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Resumen Ejecutivo:

El proyecto a desarrollar es un negocio de yogurt helado, el cual presenta varias
distinciones con respecto a la presentacidn del producto, modelo de negocio, experiencia y
proposito con el cual se creara. Evaluaciones iniciales de la industria son presentadas en el
siguiente informe, ademds se establecen ciertas lineas a seguir para concretar la
implementacion de la idea.

Se detalla el proceso de eleccion de la idea de negocio y posteriormente se describen
detalladamente los distintos aspectos que conforman el proyecto, producto, competidores,
industria, modelo de negocio e innovaciones, Luego se delinea un mapa de accién para las
proximas semanas. Finalmente se evalla el proceso de aprendizaje que se ha experimentado.

Los resultados expuestos muestran validaciones de ciertas hipotesis sobre las cuales se
trabaja y ademds muestra variantes que puede tomar el negocio en el futuro. De este modo se
establece la creacion de un negocio de yogurt helado, al cual se le agregan toppings
(agregados) que se ubicara en el Mall Parque Arauco y tendrd un modelo de negocios definido.

La conclusion es que el negocio es econdmicamente factible, existe mercado para

desarrollar la idea y falta profundizar ciertos aspectos del estudio que permitiran justificar los
resultados que se desean lograr.

ech, + blen es Ja in(\’o&/ca'c;l?‘ ;
&a( fnﬁ)fme NO w veeumen 07940 Vo

Ver ex tnfoes ohver / rpet—

na. | diteo e
iy de lehe my op
4o leckua.

SN T -

NO Y WaNor QUi WA-MITEd B (S ene. oowap-7 se V.

. forivag . Padaares DR QUES gL 5% (2614257 Busch i
Sooial. /e, Y SL ONR S0% (257 +241) Bananc/
Tes0. N Coteeante (on 8\ & Sof @velhY
ecVA. ESTA WEDT sl o W7 BUcVA
WS2cLd.  OTO  AMDMAY ESTS % EN STHRBUCKS,
(esTor PousAUD o £ AGTOUTE GO

PALA— Y PULDQ )



INDICE

Capitulo 1: La generacion de la idea de negocio

Metodologia de generacion de ideas y criterios de eleccion
Conversaciones

Dificultades enfrentadas

Forma de resolver dificultades

Distinciones de ingenieria industrial utilizadas

Capitulo 2: La idea de negocio explicada

Idea de negocio

Descripcion del producto
Modelo de negocio

Clientes

Mercado

Competencia

Propuestas de valor, soluciones y oportunidades
Elementos innovadores
Ventaja competitiva

Factores criticos de éxito
Calculo de servilleta
Programacidn preliminar
Organizacion del trabajo y roles

Capitulo 3: Aprendizaje
Proceso de aprendizaje individual
Proceso de aprendizaje grupal

Aprendizaje necesario para continuar
Bibliografia

shlaer nwimeteaon
de a) Hulo$

(ST ¥, B ¥ 5 B i

O 00 ~N N OO

10
10
11
11
2L
&3
13

14
14
14
16



CAPITULO 1: LA GENERACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Metodologia de generacion de ideas y criterios de eleccion:

El sistema utilizado para generar ideas de negocio tuvo 2 procesos simultdneos: Por un
lado, Alan y Alberto utilizaron un viaje de vacaciones por EEUU para interiorizarse en practicas
y oportunidades que se estuvieran realizando y desarrollando en ese pais y que creyeran que
pudieran ser realizadas o explotadas en Chile, y por otro, Esteban se dedico a pensar en ideas
de negocio que se le habian ocurrido en el pasado, asi como ideas a las que se expusiera en sus
vacaciones en el extranjero y/o en durante su practica laboral.

Un vez en Santiago, y un par de semanas antes de empezar el afio académico
curricular, los 3 se sentaron largas horas a comentar aquellas cosas que les habian llamado la
atencidn durante el verano como ideas de negocio o potencialmente explotables, con el IN69B
muy presente en sus horizontes. Fue asi como no sin una dura discusién sobre pros y contras
de ideas, los 3 convergieron a que la idea del yogurt helado les parecia algo no sdlo
economicamente interesante, sino también un negocio que les entretenia a los 3 y que de
hecho se veian realizando en un plazo no muy lejano. Los viejos y fallidos intentos por
emprender empresarialmente en el pasado dejaron su huella y legado, permitiendo incorporar
a la discusion elementos relevantes que ayudaron a descartar muchas ideas, atributos
principalmente asociados a la opcion de efectivamente llevar a cabo el plan de negocio.

