.

Canales:
Redes Sociales
FPagina web
\Whatzapp Bussines

Segmentos del
Mercado:
Habitantes de la
ciudad de
cuencatodos los
miembros de una
familiz que cumplan
con los siguisntes
requisitos:

- busguen mejorar su
zalud fisica
-buzquen colabarar
con el cuidada del
ecosistema
-pErsOnas que quisran
cambiar sus habitas
alimenticios
Ademas tiend as fisicas
que quisran vender los

Estructura de Costos:

Caostas Fijos: Sueldo asistente administrativo, disenadar v programadar

web, hosting, dominios

Fuente de Ingresos:
- Alimentacion Saludable

- Ayudar ala conservacion del medicambiente
- Aesesoria nutricional gratuita

Costos Variables: Servicios Basicos, etiquetas, empagues, gastos de Eferat
gestiones E'D-L‘I'.'D .
. ’ ) ) . ~Transferencia Bancaria
Impuestos: Declaracion de lwa, registra en propiedad intelectual
-Paupal
- Pauphone

Fuente: Autoria Propia.

Como objetivo de corto plazo, el &rea comercial se encargara de que la ciudadania
conozca la existencia de Food Lab, esto se lograra con canales de comunicacion activos

en redes sociales principalmente.

Se propone el siguiente logotipo y envases para los productos, con esto se llegard mejor

a los clientes y se posesionara en sus mentes:

Figura 5
LOGOTIPO

[Nr
it
LAB

El logotipo propuesto fue pensado para dar a

conocer la marca de la tienda, esta pensado en la
esencia de Food Lab, como es la tipografia que
asemeja a las ramas de un éarbol, ya que el
negocio se inspira basicamente en el cuidado del
ecosistema y del medio ambiente que nos rodea,
ademas las espigas que son la representacion del

fruto de a tierra que ofrece el alimento.
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Ademas, se elaboraron propuestas de envases retornables, para la conservacion del medio
ambiente, mismos que pueden ser reutilizados en la compra del mismo producto o lo que

el consumidor desee:

Figura 6

También se realiz6 un analisis ARCO, que es una herramienta que permite
analizar las aspiraciones, las restricciones, las capacidades y las oportunidades que como
negocio deben contemplar antes para ver en este modelo de negocio la factibilidad,
rentabilidad y sostenibilidad mantenida en el tiempo. Esto con la finalidad de situarnos
en la realidad del mercado, es decir, identificar si el consumidor, realmente necesita o

quiere el producto o servicio.

Después por supuesto es indispensable reconocer las restricciones legales,
financieras, culturales, logisticas etc., ya que sin ello por mucho que sea buena una idea
si legalmente por ejemplo no estd permitido, no se puede hacer nada. También es
importante definir las capacidades para compararlas con el mercado y la competencia y

ver si éstas son sostenibles, y si realmente son valiosas para el cliente.

Finalmente, un analisis empresarial no puede estar completo sin contemplar las
oportunidades que existen en el mercado y si por supuesto podemos abordarlas, ello con
el objetivo de crear estrategias que permitan ejecutar estas oportunidades.
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Se realizd un cuestionario base a la misma duefia de Food Lab, para continuar con la
propuesta, obteniendo los siguientes resultados:

1. ¢Cuenta la ciudad de Cuenca con alternativas de productos organicos?

No( )

Si( X))

¢Quiénes lo ofrecen?

e Laprimavera

e EIl Tokte
e El Arandano
e EIl Néctar

e Natuorganic

2. ¢Cudl es el mercado meta, es su interés enfocarse a nichos de mercado o a
distribuidores?
Nicho de mercado ()
Supermercado ()
Distribuidor ()
Consumidor Final ( X )

3. ¢Cuél es el target del consumidor potencial?
Por ingresos ()
Por caracteristicas del consumidor ( X )
Poredad ()
Por tendencia ( X )

4. ¢Qué caracteristicas definen al consumidor?
e Estilo de vida
e Habitos alimenticios
e Estado de salud

5. ¢Tiene contacto en algiin mercado en particular?
No( )
Si( X)
¢en cudl? Organic way market

