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i. Introduccion

Camora Food, una marca creada por el representante quienes han aportado grandes
ideas para ser hoy por hoy esta gran marca de comida de antojos colombiana. Hablaremos
un poco de esta creacién, de como se comercializan sus productos, sus rutas, sus objetivos

y lo més importante, su historia y como hasta el dia de hoy esta reflejando ingresos.

En este Trabajo buscaremos desarrollar un producto y servicio ecuanime, que
permita generar un impacto positivo e innovador en el mercado generando una aceptacion

y crecimiento fortuito de los clientes.
ii. Estrategia del océano azul

La estrategia del océano azul es una herramienta que permite conocer los nuevos
mercados, como orientarse para encontrar nuevas oportunidades para ampliarse y
expandirse generar un nuevo valor para la marca con base a la innovacién y mirar en los
mercados Yy revisar muy bien la competencia que es lo que la competencia esta ofreciendo
y que le falta, asi podemos llegar a conocer que podemos implementar en nuestro
producto y servicio para llegar a ser mas competitivos en el mercado, buscar espacios que
todavia no han sido explorados por el comercio y desarrollar la manera en que una
empresa puede cambiar con respecto de la competencia y continuar por un camino de

progreso asi podemos llegar a comprender cémo mejorar a nivel competitivo.
iii. Observacion que inicia el proceso y descripcion del problema.

Se realizé un estudio de mercado en el sector Suba Bogota, es una zona en con
centros empresariales en proceso de expansion y complementado con el sector residencial

el cual se desarrolla notoriamente, con un promedio de 1.282.978 habitantes

La problematica de investigacion nace debido a que los clientes no tienen muchas
opciones de productos complementario o similares a su disposicién, debido a esto se ve la
necesidad de crear menu diferencial tanto en aspecto, presentacion sabor y porcentaje
nutricional. Se evidencia que la competencia no tiene un equilibrio justo entre precio

servicio y beneficio



En este Trabajo buscaremos desarrollar un producto y servicio ecuanime, que
permita generar un impacto positivo e innovador en el mercado generando una aceptacion

y crecimiento fortuito de los clientes.

1. Estructura de negocio a través del Canvas.

1.1 Segmento de clientes.

El mercado al que estamos enfocados y orientados son todas aquellas personas sin
limite de edad que puedan adquirir nuestros productos adicionalmente que se encuentren
reunidas departiendo un momento o espacio agradable para el consumo de nuestro
producto.

1.2 Propuesta de valor.

“Brindar a los consumidores un producto con sabor diferente para cada ocasion”
Basados en las expectativas de nuestros clientes queremos llegar a sus paladares y
mediante la recordacion gustativa los fidelizamos y sean ellos mismos quienes nos elijan a

la hora de buscar productos.
1.3 Canales de distribucion y comunicacion.

Mis canales de comunicacion y distribucion serian inicialmente el volanteo, para
lograr el voz a voz entre nuestros clientes objetivos y de ahi en adelante por medio de las
redes sociales logrando de esta manera que los consumidores fidelicen la marca por medio

de sus post.
1.4 Relacién con los clientes.

Exaltando mediante un trato cordial y diferencial por parte de nuestros empleados
en los puntos fisicos queremos llegar a nuestros clientes y hacerlos sentir experiencias que

logren cautivar en ellos su pertenencia con la marca.

1.5 Flujos de ingreso.



Nuestro objetivo principal es vender calidad y servicio, por ello destinamos las
plataformas digitales para realizar los pagos desde la comodidad de su celular aplica para
domicilios y venta en punto fisico, adicional en nuestros locales pueden realizar los pagos

convencionales como lo son pagos en efectivo y tarjetas.
1.6 Recursos clave.
Nuestros recursos claves son:
e Fisicos: Todos nuestros puntos de venta
e Intelectual: basados en nuestra calidad y registros legales de patentes.
e Humano: Nuestros colaboradores y sus familias.
e Financiero: Alianzas con nuestros proveedores y con entidades financieras
1.7 Actividades clave.

Nuestras actividades claves estan basadas en hacer que nuestros clientes tengan
experiencias inolvidables mediante productos de calidad ofrecidos por un personal
altamente calificado.