Conversaciones:

Duilio Aste: Contacto con vasta experiencia en la industria de los supermercados y alimentos
que entregd informacidn valiosa en lo referente a los puntos criticos y factores de éxito. Esta
siempre disponible para cualquier tipo de consultas.

Gustavo Grez: Gerente de Ventas de Grecka, importadora exclusiva de mdquinas Taylor en
Chile. Entrego importante informacion sobre el estado de la competencia, factores de decision
de ubicacion y datos técnicos para la implementacion del proceso productivo, a saber, layout
necesario para el funcionamiento del local, uso de maquinas e insumos.

Samuel Gofmann: Representante de la heladeria y yogurteria Baskin-Robbins en Portland,
EEUU, durante comienzos de la década. Conversacion sobre las dificultades del negocio, los
desafios comerciales y técnicos y la mercadotecnia cldsica.

Keren Feldman: Hija del duefio de Bravissimo. Conversacion sobre como le va al negocio de los
helados en Chile, sobre las proyecciones de crecimiento y sobre la estacionalidad de los
productos.

Conversaciones informales con algunos consumidores de yogurt helado en Yogurt Life
(principalmente enfocadas a la experiencia, calidad, sabor y precio del producto).

Enrique Planas, Gerencia comercial Arauco Maipu. Contactado por teléfono, conversacion
sobre precios de locales.

Rosario Vila, Gerencia comercial Parque Arauco. Contactada por mail, conversaciones sobre
proceso de arriendo de local,



Waldo Carrasco, Gerencia de operaciones Parque Arauco. Contactado por teléfono,
conversaciones sobre flujo de personas.

Barbara Valencia, Gerencia comercial Cencosud. Contactada por mail y teléfono,
conversaciones sobre proceso de arriendo de local.

Arturo Platt, Socio mayoritario de Kodak. Contactado a través de compafiero de curso, dio
datos sobre valores de arriendo de local en Parque Arauco.

Jorge Alvial, Administrador Bravissimo Parque Arauco. Contactado en persona, conversaciones
sobre naturaleza del negocio de los helados.

Cajeras y empleados de Boost, Pretzel, Yogen Fruz, Savory, Coppelia y Bravissimo en Parque
Arauco, contactadas personalmente en terreno, conversaciones sobre nivel de ventas de
helados y estacionalidades de la demanda.

Dificultades enfrentadas:

El grupo decidié undnimemente abordar este negocio. Por lo tanto las dificultades se
centran en la definicidn del proyecto para efectos de desarrollo de |a idea.

Modelo de negocios: No es facil determinar el mejor modelo de negocios para la
empresa, ya que se presentan distintas variantes de la idea original. Se busca adaptar el
modelo que funciona en EEUU al mercado nacional, lo que involucra una sensibilizacion muy
profunda de éste.

Localizacion: El espectro de lugares donde se pretende instalar el local es amplio y
depende en gran medida de la orientacion que se le dé al negocio: lugar de encuentros,
compras al paso o centro de negocios.

Escepticismo de Esteban Aste: En un comienzo Esteban Aste no estaba 100%
convencido de que la idea fuera buena para convertirla en un negocio, a pesar de estar de
acuerdo en desarrollarla.

Forma de resolver dificultades:

Modelo de negocios: El grupo decide establecer un punto de partida sobre el cual se
desarrollara la idea, en base a éste se investigara la factibilidad del proyecto. Sin embargo, se
deja abierta la posibilidad de cambiar el modelo si se llega a la conclusién de que existen
mejores alternativas luego de realizar las investigaciones.

Localizacion: nuevamente se decide establecer una localizacion y realizar el trabajo en
base a ésta, sin perjuicio de que se detecten mejores oportunidades de ubicacion para el
negocio.

Escepticismo de Esteban Aste: Se le explicaron todos los aspectos del negocio hasta
que manejara la misma informacion que el resto del grupo y se entusiasmo con el avance de
las conversaciones.



Distinciones de ingenieria industrial utilizadas:

Dentro de la ingenieria industrial, parte importante al momento de dar los primeros
pasos de un proyecto de emprendimiento que dé a lugar un modelo de negocios involucra la
capacidad de observar y encontrar nichos y oportunidades en los diferentes ambientes que
nos rodean. Fue justamente este proceso de observacién en un ambiente externo como lo es
otro pais (E.E.U.U.) lo que genera la idea de este proyecto. A continuacion viene la capacidad
de innovar y entender que una idea ya existente, como lo es la industria norteamericana del
yogurt helado, pueda tener una aplicacién novedosa y adaptada a la realidad nacional.
Adaptar y repensar un modelo de negocios ajustado a lo que se usa y lo que se necesita en
Chile.