Figura7
RESTRICCIONES AMBIENTALES

ARCSA
Restricciones Legales Registro Sanitario
IEPI
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Restricciones Geograficas

Vias de comunicacion

Restricciones Financieras

Capital inicial
Liquidez
Cartera de cobro
Acceso a créditos

Restricciones
Medioambientales

Estacionalidad
Uso de pesticidas
Uso de conservantes y

preservantes
6-@ Q, Fast Food
Restricciones Culturales | Costo de comida organica
%’@@ Durabilidad

Restricciones Logisticas

Distribucion organizada

Fuente: Autoria Propia

Figura 8
CAPACIDADES ORGANIZACIONALES

CAPACIDADES
RARAS
Sostenible y
sustentable

CAPACIDADES
VALIOSAS
Bienestary
Salud
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CAPACIDADES
CARAS DE
IMITAR
Empaque

CAPACIDADES ESTRATEGICAS
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Figura 9
Resultados de la combinacion de los criterios de analisis de las
capacidades para saber si una ventaja competitiva es sostenible:
ilLa éla ¢:La capacidad |;La capacidad o| Consecuencias | Implicaciones
capacidad capacidad o | o el recurso es | el recurso es Competitivas para el
oel el recurso es | caro de imitar? | insustituible? Desempeiio
recurso es raro?
valioso?
Utilidades
No No No No Desventaja Inferiores al
Competitiva promedio
Igualdad Utilidades
Si No No Si/ No Competitiva Promedic
Ventaja Utilidades
. ) Si No Si/ No Competitiva Promedio y
Si Temporal Superiores
Ventaja Utilidades
) P : : Competitiva Superiores al
Si Si Si Si sostenible Promedio
_ F___ ooaaaaaa
Figura 10
Capacidades Situacion actual T+1 T+2 T+3
Servicio de
asesoria (0] (8] (0] (0]
nutricional
Monitoreo del
estado de salud P | 0 0
del consumidor
Asesoria
personalizada
enla (8] (0] (0] (0]
adquisicion del
producto
g | | 0
Concursos y
promociones P | 0 0
Video blog P [ 0 D

P: capacidad prevists. D: capacidad a dar de baja o derogar. | capacidad en implementacion. O capacidad instalada y
oparativa
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Figura 11
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Figura 12
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Figura 13
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Tabla 1

Analisis ARCO: Sintesis y combinacion de factores

LA HORA DE SACAR
CONCLUSIONES CON EL
ANALISIS ARCO

OPORTUNIDADES (O)
Ser pioneros a nivel local en
productos organicos.

Reducir costos operacionales.
Crear alianzas estratégicas con
distribuidores.

Difusion de la marca.
Aumentar ganancias.

Distribucion en supermercados.

El consumo de productos
organicos en el mundo ha
aumentado en un 15y 30%
dependiendo de la region.
Cultura Fitness.

Mejora de los habitos alimenticios.

Medicina alternativa.
Productos sostenibles y
sustentables en el tiempo.
Envases biodegradables.

Con la pandemia la gente cambio

sus habitos alimenticios.
Productos multi-uso.
Certificaciones de calidad.
Comercializacion en linea.
STRICCIONES (R)

- ARCSA

- Registro Sanitario

- |EPI

- Vias de comunicacion
- Capital inicial

- Liquidez

- Cartera de cobro

- Acceso a créditos

- Estacionalidad

ASPIRACIONES (A)

- Ser una alternativa
de productos
organicos

- El mercado meta es
el consumidor final

- El target del
consumidor
potencial se refleja
en sus
caracteristicas y en
las tendencias.

ESTRATEGIAS (AO)

Utilizar las alianzas
estratégicas con
distribuidores para
Ilegar a ser la mejor
alternativa de
productos organicos.
Aprovechar las
tendencias de cultura
fitness y alimentacion
saludable, ofreciendo
productos organicos de
excelente calidad.
Difundir la marca y los
productos utilizando
canales digitales.

ESTRATEGIAS (AR)

- Obtener el registro
sanitario de todos
los productos.