1.8 Red de partners.

Nuestros asociados claves van desde nuestros proveedores, empresas de publicidad
y nuestros empleados. Basandonos en un mercado a futuro buscaremos una alianza
estratégica con plataformas de entrega de domicilios para asi poder expandir nuestro
rango de cobertura

1.9 Estructura de costos.

-sueldos, materias primas, arriendos, servicios (agua, luz, gas, internet) marketing

en redes sociales promociones de los productos gastos no contemplados



2. Aplicacion de la estrategia del océano azul.

2.1 El cuadro estratégico.

El cuadro estratégico no da a conocer y entender los objetivos que se deben cumplir para

poder lograr una mayor efectividad a la hora de vender algin producto o servicio es la

descripcion de lo que se va a ofrecer
Figura 1 cuadro estratégico

EMPRESAS DE EMPANAS

VARIABLES

CAMORA FOOD

EMPANADAS
COLOMBIANAS

PRECIO

PRESENTACION

VARIEDAD DE SABORES

ATENCION AL CLIENTE

CALIDAD

PUBLICIDAD

TAMANO DEL PRODUCTO

DIVERSIDAD DE SALSAS

ACOMPANAMIENTOS

DISTRIBUCION

RAPIDEZ

MARKETING

VARIEDAD DE PRODUCTOS

SABORES POR TEMPORADA

Wl W W A~ W O B W W O O &M W W

| W BB W N W W A o] B W B D>

Fuente: Elaboracion propia




Figura 2 Grafica cuadro estratégico
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Fuente: Elaboracion propia

Podemos mirar las ventajas de Camora Food en acompafiamientos y en atencion al
cliente, sobres de temporada diferente al a empanadas colombianas asi y valor mas bajo y
accesible en precio del producto asi en este cuadro estratégico las diferencias en cada uno
de los mercados ya vemos que una variable fuerte de la competencia es la calidad de sus
productos y un rango estable en la distribucion y rapidez.

Figura 3 cuadro estratégico
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DIVERSIDAD DE SALSAS 4 3
ACOMPANAMIENTOS 5 3
DISTRIBUCION 3 3
RAPIDEZ 4 4
MARKETING 3 3
VARIEDAD DE

PRODUCTOS 3 4
SABORES POR

TEMPORADA 3 1

Fuente: Elaboracion propia

Figura 4 Grafica cuadro estratégico

Fuente: Elaboracion propia

Podemos diferenciar una ventaja de Camora Food en atencion al clientes y
acompariamientos, sabores de temporada en los precios mas accesibles en el valor de los
productos, de empanadas dofia maria podemos resaltar que tiene un precio bastante alto ya
gue va de la mano con la calidad de sus productos pero tiene un descenso muy notorio en

los sabores de temporada



Figura 5 cuadro estratégica
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Figura 6 Grafica cuadro estratégico
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Fuente: Elaboracion propia

Podemos diferenciar una ventaja de Camora Food en atencion al clientes y
acompafamientos, sabores de temporada en los precios més accesibles en el valor de los
productos pero podemos darnos cuenta que empanadas de la cima tiene una estrategia

parecida a la de Camora Food.

Figura 7 cuadro estratégico

VARIABLES CAMORA EMPANADAS DEL
FOOD PAISA

PRECIO 2 3
PRESENTACION 3 3
VARIEDAD DE SABORES 4 3
ATENCION AL CLIENTE 5 3
CALIDAD 5 3
PUBLICIDAD 3 2




TAMANO DEL
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 8 Grafica cuadro estratégico

Fuente: Elaboracion propia



Podemos diferenciar una gran ventaja en varios aspectos de nuestro cuadro
estratégico observando que es mejor Camora Food en mercado que lo generado por
Empanas en paisa también podemos definir las fallas como en la publicidad, marketing

En la variedad de los productos pero igual es una marca que se mantienen en el precio

calidad y presentacion del mismo.

Figura 9 cuadro estratégico
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Figura 10 Gréfica cuadro estratégico

Fuente: Elaboracion propia

Podemos diferenciar una gran ventaja en varios aspectos de nuestro cuadro
estratégico observando que es mejor Camora Food en mercado que lo generado por
empanadas la tia ya que tiene poca distribucion no esta enfocada en el marketing y muy

pocos en los sabores de temporada

Figura 11 cuadro estratégico

VARIABLES CAMORA EMPANADAS DE LA
FOOD ESQUINA
PRECIO 3 2
PRESENTACION 3 2
VARIEDAD DE SABORES 4 2
ATENCION AL CLIENTE 5 3
CALIDAD 5 2
PUBLICIDAD 3 1




TAMANO DEL

PRODUCTO 3 1
DIVERSIDAD DE SALSAS 4 2
ACOMPANAMIENTOS 5 1
DISTRIBUCION 3 2
RAPIDEZ 4 2
MARKETING 3 1
VARIEDAD DE

PRODUCTOS 3 1
SABORES POR

TEMPORADA 3 1

Fuente: Elaboracion propia

Figura 12 Grafica cuadro estratégico

CAMORA FOOD EMPANADAS DE LA ESQUINA

Fuente: Elaboracion propia
Gracias a nuestro cuadro y estrategia en la grafica podemos diferenciar que
Camora Food en todos los aspectos es superior a las empanadas de la esquina gracias a su
mercado Yy estrategias dando a conocer que el mercado que se maneja y la demanda que
tiene las empanadas de la esquina es mas bajo y su nivel de inversion es menor para

competir en el mismo.