Después de estas intuiciones se aplican conocimientos practicos mas especificos,
como los conceptos de marketing involucrados en los estudios de la competencia, tamafio del
mercado y su distribucién entre los competidores, lo que determina si existen o no empresas
que ofrezcan el mismo producto o sustitutos del mismo. Ademds si es que existen o no
barreras de entrada v si es factible romperlas para poder ser un actor con injerencia dentro del
mismo. Los analisis del mercado en lo referente a su sensibilidad del al yogurt helado y la
capacidad de identificar un segmento objetivo que podria estar interesado en el producto.
Finalmente, estimaciones de posibles demandas que den lugar a calculos financieros “de
servilleta” y que ayuden a disefiar una idea de negocios rentable.

CAPITULO 2: LA IDEA DE NEGOCIO EXPLICADA

Idea de negocio:

Frozen Yogurt es un refrigerio saludable compuesto por yogurt helado y diversos
aditivos caracterizados por un alto contenido nutritivo y una baja contribucién grasa. El
producto satisface la necesidad de comer algo entre comidas principales sin tener que
considerar un alza importante de peso, siendo igual de rico y aun mas entretenido que un

refrigerio comun, como por ejemplo galletas.[ﬁl producto pretende ser comercializado en una

primera fase en un local ubicado en el centro comercial Parque Arauco, a través de una
Iverdadera experiencia de consumo. W ?ifl'\f&\'m >

Descripcion del producto:

El producto a ofrecer consiste en yogurt helado como base fundamental del refrigerio,
al que se adicionan una amplia gama de alimentos caracterizados por su bajo contenido graso
y su alta contribucién nutricional. Entre estos aditivos es posible mencionar frutas frescas y
secas; cereales; salsas frutales y no frutales (como el caramelo de sucralosa); chocolates light y
no light; galletas; avena; dulces de bajas calorias; pretzels, entre otros.

El producto se entreg un sinfin de variedades y tamafos, los que quedan a
disposicién del cliente para que este/conforme el producto de su preferencia como una adicion
del yogurt y los aditivos, los que Tuego de ponerse en un envase especialmente disefiado para
este fin se pesan y cobran por gramo, permitiendo que el cliente pague unicamente lo que
consumird. /7

Para caracterizar las partes que conforman el producth sus 2

partes constitutivas: el yogurt helado y los aditivos. Eatérminos.del yogurt helado, @ste es
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producido por maquinas de yogurt helado marca Taylor especialmente adquiridas para este
propésito, el que se produce con leche, yogurt, polvos ad hoc y saborizantes naturales, los que
son procesados por la maquina y entregados de forma helada por la maquina directamente
dentro del envase que el mismo cliente ubica debajo de la salida de la maquina. El aporte
caldrico del yogurt helado es de 84 calorias por cada 100 gramos de producto, siendo sdlo 0.07
de estos gramos grasa. Por otro lado, los aditivos fluctdan entre los elementos anteriormente
mencionados, los que pueden ser agregados directamente por el cliente sobre, bajo o entre el
yogurt helado en su envase, siendo estos netamente naturales y caracterizados por un
riguroso cuidado y filtrado graso. Si bien es posible ofrecer aditivos de mayor contenido
energético y graso, esto es enunciado notoriamente a los clientes, induciéndolos a que

prefieran los productos mas saludables. Como es l6gico, el aporte caldrico de cada uno de
estos aditivos difiere de los demas, por lo que es imposible declararlo en este espacio.

Como complemento a los yogures helados, se estudia ofrecer complementos al yogur
pero derivados de este, en lo que completarfa la familia de los llamados “postres de yogur”.
Sélo para dar un ejemplo, entre este grupo estan las tortas y licuados de yogur.

Modelo de negocio: /\{O ﬁm/ 6/(:7‘J L:,—?\PL(W@/ {zta/m

El modelo de negocio es bastante simple: la marginacién proviene de la venta del
yogur helado, previéndose que 6/7 del valor de venta estimado corresponden al margen de
explotaciéon sobre el producto (valor venta menos costo de produccion del producto,
considerandose sélo costos variables). Para un precio esperado promedio de venta de $2.000,
se espera marginar alrededor de $1.700 pesos (célculo en base a esperanza de yogur helado de
300 gramos, basado en observaciones de la competencia y conversaciones con vendedores de
locales de yogur helado en Chile).