- Optimizar el
tiempo empleado
en la distribucion

- Promover el
consumo de

35
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CAPACIDADES (C)

Bienestar y salud
Sostenible y sustentable
Empaque

Libre de conservantes y
preservantes

ESTRATEGIAS (CO)

Dar a conocer que pueden

existir productos de buena
calidad sin conservantes ni
preservantes.

Utilizar empaques 100%

reutilizables y
biodegradables.

Blog con recetarios y

beneficios de la
alimentacion saludable.

ESTRATEGIAS (CR)

Ampliar la cartera de
proveedores,
incluyendo a
internacionales.

Dar a conocer tips de
mantenimiento y
durabilidad de
productos organicos.



Uso de pesticidas

Uso de conservantes y
preservantes

Fast Food

Costo de comida organica
Durabilidad

Distribucion organizada

productos
estacionales.
Reducir costos de
los productos
manteniendo la
calidad.

36

Promover el consumo
de alimentos que no
hayan sido tratados con
pesticidas, conservantes
0 preservantes.

Se elaboraron estrategias de comunicacion para ser usadas en redes sociales, mismas que

serviran para comunicarse directamente con los consumidores, de una forma

personalizada:
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Tabla 2

Calendario de Publicaciones en Facebook

37

Cefny (L), e Especificacio
Semana Dia Objetivo Problema /solucion/call to  Etiquetas / de P :
: nes contenido
action Hashtags (3 - forma
5) to
Adjuntar
Inicio de semana, lunes de imagen  con
pereza / Motivacion por |#foodlab relacién a una
Frases . medio de branding /" Adios | #energize *FRAS | persona
Lunes A Branding L ) NO
motivacionales pereza, inicia tu semana |#organicworld |E tomando
comiendo sano, prueba el|#ningxiared ningxia  red
NINGXIA RED de Food |#iniciodesema y/o haciendo
Semana 1 lab y activate" na ejercicio
Buscas una alternativa mas | #foodlab
saludable para sustituir el |#nomasazzuca
azucar? / Prueba nuestra|r *Enlac Adiuntar
. Promocionar MIEL DE GENJIBRE, vy |#organicworld |e a| %
Martes | Lanzamiento . -, g . imagen del | Sl
producto jaméas dejaras de usarla j|#edulcoranten |sitio
. L . producto
Ivisita nuestra pagina web: |atural web

https://sites.google.com/vie
w/tiendaorgnica/productos

#mieldegenjib
re
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https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos

Date un respiro y relajate ya

38

no falta mucho para Adjuntar
terminar la semana / imagen  del
Miércol _ 3 D_espués de la oficina, “Image pI’OdL_JE)tO con
o After Office Conversacion disfruta de nuestro TE DE #foodlab_ n fija relacion _ al | Sl
CACAO / visita nuestra|#afteroffice after  office,
pagina web: | #organicworld reunion de
https://sites.google.com/vie |#tedecacao presonas.
w/tiendaorgnica/productos | #miercoles
Causar un
engagement
Back to the roots / Come con el
- . organico, dile adiés al fast #toodlab *Vide consumu:!or
Jueves |Jueves TBT Tréafico a sitio web f ’ #TBT por medio de|NO
ood y regresa al sabor de la . @)
tierral Video #organicworld Iazos_
#backtotheroo emocionales
ts de sus
#nutricion memorias
Activacion de producto/
Qué es el GOLDEN MILK?
/ R1: bebida elaborada con |#foodlab
leche de almendra y polvo | #trivia *Trivia | Adjuntar
Viernes | Concurso Tréfico a sitioweb |de oro. R2: leche vegetal, | #organicworld |/concu |imagen  del | SI
miel, especias y [#goldenmilk | rso producto
principalmente #premios