2.2 Esquema de las cuatro acciones

El esquema de las cuatro acciones consiste en revisar las variables que presenta el
producto o servicio estudiar a fondo cual se debe aumentar, disminuir, crear o eliminar de
acuerdo a las necesidades que presentan los clientes o la misma empresa para reducir

costos innecesarios que presente.

Figura 13 cuadro de las cuatro acciones

VARIABLES CAMORA cliente 1
FOOD personas
PRECIO 3 3
PRESENTACION 3 3
VARIEDAD DE SABORES 4 4
ATENCION AL CLIENTE 5 5
CALIDAD 5 4
PUBLICIDAD 3 3
TAMANO DEL PRODUCTO 3 4
DIVERSIDAD DE SALSAS 4 4
ACOMPANAMIENTOS 5 4
DISTRIBUCION 3 3
RAPIDEZ 4 4
MARKETING 3 0
VARIEDAD DE
PRODUCTOS 3 3
SABORES POR
TEMPORADA 3 3

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14 Gréfica cuatro acciones



Fuente: Elaboracion propia
Eliminaria el marketing ya que al grupo de personas objetivo con la publicidad del

producto llegaria realizar la compra, disminuiria un poco a la calidad y a los

acompafiamientos ya que no estarian para pagar un producto a un valor muy alto.

Figura 15 cuadro de las cuatro acciones

VARIABLES CAMORA cliente 2

FOOD empresas
PRECIO 3 3
PRESENTACION 3 4
VARIEDAD DE SABORES 4 4
ATENCION AL CLIENTE 5 5
CALIDAD 5 5
PUBLICIDAD 3 3
TAMANO DEL PRODUCTO 3 3
DIVERSIDAD DE SALSAS 4 4
ACOMPANAMIENTOS 5 5
DISTRIBUCION 3 4
RAPIDEZ 4 5




MARKETING 3 4
VARIEDAD DE
PRODUCTOS 3 3
SABORES POR
TEMPORADA 3 3

Fuente: Elaboracion propia

Figura 16 Grafica cuatro acciones
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Fuente: Elaboracion propia
Se puede diferenciar un aumento en la presentacion y en la distribucion del

producto para llegar a esas empresas y crecer en el marketing la rapidez se disminuye por

lo que se piensa en un contrato.

Figura 17 cuadro de las cuatro acciones
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 18 Gréfica cuatro acciones

Fuente: Elaboracion propia




Podemos diferenciar una disminucion en la presentacion ya que no estan

representativo para el cliente y en tamafio del producto un aumento en los

acompafiamientos ya que es un fuerte de esta estrategia aumento en la rapidez de entrega

y disminucién en el marketing

2.3 Prueba de utilidad.

2.3.1 Obstaculos de la utilidad para el comprador en la industria.

En la siguiente tabla vamos a dar a conocer las posibles estrategias, la dificultad

que tiene el cliente para la poder adquirir los productos o servicios que se estan

ofreciendo, asi comprender donde estan las fallas y los puntos més criticos en donde

debemos poner atencion y mejorar para asi poder dar un valor agregado, para la busqueda

de la innovacion.

Figura 19 Obstaculos de la utilidad
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Riesgo

Diversion e

Imagen

Eco Friendly

Fuente: Elaboracion propia

2.3.2 Mapa de utilidad

La segunda parte de este cuadro no da la explicacion a una serie de preguntas para
poder dar soluciona requerimientos que, necesita el cliente y asi darnos a conocer, las
diferentes fortalezas y debilidades de la competencia, y en qué aspectos podemos cubrir y

cuéles necesitamos fortalecer a la hora de darle a conocer a nuestro cliente el producto o

servicio esperado

Figura 20 prueba de utilidad

Busqueda| Compra | Entrega | Uso | Complementos | Mantenimiento | Eliminacion




EMPANADAS DEL PAISA

Productividad del Cliente
ZEn que etapa se encuentran los obstdculos mas
grandes para |a productividad del cliente?

Simplicidad
iEn gue etapa se encuentran los obstaculos
mas grandes para la simplicidad?