Si bien es posible modificar las caracteristicas propias de los insumos (principalmente
de la mezcla utilizada para la produccion del yogur helado y de las marcas de los aditivos), se
considera que siendo este costo una parte marginal del costo de la venta, se privilegiara la
calidad y la asociacion con productos en el estado del arte de la nutricion y de excelencia, que
seran parte fundamental de la propuesta de valor del producto y de la diferenciacién con la
competencia, por lo que las variables econdmicas a analizar dicen mas relacidon con la
caracterizacién, decoracién y tecnologia del local que con los insumos directos del producto,
con lo que la marginacién sobre el producto es bastante fija y propia del modelo de negocio en
construccion.

Clientes:

Al determinar un nicho objetivo para este producto se debe romper con el paradigma
clasico de una segmentacion utilizando sélo variables sociodemograficas (sexo, edad,
educacion, ingresos, etc.), sino que deben considerarse caracteristicas conductuales,
ideoldgicas y hasta filoséficas en lo concerniente a estilos de vida de las personas. Es por eso
que, dada la definicién dada anteriormente del producto, se define el siguiente target objetivo
como centro directo de interés:

“Lgs personas que poseen un estilo de vida saludable y que desean poder disfrutar del placer de
un refrigerio sin culpabilidad y en un espacio social agradable”.

Claramente, las caracteristicas del yogurt helado, un refrigerio sabroso y entretenido
pero saludable y bajo en calorias y materia grasa lo hacen ideal para ser ofrecido a este tipo
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de consumidor, cuyas caracteristicas son transversales al sexo, la edad y otras caracteristicas
de este tipo, pues corresponde a un estilo de vida.

Ademds del segmento denominado target al cual se apunta, existen otros nichos
potenciales desde donde es posible atraer clientes. Estan los followers (seguidores), que
corresponde a un grupo mas grande de personas que o bien quieran imitar al grupo target o
que busquen lugares que estén de moda o sean novedosos, y que decidan ir al localen busca
del producto porque han visto u oido que otros lo estan haciendo. Finalmen
denominados window shoppers (vitrineantes), quienes no estdn interesad
caracteristicas principales del producto, sin embargo pueden ser tentados por otras
caracteristicas, distintas a las que atraen al segmento target, como lo entretenido y rico del
yogurt helado (sin importar que sea bajo en grasas y calorias) o la experiencia de compra en si,
o simplemente quieran probar algo que no conocen y se tienten al pasar por enfrente del
local.

El siguiente diagrama esquematiza claramente los tres tipos de segmentos:

/’—'*'_““‘-x\

WINDOW SHOPPER

FOLLOWERS

TARGET

Mercado:

Para analizar el mercado, dado que el yogurt helado es algo casi inexistente y
desconocido por el momento en Chile, se podria utilizar como proxy la industria de los
helados. Los hogares chilenos consumen en promedio mas de 10 litros de helado al afio -el
mayor de América Latina- pero se empina a 17,8 en diciembre. Se gasta en promedio $ 8.395.
En el Gran Santiago, en tanto, las familias compran $ 8.600 en helados, mientras que en
provincias los hogares pagan en promedio $ 8.236 al afio. El 92% de los hogares en Chile
consumio helado durante el tltimo afio. Ademés, son los hogares ABC1 y C2 los que tienen un
mayor gasto. Estos segmentos gastan el doble que los estratos D y E, con desembolsos que en
un afo alcanzan los $ 5.966 por familia. El grupo que hace el mayor aporte a la compra de los
helados es el comprendido entre los nueve y los 19 afios, con el 26,5% de participacion en las
ventas,

Ahora bien, si se analiza el mercado de los llamados productos light, clasificacion
apropiada para el yogurt helado, El mercado de este tipo de productos aumentod 30% en el
ultimo afio y llega a todos los estratos de las familias chilenas. Algunos productos ya son mas
consumidos que la version tradicional.