CURCUMA. R3: leche de
coco y jalea de jengibre

38



https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/productos
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Bye Bye semana!, ;Cudles | #foodlab :
X . Adjuntar
son tus planes para el finde, | #findesemana imagen de
; 4 0 i °
Sabado ¢Cuales son  tus Conversacion talvez~ yoga., s_alldal de | #happyweeke Irr_l.age actividades NO
planes del finde? montafna? ¢Camping? ¢Sol |nd n fija ara el fin de
de piscina? o plan de bici? | #deportes Eemana
Cuéntanos #vidasana
#foodlab
Desayuno .
; #domingoenfa
amigable/pacakes de avena milia
Doming | Cocinemos en . y miel de jengibre/receta/ *OTR |LIVE by
- Branding . . |#desayuno NO
0 familia revisa el blog para la receta: #pancakes oS Facebook

https://sites.google.com/vie
w/tiendaorgnica/blog

#mieldejengib
re
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Figura 14
Mailing

40

Abre tuRegalo D Recibidos x

ﬁ The Food Lab z través de dptagent.com

Tabla 3

The Food Lab

BELLZ
NAVIDAD

Gift of Choice

Disefio de Journeymap para WhatsApp

MENSAJE
DE
BIENVENI
DA

MENSAJE
DE
AUSENCIA

jHola! Bienvenido a The Food Lab, gracias por contactarte con nosotros, en que
podemos ayudarte?

jHola! Somos * The Food Lab_*, tu tienda organica
Gracias por tu mensaje [, nuestro horario [J de respuesta es de 9am - 7pm.
Te responderemos pronto

Mientras tanto, te animamos a visitar nuestra Pagina Web, misma que contiene
informacion valiosa de nuestros productos
https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/inicio
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¢ Qué
Tema p;egunta Cadigo Mensaje Multimedia Liga
ace el
usuario?
Tenemos una tienda
virtual y S PIRSSEBN(
fisicamente estamos
¢Donde ubicados en el https://sites.google.c
Ubicacion estan /ubi Edificio River om/view/tiendaorgn
ubicados? Palace Av. 3 de ica/contacto
noviembre, entre =
Unidad Nacional y '
Manzaneros.
Nuestos productos
*
¢Cuéles son .—102% https://sites.google.c
organicos_*, te ——
Productos son los /prod | . . X om/view/tiendaorgn
invito a que revises -
productos? . ica/productos
nuestro catalogo
[]
¢Cuentan Por supuesto,
. son contamos con
Envio .. lenv . i
servicio de nuestro propio
delivery? motorizado.
Aceptamos efectivo
contra entrega [,
¢Cuales depésito o
Forma de son las / transferencia a
Pago formas de bag nuestra cuenta
pago? bancaria, también
aceptamos
PayPhone y PayPal.
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Tabla 4

Planeacion de Secuencia de ChatBox

Empresa:

The Food Lab

Saludo

jHola! Bienvenidos a The Food Lab, gracias por comunicarte con nosotros,

Pregunta frecuen

tel ¢ Qué productos venden?

Respuesta
automatica

Chequea los productos que te ofrecemos en nuestra pagina
Web

¢Boton?

Si/No poner el texto del boton

¢Archivo?

Si/No describir el archivo

¢Liga al sitio
web?

https://sites.qoogle.com/d/1lyLfulL. 8kZKBB9zRfmGJgM
pl7asxHM5/p/1K-AeePUpt-

wJ10Rtgsur20BBkGLIR UO/edit

Pregunta frecuente 2

¢ Cuales son los servicios que ofrecen?

Respuesta
automatica

Ofrecemos servicios de asesoria con relacion a la nutricion y
el uso de los productos comprados

¢ Boton?

Si/No poner el texto del boton

¢Archivo?

Si/No poner el texto del boton

¢Ligaal sitio
web?

https://forms.gle/SGLXtSLWg2n8kJmS8

Pregunta frecuente 3

¢ DoOnde estan ubicados?