Comodidad
éEn que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para la comodidad?

Riesgo
4En que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para reducir el riesgo?

Diversion e Imagen
EéEn que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para |a diversion e imagen?

Eco Friendly
£En que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para ser Eco Friendly?

Fuente: Elaboracion propia

Figura 21 prueba de utilidad

Busqueda| Compra| Entrega | Uso | Complementos | Mantenimiento

Eliminacion

EMPANADAS COLOMBIANAS

Productividad del Cliente
£En gque etapa se encuentran los obstdculos mas
grandes para la productividad del cliente?

Simplicidad
£éEn gue etapa s encuentran los obstaculos
mas grandes para la simplicidad ?

Comodidad
EéEn gue etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para la comodidad?

Riesgo
dEn que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para reducir el riesgo?

Diversion e Imagen
EéEn gue etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para |la diversign e imagen?

Eco Friendly
dEn que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para ser Eco Friendly?

Fuente: Elaboracion propia

Busqueda| Compra| Entrega | Uso | Complementos | Mantenimiento

Eliminacion




camora food

Productividad del Cliente
£En que etapa se encuentran los obstdculos mas
grandes para la productividad del cliente?

Simplicidad
&En que etapa se encuentran los obstaculos
mas grandes para la simplicidad?

Comodidad
£En que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para la comodidad?

Riesgo
iEn que etapa se encuentran los obsticulos mas
grandes para reducir el riesgo?

Diversion e Imagen
4En que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para la diversion e imagen?

Eco Friendly
4En que etapa se encuentran los obstaculos mas
grandes para ser Eco Friendly?

Fuente: Elaboracion propia

2.4 Estructura de costos.

2.4.1 Costos asociados a la produccién.

En la siguiente tabla encontraremos los costos asociados para la produccién y
fabricacion de empanadas de Camora Food realizando un aproximado de cuanto ingreso

se necesitaria para empezar la produccion

Figura 23 Tabla de costos



Tipo de Activo | Descripcion Cantidad | Valor Requisitos
Aprox. técnicos
Infraestructura
) Planta ubicada en un
y adecuaciones
lugar  alejado de Una planta con un
entradas del exterior, el perimetro
cual le permita aproximado de 25
mantener las | 1 $1.200.000 | m2. Con baldosas
condiciones de blancas y piso de
salubridad seguin los alto trafico.
(numerales 1.1y 1.3 del
articulo 6, Resolucién Instalaciones
2674 de 2013) arrendadas
Mesa de acero Deben cumplir con
Maquinaria . S
. y inoxidable con las especificaciones
Equipo . .
salpicadero de 5 cm en técnicas para el
1 $1.200.000 .
todo el contorno, con manejo de
canal de recolector. alimentos
dimensiones 2.2 X 0.7 x establecida en
80 - (articulo 9,

Resolucion 2674 de
2013)

Deben

aseguradas al piso

estar




para evitar

accidentes

Freidora A Gas 3

Deben cumplir con

Maquinaria vy e
Canastas 9 Galones De las especificaciones
Equipo . .
Acero Inoxidable asas técnicas para el
de tacto frio manejo de
Temperatura Gauge alimentos
Vélvula de desagle con establecida en
soporte de manguera de (articulo 9,
goma de gancho para Resolucion 2674 de
$2.300.000
tanque de propano 2013)
C/U
bloqueo de ruedas y
ruedas de goma de 10
PSI regulador de prest
de acero inoxidable
trenzado manguera de
medicion de é&rea de
coccion: 18.25 x 15.25
Mezcladora  Volcadle Deben cumplir con
Maquinaria y| , . e
rapida de masa las especificaciones
Equipo .
MVR250 técnicas para el
. $2.600.000 .
Produccion:  150/210 manejo de
C/U .
Kg de masa alimentos
Tiempo de amasijo: 5m establecida en
Dimensiones: 1900 (articulo 9,

mide largo / 1400 ms. de
ancho / 1680 mm.de

alto.