\Nkm it o\'\‘\e %)
Fuente: elaboracion propia \ M



No distingue rango saocioecondmico y menos un estereotipo de duefia de casa delgada.
Los productos light, diet o bajo en calorias, llegan a casi todos los hogares del pais. Segln un
estudio realizado por LatinPanel, el afio pasado ocho de cada 10 hogares en Chile compraron
el segmento light en un afio. Y el consumo de estos productos denominados "saludables" no
para de crecer. Solo en el Ultimo afio el gasto aumentd en un 30%. El  segmento ABC1
gasta un 124% mas en productos saludables que el total nacional. No se trata necesariamente
de que los productos light sean mas caros y, por ende, menos accesibles para los segmentos de
menor poder adquisitivo. Las cifras muestran que las familias de mayores ingresos
proporcionalmente gastan mas en este tipo de productos cada vez que van a comprar vy,
ademds, compran mas veces en el mes.

mas que el afio anterior. El crecimiento fue mayor en los segmentog C2, C3 y DE, €uyo gasto en
conjunto en este tipo de productos subid 31% en 2008. Este grupo destina gl 14% de su
presupuesto a comprar articulos de bajas calorias o light. Como el as transversal
destacan los lacteos (clasificacion a la que también pertenece el yogurt helado), en donde el
diferencial entre lo que representa el segmento light para un ABC1 y para el resto es menor,

Finalmente, vale |la pena considerar que en EEUU, la industria del yogurt helado mueve
USD $21.400.000.000. Si hacemos una proporcién de ingreso per capita de esta cifra y la
multiplicamos por la poblacidn chilena (pensando en un consumo similar), esto equivaldria a
un total de 250 millones de ddlares. Una cifra que, aunque posiblemente pueda considerarse
mads bien como una cota superior, no deja de llamar la atencion positivamente.

Competencia:
En Chile
Competencia en yogurt helado:

1. Yogurt life: ubicado en Mall Alto Las Condes, es considerado el competidor
mejor posicionado y sus duefios tiene gran experiencia en el rubro de
restaurants.

2. Kokoro: ubicado en Mall Apumanque, a pesar de ser el primer competidor
en entrar al mercado chileno, es muy poco conocido y no ha logrado
posicionarse como un referente de la industria.

Competencia en sustitutos (Helados y batidos) con ubicacién en Parque Arauco:

Boost.
Savory,
Yogen Fruz.
Bravissimo.
Coppelia.

g Bt B

La industria del yogurt helado esta muy desarrollada en EEUU, por lo tanto existen
grandes cadenas con franquicia, como:



Red Mango.
Golden Spoon.
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Australia
1. Igloo Zoo

Propuestas de valor, soluciones y oportunidades:

La necesidad en la que se basa la idea de negocio es un deseo interno o “insight” de
segmento ya denominado target que corresponde a lo siguiente:

“Quiero juntarme con mis amigos o colegas y poder comer algo rico sin estar contando las
calorfas o sintiendo cargo de conciencia.”

Existe un creciente grupo de personas que se preocupa mucho por su salud y por su
cuerpo. Busca alimentarse sanamente, verse y sentirse bien, pero también buscan disfrutar de
la vida en compafia de sus seres queridos, lo cual., generalmente implica juntarse a comer o
tomar algo con familia y amigos. Es complicado, entonces, mantener la linea y disfrutar cuando
lo que se toma o come en esas situaciones tiende a no ser muy saludable, sino, por el
contrario, alta en grasas y calorias, entre otras cosas. Es por eso que ofrecer un refrigerio
sabroso y agradable pero que posea las virtudes buscadas por este grupo de consumidores es
una verdadera oferta de valor, la cual considera tanto el espacio fisico como el producto. En
términos del negocio este reside en la venta de un producto sano de alta marginacion.

Elementos innovadores:

El mercado de los productos light es un espacio en pleno crecimiento y expansion en el
pais, siendo transversal a clases socioecondmicas y a perfiles de consumo. Dentro de este
segmento, los productos lacteos ostentan un lugar privilegiado en la lista, siendo de los mas
atrasados en términos de la complejidad y desarrollo ofrecido en los productos disponibles en
el pais, posicién contrapuesta con la expectativa de consumo detallada en el capitulo dedicado 8@
al mercado y segmentacion del producto. Es asi como si bien la empresa no pretende irrumpir L ‘&9 \\\B{@
en el mercado, debido a que ya existen empresas comercializando yogur helado, si se pretende \O‘@
entrar oMo uno de los primeros, contando con la auspiciosa posibilidad de entFar a expandir A\
&Tmercado de forma intensiva, dada la adn viva innovacién del producto en la oferta nacional.