Respuesta
automatica

Contamos con una tienda virtual y fisicamente estamos
ubicados en el Edificio River Palace Av. 3 de noviembre,
entre Unidad Nacional y Manzaneros.
Horarios de atencion



https://sites.google.com/d/1lyLfuJL_8kZKBB9zRfmGJgMpl7asxHM5/p/1K-AeePUpt-wJ10Rtqsur2gBBkGLtR_UO/edit
https://sites.google.com/d/1lyLfuJL_8kZKBB9zRfmGJgMpl7asxHM5/p/1K-AeePUpt-wJ10Rtqsur2gBBkGLtR_UO/edit
https://sites.google.com/d/1lyLfuJL_8kZKBB9zRfmGJgMpl7asxHM5/p/1K-AeePUpt-wJ10Rtqsur2gBBkGLtR_UO/edit
https://forms.gle/SGLXtSLWq2n8kJmS8
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De lunes a viernes de 800 am. - 17:00 p.m.
sabado 8:00 a.m. - 13:00 p.m.
Domingos y feriados cerrado

¢Boton? Si/No poner el texto del boton

¢Archivo? Si/No describir el archivo

¢Liga al sitio Si/No describir a que seccion del sitio web se direcciona
web?

Disefio de Pagina Web

Se realizd una propuesta de disefio para una pagina web, donde se puede encontrar
informacion de los productos, precios, un blog personal y la historia del emprendimiento,

para acceder la pagina se cred el siguiente enlace:

https://sites.google.com/view/tiendaorgnica/inicio

Figura 15
Pagina Web

THE FOOD LAB

De la tierra ala mesa.
Productos Orgénicos.
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Area Administrativa:

En cuanto a la propuesta administrativa, se plantea la conformacion del negocio
formal, delante del Servicio de Rentas Internas, iniciando como Emprendedor y la
obtencion de RIMPE, ya que se trata de un negocio relativamente nuevo y que estaria

arrancando practicamente desde cero, con la nueva imagen propuesta.
El negocio tendré la siguiente filosofia:
The Food Lab

“The Food Lab, es un emprendimiento familiar que surge por la necesidad de una tienda
de productos organicos de calidad en la ciudad de Cuenca con precios accesibles y
variedad. En Food Lab nos tomamos en serio el medio ambiente por lo que todos nuestros

envases son reutilizables y biodegradables.”
¢ Qué vende?

Productos alimenticios en estado natural y procesado, sin conservantes, ni saborizantes

artificiales y de cosecha organica.
Mision

The Food Lab nace con la idea de nutrir saludablemente a las familias ecuatorianas con

productos organicos de calidad, de la tierra a la mesa.
Valores

e Responsabilidad Social

e Cultura alimentaria

e Compromiso con el medio ambiente

e Respetoy ética
Eventos que forjaron esta idea de negocio:

Figura 16

Linea de tiempo

44



45

Antecedentes médicos Cambio de alimentacion Nace el emprendimiento
2015 2017 2018

Biisqueda de respuestas Resultados

2016 2018

Fuente: Elaboracién Propia

Razones para trabajar con The Food Lab

Compromiso con el medio ambiente, mejorar la calidad de vida de los
ecuatorianos, por medio de una alimentacion consiente y saludable, con productos

sostenibles y sustentables.
Organizacion

El negocio iniciaria con dos personas, un Gerente General, quien hara las veces
de representante legal y comercializador; para encargarse de buscar proveedores de los
mejores productos de calidad y, un jefe Administrativo quien se encargard de la
organizacion comercial y de marketing, para generar relaciones con los emprendedores

ya establecidos para poder alcanzar los objetivos.

Luego de alcanzar un posicionamiento de los productos actuales, serd necesaria la
contratacion de un asistente contable, quien se encargara de llevar la parte financiera y de
ingresos y gastos de manera ordenada, ademas, sera responsable de realizar y recibir los

pedidos de los productos, alimentar y llevar el control de los inventarios.

Por ltimo, sera necesario contratar un recepcionista, cuando se implemente el
local comercial, quien se encargara de recibir, atender y despachar los clientes; ademas,
de recibir los pedidos en redes sociales y despacharlos con nuestra red de motorizados de

confianza.