Resolucion 2674 de
2013)




Motor trifasico de 10HP

Deben estar
aseguradas al piso
para evitar

accidentes

Banda transportadora de

Deben cumplir con

Maquinaria y| .. e
alimentos Ancho 30 cm las especificaciones
Equipo o
largo 5 metros altura 90 técnicas para el
cm, estructura en acero manejo de
inoxidable. alimentos
$ establecida en
1.500.000 .
(articulo 9,
Resolucion 2674 de
2013)
El largo de esta
banda esta sujeto a
las instalaciones de
la fabrica
Estufa Industrial Wok Deben cumplir con
Maquinaria vy e
Grande A Gas Para las especificaciones
Equipo .
Restaurante 3 Puesto, técnicas para el
110 Vol. AC. 60 Hz. manejo de
2.150.000
Ancho de la banda $ alimentos
transportadora 30 CMS, establecida en
Altura de trabajo 90 (articulo 9,

CMS.,, largo 2.5 M

Resolucion 2674 de
2013)




Deben estar
aseguradas al piso
para evitar

accidentes

Maquinaria vy

3 Ollas

Industrial Acero

Juego de

Deben cumplir con

las especificaciones

Equipo . ) $900.000 o
auip Inoxidable 100 Litros técnicas para el
50x50 Ms manejo de
alimentos
establecida en
(articulo 9,
Resolucion 2674 de
2013)
PC Al in Une LENOVO Computador de
Equipo de .
A340 AMD A9 215" escritorio con
comunicacién y .
Pulgadas Disco Duro procesador y
computacion $ _
1TB Blanco paquete office
1.379.000

(Food, 2020)

2.4.2 Estrategia de precios

La siguiente tabla nos explica los diferentes que tienen cada competir por unidad

que porcentaje ocupa en mercado ya asi podemos revisar qué precio le podemos dar a

nuestro producto para poder competir en el mercado basandonos en los competidores

directos e indirectos




Figura 24 Tabla de precios

Nombre Competidor

Precio Unitario

Cuota de Mercado

empanadas colombianas 2800 50,0%
Sr bufiuelo 2000 70,0%
panaderia 2000 80%
empanadas de la esquina 1500 20%
Duncan' Donuts 4300 35%
surti arepas 2500 45%
empanadas dofia maria 4500 30%
empanadas el paisa 3500 35%

Fuente: Elaboracién propia

Figura 25 Grafica precio unitario

Precio Unitario

Fuente: Elaboracion propia




Basandonos en los valores de precio unitario de nuestros competidores directos y
gracias a la grafica de mapa de utilidad podemos concluir que nuestro precio lo podemos
dejar entre un rango de $ 2800 basandonos en lo encontrado y estudiando el mercado de la
competencia para asi poder competir en el mercado de una forma mas directa y poseyendo

las estrategias del océano azul en practica

2.5 Casos de uso.

En el siguiente caso de uso vamos a observar como un cliente adquiere nuestro
producto de forma fisica en nuestro establecimiento mencionando los diferentes medios
de pago y la estructura desde que se realiza el pedido hasta el momento que vemos a
nuestro cliente satisfecho

Figura 26 caso de uso

Sistema

productos modo efectivo
- de pago tarjeta de
variedad credito
()
T \ _JI
A pedide | | satisfacion
/ N\ VAN [ del cliente
rs Ay AR |
" clente / B

."’
s

/ )
vendedor | , \
| cliente

entrega de
pedido — consumo del
preparacion producto

Fuente: Elaboracién propia

En este caso de uso ya cambiamos de la forma fisica del pedido y explicamos la
secuencia de pasos que hay que realizar para que nuestro cliente desde que quiere adquirir
nuestro producto hasta el momento del envi6 y entrega del producto solicitado



Figura 27 caso de uso
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Fuente: Elaboracion propia

2.6 Storyboard.

En nuestro storyboard podemos observar como Camora Food nos explica de
manera gréafica los servicios que esta ofreciendo como la buena atencion a nuestros
clientes las diferentes variedades de productos en nuestro menu y los sabores de
temporadas con los acompafiamientos que es una de las estrategias para la fidelizacién de
los clientes el calor humano que encontraran en nuestras instalaciones fisicas asi los
método de pago que pueden ser con tarjeta o en efectivo para la comodidad de nuestros
usuarios para asi poder transmitir un ambiente diferente a lo que se acostumbra siempre

que se entra a algun lugar a consumir algun producto.



Figura 28 Storyboard.
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Fuente: Elaboracién propia

3. Andlisis de innovacion en valor.

Para la innovacién de nuestro valor para Camora Food es dar a conocer nuestros
clientes, la mejor atencién para asi enfocarnos en nuestro fuerte que serian los sabores de
temporada, ya que la competencia no se enfoca en este mercado buscando, siempre en
basqueda nuevas opciones para que nuestros clientes, ya revisando esto en los mercados
actuales, daremos un giro en el tema de los acompafiamientos para nuestros productos y
realizar una alianza con empresas de domicilios de productos para asi poder ampliar
nuestra zona de comercializacion, para que a los clientes le sea mas facil adquirir
nuestros productos.
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