En un segundo plano, se pretende innovar de forma explicita sobre la composicion del -
producto, reforzando la importancia de incorporar aquellos alimentos mas provechosos para la \Q, d‘ gﬂ@“
salud, esperando lograr un producto final promedio que se diferencie del de la competencia y 6 . \Ce,
de los sustitutos imperfectos a través de la caracterizacion propia del producto, basado en una aodo\n d

%aordeadw::mo la fruta fresca), y que estos no sélo sean un \(dﬂ
emento decorativo, Esto se materializara incluso de forma espacial, dandole una presencia ?{QUQW P
prioritaria a los aditivos saludables en perjuicio del espacio utilizado por las maquinas de ‘N\jon

helado, incentivando a los clientes a preferir y consumir estos productos, ademas de poner en \0*' 0@
evidencia e insistir en las propiedades diferenciales de estos aditivos como parte integral de la && \;OS
escenografia del local, RN .
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En tercer lugar, se pretende introducir como insumos alimentos y origenes atin mas
saludables y verdes, como los productos organicos y superalimentos (del inglés, “Superfoods”,
lista de alimentos popularizada en EEUU que lidera la_berry Acai), los que seran parte
constitucional de la propuesta de mercadeo y marketing de |a tienda, y que versaran no sélo
Sobre los aditivos sino sobre la produccion del yogur helado en si mismo (atn dentro del
proceso que ocurre dentro de la maquina).

En cuarto lugar y no por eso menos importante, se innovard sobre la experiencia de
consumo del cliente, proceso en general muy poco desarrollado en Chile. La gran innovacion al
respecto tendrd que ver con hacer al cliente parte del producto en si mismo, integrandolo
tanto en el disefio del producto que consumird (al realizar éste la combinacién se logra un
producto Unico y exclusivo que satisface Optimamente su interés alimenticio), como en la
compra en si, imbuyéndolo de aromas, sabores y sensaciones desde el momento mismo en

ue pisa el local hasta incluso después de haber consumido el producto. Se considera que la
experiencia alimenticia no se debe radicar en la ingesta Unicamente, sino que es algo mucho
mas complejo, que se puede aprovechar y disfrutar bastante mas de lo que el mercado
normalmente permite, existiendo grandes posibilidades de innovacién en esta parte.

Ventaja competitiva:

Las ventajas competitivas de la empresa estan muy relacionadas con los factores
innovadores que se explican mas adelante. Se pretende alcanzar un producto saludable como
ningun otro sustituto, desarrollando diferencias tanto en el proceso productivo de yogur
helado como en la motivacion creativa del producto final a manos del cliente, al igual que en
los sabores y aditivos utilizados, de tal forma de alcanzar un producto tan sano y nutritivo
como ningun otro.

En un segundo lugar, se desarrollard una experiencia de consumo del cliente
inigualable, que no dice relacién Unicamente con el consumo en si mismo, sino que entiende la
experiencia del cliente como todo lo que éste vive desde que le surge la idea de adquirir el
producto hasta incluso después que ha abandonado el local. La satisfaccion del cliente incluye
la sensacion de haber pagado lo justo y adecuado por lo que consumid; de haber pasado un
momento valioso y reanimante; y de haber sentido placer durante el proceso. La
diferenciacion principal y ventaja competitiva fundamental de la empresa es la experiencia que
vivira el cliente, la que no podrd encontrar en otra parte, que le serd adictiva viéndose invitado
a repetir su visita frecuentemente sin sentir un gran costo caldrico o econdémico sobre sus

o e v o 9 10 espogeni e compr o

Factores criticos de éxito: b) (DS OAA hUOﬁ

Claro estd, toda idea, por buena e interesante que sea, nunca esta libre de riesgos y
posee factores criticos que son necesarios para lograr el éxito. Los riesgos principales que se
deben enfrentar desde la perspectiva del cliente son los siguientes:

gd“ e F| cliente podria no estar dispuesto a pagar el valor del producto y prefiera otras

alternativas mas baratas.
e Elcliente podria no ver el yogurt como un refrigerio.
e Elcliente podria considerarlo como una moda pasajera.
t. El modelo de pagar por peso podria no acomodarle a los clientes.

Algunas de las barreras de entrada mas importantes son las siguientes:

11
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e Alto nivel de inversion inicial (cercano a los USD $100.000 por local) y gastos de

arriendo importantes.