Finalmente, el organigrama se veria de esta manera:
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Organigrama Food Lab:

Figura 17

Organigrama

Gerente Jefe

General Administrativo

Fuente: Elaboracién Propia

Salarios Propuestos:

Tablas

Cargo Salario

Gerente General $500.00
Jefe $500.00
Administrativo

Asistente Contable  $425.00
Recepcionista $425.00

Total $1850.00

Rimpe — Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares:

Food Lab, iniciaria en este régimen, ya que cumple con todos los requisitos para poder

acceder como los siguientes:
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Tabla 6
Requisito Cumple | No Cumple
Personas naturales y juridicas con ingresos brutos anuales de hasta X
USD 300.000 (al 31 de diciembre del afio anterior)
Personas naturales con ingresos brutos anuales de hasta USD 20.000 X
(al 31 de diciembre del afio anterior).
No estaran sujetos a este régimen los ingresos provenientes de: X

Actividades relacionadas a contratos de construccion y
actividades de urbanizacion, lotizacion y otras similares
(Arts. 28 'y 29 de la Ley de Régimen Tributario Interno).
Actividades profesionales, mandatos y representaciones.
Actividades de transporte.

Actividades agropecuarias.

Actividades de comercializadoras de combustible.
Actividades en relacién de dependencia.

Rentas de capital.

Regimenes especiales.

Inversion extranjera directa y actividades en asociacion
publica-privada.

Sector de hidrocarburos, mineria, petroquimica,
laboratorios médicos y farmacéuticas, industrias béasicas,
financiero, seguros y Economia Popular y Solidaria.

Ademas, tampoco estaran sujetos a este régimen quienes hayan
recibido ingresos brutos superiores a USD 300.000 en el afio
anterior, ni quienes se encuentren inscritos en el RUC sin actividad
economica registrada.

Una vez obtenido el RIMPE, se procedera con el tramite para acceder a la facturacién

electronica, misma que serd obligatoria para todo negocio a partir de noviembre del 2022.

Tienda Fisica

Mediante un estudio técnico, que se realizara a futuro, se podra determinar una

localizacion optima para implementar la tienda fisica, con un espacio de no mas de

100m2, que contenga minimo lo siguiente: un bafio, recepcion, bodega, parqueadero para

1 vehiculo, caja, barra, espacio para mesas; la distribucién del espacio se veria de la

siguiente manera:
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Figura 18

Propuesta para tienda fisica

Fuente: Elaboracion Propia
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En este espacio se brindara atencion de venta de productos organicos para llevar y para

servirse, para su normal desarrollo se deberan considerar los siguientes gastos:

Tabla 7
Descripcion Valor
Arriendo $350.00
Servicios Basicos (Agua, luz, gas, internet)  $50.00
Alarma $300.00
Total $700.00

Equipos y Enseres:

En cuanto a los insumos de enseres, tecnologia para servir de la mejor manera tanto a los

clientes virtuales como presenciales, se consideraran los siguientes rubros:
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Tabla 8

Area Financiera:

Descripcion

Tablet

Mesas y sillas
Mobiliario
Utensilios de cocina
Cocina

Cafetera

Licuadora
Tostadora
Refrigeradora
Articulos de limpieza

Total
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Valor
$300.00
$100.00
$100.00
$50.00
$300.00
$500
$80.00
$30.00
$1000
$40.00

$2.500.00

El emprendimiento de comida organica y saludable Food Lab, inicié en el afio

2018, nacio con el interés de satisfacer la necesidad de ofrecer productos organicos

saludables y de primera calidad, al momento de buscar analizar el &rea financiera, se

encontraron las siguientes novedades:

¢ Inicio con la venta digital de productos elaborados, con una vision de expandirse

a corto plazo a una tienda fisica donde se venderan los productos de

comercializacion y ademaés alimentos terminados para servirse.

e La propuesta metodoldgica financiera se hara en base a los gastos presentados

para el nuevo formato de la tienda virtual.

e Actualmente el emprendimiento ha sido manejado de una manera muy artesanal;

es decir, no se puede evidenciar contabilidad, estados financieros o un control de

ingresos y gastos, por lo que es complicado hablar de un andlisis financiero.
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e Al ser una comercializadora que compra y vende el 100% de los productos
adquiridos, se puede decir que tiene liquidez ya que no tiene una probabilidad de
suspension de pagos, porque las ventas todas son al contado y no existe un riesgo
de pérdida de cartera.

e En cuanto al endeudamiento, al tratarse de una tienda virtual pequefia, no ha
requerido la compra de activos fijos, por lo tanto, ha sido financiado con recursos
propios.

e Todo lo comercializado, es vendido en su totalidad, es decir se hacen compras de
productos que ya estan vendidos previamente.

e El hecho de la compra y venta al 100%, puede evidenciar su solvencia por cuanto
paso los 2 peores afios economicos como fueron el 2020 y 2021 (afios de pandemia
mundial); sin embargo, su funcionamiento continta, funciona con buena
estructura financiera, misma que le ha permitido continuar a flote.

e No existen créditos realizados ni cuentas por cobrar, por lo que para mantenerse

en ese tamafio de negocio se consideraria correcto.