Estas Son
amenzas

Dado esto, los factores criticos de éxito responden principalmente a lograr penetrar en
el mercado mediante la culturizacién de este hacia ver el yogurt helado como una alternativa

ificultad para encontrar rem:r:vnes

Competidores capaces de flexibilizar sus procesos para incluir al yogurt helado y con
amplias espaldas financieras para realizar nuevas inversiones,

e Inmadurez del mercado y baja penetracidn actual del producto.
Baja conciencia de nutricion saludable aln, aunque hay claras tendencias al cambio.
de alto trafico (en especial en malls tradicionales).

o\ zagiones

deliciosa y saludable frente a otro tipo de refrigerios sabrosos pero de alto contenido graso y
caldrico y encontrar una ubicaciéon que permita atacar directamente al segmento vy
subsegmentos ya elegidos y que posea un nivel de flujo efectivo de consumidores (personas
interesadas a pagar por el producto) realmente importante.

Calculo de servilleta:

12

Costos de operaciéon mensual: Ventas:
Local (valor esperado) $ 5.000.000 Valor esperado unidad (300 grs.): $2.000
Mantencion equipos $ 100.000 Margen de explotacidn: 0,85
Sueldos $ 2.500.000| |Margen por unidad: $300
Gastos varios (cuentas) S 400.000

Escenarios observados: Eq. A venta:
Total Gastos: $ 8.000.000 (mensual)

Hora Peak Mirado Alto Las Condes 52 por hora $34,320.000
Break-Even Point (unidades): 14 Peor hora Mirador Alto Las Condes 19 por hora $ 12.540.000
Break-Even Point (ventas): $9.240.000| |Venta promedio Alto Las Condes 32 por hora $21.120.000
Inversidn inicial (por local): Tiempos de recup.de capital:

Eg. En
Venta (mens.) un/hora

Magquinaria (3 maquinas): $ 30.000.000 1 afio 515.122.353 22,9
Local $ 30.000.000 2 afios $12.181.176 18,5

5 afios $10.416.471 15,8
Inversion total: $ 60.000.000
Utilidad mensual esperada: %h@w ( h 0{ f fﬁméﬁZé’f
Unidades vendidas promedio: 20 por hora Qo o ] {——&( MQ/
Venta diaria: S 440.000
Marginacion diaria: $ 374.000
Utilidad anualizada: $ 38.640.000 \/@&(}( .



Programacion preliminar:

Actividad/Semana Semana 02-05-10 [Semana 09-05-10 |Semana 16-05-10 |Semana 23-05-10
Sensibilizacién del mercado
Preparacion de Encuestas
Realizacion de encuestas %@
Preparacién de Focus Group

Realizacidn Focus Group ﬁ@

Agendar Entrevistas y reuniones

Entrevista y reuniones con Expertos M

Andlisis de estudios existentes,
Investigacion Logistica

Cotizacion de maguinas

Cotizacion Disefio de local
Cotizacidn Acondicionamiento local
Cotizacion costo en personal
Investigacién Inmobiliaria
Determinar tamafio requerido
Cotizar locales

Visitas a potenciales locales
Reuniones con gerencia comercial del mall

Organizacion del trabajo y roles:

A pesar de ser una organizacion horizontal por esencia, ya que todos los integrantes
del equipo son fundadores y comparten ideas similares, se distinguen ciertos roles que
preliminarmente aparecen de manera natural:

Gerente de marketing: Alan Meyer, W

Gerente de operaciones: Esteban Aste. 1.0"@
Gerente comercial: Luis Alberto Garrido. ,1{99‘0
UL ! md 9"02
N Investigacion de mercado a realizar: / (—{OUIW o ¥ / gel"' 0.°°
S Gon f (7, e di0% :

Metodologia de recoleccién de datos: Wl\:) f

LA
D&

1. Encuestas online, Encuestas présenciales focalizadas geograficamente en malls,
centros de negocios y supermergados:

5&
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R Covid,me ve\mAenes 2 .
= ¢Con que frecuencid consume postres? @Y1 casa.? -co&‘-o.og)ﬂ,"’f.)
) iConoce de un postre saludable y nutritivo? SI/NQ ( —

¢Es importante para usted tener una alternativa de postre light, saludable y natural? Si//\lo (4] dﬁ 10* IO
3" 1npot fenne le
do.

QS

2. Focus group: 3 grupos de 4 personas cada uno, motivados por distintos intereses,

3. Entrevistas y reuniones con expertos de la industria: Duefios, ejecutivos y empleados.

4, Andalisis de estudios existentes: memorias, internet, publicaciones de empresas de
estudios de mercado.
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CAPITULO 3: APRENDIZAJE UG AT ON 65./ /
Tieen Qe DS B HAS
e AR Y los IWFORKES .