Por todos los puntos sefialados anteriormente, se recomienda el uso de
herramientas de control de ingresos y gastos primeramente en Excel, y posteriormente se
podria invertir en un sistema contable, con esto se podria hacer un analisis adecuado para
considerar si la expansion a un negocio fisico podria ser adecuada o no. Ademas, la

implementacién de un sistema contable, andlisis y controles de indole financiero.
4.2.1 Premisas 0 supuestos

Para que todo lo propuesto se pueda implementar, es necesario el compromiso de los
colaboradores, que este caso seria de la propietaria del negocio, sobre todo su compromiso
en la organizacion del area comercial, administrativa y financiera, ya son pilares muy

importantes para el crecimiento de este emprendimiento.
4.2.2 Objetivo de la Propuesta Metodoldgica

Con esta propuesta metodologica, se pretende llegar a reactivar el negocio de la comida
organica, para Food Lab, ha sido un tiempo de estancamiento, sin embargo con esta hueva

propuesta, se podra dar un giro para el posicionamiento y crecimiento del mismo.
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4.2.3 Objetivo de la Propuesta

Se realizé la propuesta para las areas comercial, administrativa y financiera. Mismas que
valiosa importancia para la organizacion y control de todos los negocios en general,

especialmente para Food Lab.
4.3 Responsables de la Implementacion y Control

Esta propuesta metodologica, sera entregada formalmente a la propietaria del
emprendimiento Food Lab, misma que sera la responsable de su implementacion, el

control sera realizado por la autora, mediante indicadores de cumplimiento.

4.4 Fases para su puesta en préctica

e Control de

*Marcas y * Mision, Vision e
< Logotipos Area y Valores p
. Gastos
A ¢ Andlisis ARCO Administr *Organigrama frzs

SHENREEERY @ Sistema
Contable

eIndicadores

Comercial

*Redes ativa e Tramites
sociales Legales

4.5 Indicadores de Evaluacién

Una vez que la propuesta metodoldgica se encuentre en marcha, se consideraran los

siguientes indicadores para evaluar si dieron resultados positivos o no.

- Logro de los objetivos: Este indicador nos permitird conocer si los objetivos
planteados fueron logrados, es decir, si se consiguio los beneficios esperados.

- Satisfaccion del Cliente: Con este resultado se conocera el grado de satisfaccion,
basado en la experiencia general de los clientes, para esto se debera poner mayor

atencion en las redes sociales, y encuestas.
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Retorno sobre la Inversion (ROI): Al momento de realizar una inversion para
expandir el negocio, nos permitird medir el valor del rendimiento econémico del
mismao.

Liquidez: Cuando Food Lab, posea activos y pasivos tangibles o intangibles, se
medira la liquidez para conocer si tiene o no probabilidad de suspension de pagos
de préstamos.

Dias de Inventario: Una vez se lleve un control de inventarios, se podra conocer
su rotacion y los productos que han sido vendidos con mayor frecuencia.
Beneficio sobre ventas: Nos permitira determinar la eficiencia de las operaciones
del emprendimiento; es decir, la capacidad que poseera de convertir las ventas en

beneficios.
CONCLUSIONES

El emprendimiento de comida organica Food Lab, inici6 su funcionamiento en el
afio 2018, siendo el resultado de una serie de eventos personales de la vida de su
fundadora.

Al momento de iniciar el negocio, no se analizo, planifico ni evalud las variables
que podrian haber hecho de este un negocio fructifero.