Esteban: La posibilidad de enfrentarse a un proyecto real de emprendimiento y ser capaz de
generar una idea que es la semilla para crear un negocio desde sus inicios, abarcando cada uno
de los aspectos que esto involucra, incluyendo la observacion, estudio de mercado,
benchmarking, marketing, evaluacién de proyectos, logistica y operaciones, disefio de
procesos, finanzas etc., permite una comprensién mucho mas global de lo que significa ser
ingeniero y brinda la oportunidad de aplicar las herramientas mencionadas en terreno, bajo
circunstancias mucho mas cercanas al mundo real que lo que seria analizarlo sélo en una sala
de clases.

a) Proceso de aprendizaje individual:

Alberto: En un comienzo, cuando se pensd la idea de negocio por primera vez, el sentimiento
era de ansiedad por replicar lo mismo que se habia visto en EEUU en Chile. La idea era llegar a
Chile, imitar el modelo y encontrar un inversionista. Con el paso del tiempo se va generando
un proceso conversacional que provoca cambios en el paradigma inicial y genera preguntas
con respuestas amplias sobre la adaptacion del negocio a la realidad nacional. Se complejizan
los desafios a abordar que en un comienzo no lo eran, como por ejemplo: la obtencion de
reuniones con actores importantes del ambiente de negocios, disefio del producto, ubicacion
del local y modelo de negocios. Ademas se descubre que la industria es mas conocida en Chile
de lo que se pensaba al ir conociendo la competencia existente.

Alan: El aprendizaje mas importante tiene que ver con la capacidad de resistir la frustracion y
el desafio emprendedor. Las experiencias de emprendimiento pasadas dejan una huella
importante, dejandote méas escéptico a las ideas de negocio y a las proyecciones econdmicas, e
incluso algo mas desmotivado a emprender. Sin embargo, el reencontrarse con un negocio que
te va convenciendo a medida que lo estudias, con el que partiste muy distante, en vez de ir
destruyendo la motivacién a través de la informacidn, devuelve el auténtico espiritu
emprendedor vy parte de la adrenalina y ansiedad caracteristicas del proceso. Al final, los
cuestionamientos vividos en la clase van afinando y reforzando la viabilidad del negocio,
retroalimentando la motivacién al fin y al cabo.

b) Proceso de aprendizaje grupal:

Como grupo se ha aprendido a generar un debate constructivo, abierto y sincero.
También se reconocen las habilidades y fortalezas propias de cada uno para desarrollar ciertos
temas, lo que genera confianza en el trabajo de los demas, sin dejar de lado opiniones criticas.
El grupo ha aprendido a entender las motivaciones y limitaciones de cada integrante para
realizar el proyecto, asi, cuando alguien requiere dedicarle menos tiempo en algunos dias por
exceso de trabajo, el grupo lo entiende y permite que la persona se dé esas libertados sin
poner problemas.

¢) Aprendizaje necesario para continuar:
Se requiere aprender profundamente todo sobre la industria y entender los codigos no
escritos del mundo de los negocios mediante la experiencia en practica en terreno. Tambien es

critico aprender como formar una empresa real.

Es necesario incrementar los conocimientos en el drea de investigacion de mercados,
para conocer mejor lo que los potenciales clientes buscan. Investigar sobre locaciones
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adecuadas disponibles, aprender sobre el proceso productivo del yogurt helado y las mejoras
factibles a este. Conocer experiencias de otros emprendedores sobre el rubro de alimentos.
Conocer los marcos legales necesarios para el desarrollo de esta industria.

Por Gltimo es necesario acercarse a la vision mas realista de un flujo de caja realista, de
modo de darle mas seguridad al analisis financiero y poder generar un VAN razonable,
interesante y atractivo para el inversionista. Para esto, se hace necesario un mejor estudio de
la demanda esperada en la locacion del local propuesta.
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http://www.chilepotenciaalimentaria.cl/content/view/461925/Familias-ABC1-gastan-mas-del-

doble-en-productos-light-que-el-total-de-los-chilenos-en-un-ano.html

http://www.latinamerican-markets.com/chile---mercado-de-helados

http://www.yogurtlife.cl
http://www.oprah.com/health/Dr-Perricones-10-Superfoods

http://es.wikipedia.org/

http://html.rincondelvago.com/marketing-mix_2.html

http://www.taylorus.com/SoftServeEquipment/TwinTwist.html

http://www.packagedfacts.com/Frozen-Yogurt-Sherbet-805987
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