Al momento de iniciar un negocio, es muy importante hacerlo sobre cimientos
fuertes, ya que de eso depende su estabilidad y/o crecimiento.

Al no haber realizado un estudio de mercado, se corri6 un riesgo muy alto, ya que
se desperdiciaron recursos como el tiempo, la energia y el dinero.

Con esta propuesta metodoldgica, el negocio de comida organica se posicionara

y a corto plazo se podran ver los resultados de crecimiento.
RECOMENDACIONES

Implementar lo propuesto este trabajo de titulacion, especialmente en el area
comercial, administraba y financiera.

Invertir el tiempo necesario para mantener la organizacion dentro del negocio
Food Lab.

Considerar en el mediano plazo, la implementacion de la tienda fisica.
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8. ANEXOS

8.1 Anexo 1

Conociendo a Food Lab

Este formulario nos ayudard a conocer el estado actual del emprendimienta FOOD LR

MNombres y Apeliidos

#Andrea Belén Fajardo idroso:

Cual es turol en Food Lab?

Soy la creadon v lo dnica persona que [o maneja

A que se dedica & negocio Food Lab?

iCompra y venta de productos orgdnicos saludables

Por que decidiste empezar con este emprendimisnto?

porque en la época gue inick no hablan tiendas de productos fan saludables y libres de quimicos

Tiene claro cual es la direccion que desea tomar para &l negocio?

nio tenga claro todavia pero me gustaria gue crezoa coma un resgocio formal y hacer una tiends fisica
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Disponen de un local fisico o virtual?

() fisioo

() virtual

Dispone de una bodega para aAmacenamiento de productos?

D& que forma almacena los productos?

no almacena los productos ya que yo los compra una wez gue Tenga el pedido formal de mis olierbes, es
decir can pago previc

Cual es el proceso que realiza pam comercializar bos producios?

{engo tres productos que son los que mas vendo como el aceite de cooo, curouma y mantequilla de
almendras, las personas gue me conocoen © les han recomendado me laman a pedin, bacen el pago y
oon ese dinera yo compro ¥ les entregao, también les explioo verbalmente las bondades de los prodwcios
y todo lo gue se puede hacer con ellos

Lieva actuaimente un confrol de ngresos y gastos?

B no
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Se han forrralizado los actuales con bos que funciona su emprendimisnto?

los procescs no se han formalizada, simplemende es algo que he realizade porque me gusta pero na se
ha formealizado tod avia nada

Antes de lanzar Food Lab en &l memcado, se realizo un estudio del misma?

Se ha definido la mision, vision, estrategias, objetives, etc?

Os

(®) Mo

Cuales son los producios que vende Food Lab?

Marrteguilla de Almendea, de mani, especias coma cirouma, semillas, 16s, miel de jengibre, miel de
oacao, tisanas de cacan, ooeites esenciales de grado tempéution, desodoramtes, jabones, oremas

oamporales, elc

Cual es el proceso que realiza para comprar a sus provesdores?

Frimen cenifico gue el producto sea cosechado de maner ongdnica, prueka y apruebo, analza y
negodka precios y adguiera

Li=va un inventario de produchos?
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Cual s & proceso de venta?

Rilizo redes sooiales oon fofos, & trovés de personas que han sado mis productos yle han
recomendada

Cuales son los provesdores achuales gque Bene para sus productos?

Young Living, productores de mied, de jengibre cammelizada, prowesdores de una hacienda de cacao

Cue productos le gustaria afadir 3 su catakogo?
Los relscionados con la comida sabudable

Cual es |3 vision gue Biene para Food Lab *

Que exista una compnr ¥ venta de manera consciente para alimemarmos saludablemente pero culdando
«| planeto

Cuales son los canales de comunicacion que tienes con tus dientes? *

fedes sociales, WhatsApp

Cuales son los canales de pago gue offeces? ¥

Transferencta bancaria, efectivo

Tiene conocimiento de la cantidad de compradores que ha tenide Food Lab™ *

He tenido exasctamente 43 cherbes

Si pudieras identificar a tu competencia, que negocios senan? *

Supermaxi, El Aréndama, dTﬂEfiﬂlh Wiy, Kathd
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