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1. INTRODUCCION
El restaurante “El manaba”, tiene una alta rentabilidad por la excelencia en la
calidad de los mariscos, especialmente del cangrejo, puesto que, se compromete
a ofrecer productos frescos y de alta calidad en cada uno de sus platos. Se
establecen alianzas con proveedores confiables y se realizan inspecciones
regulares para garantizar la frescura y la calidad de los productos. Ademas,
ofrece una amplia variedad de platos de mariscos, desde los clasicos hasta

creaciones culinarias innovadoras.

También, “El manaba” se preocupa por la sostenibilidad de los recursos marinos
y se compromete a utilizar métodos de pesca responsables y a respetar los

periodos de veda para garantizar la conservacion de las especies marinas.

El restaurante busca ofrecer una relacion equilibrada entre la calidad de los
productos y los precios, se busca que los clientes sientan que obtienen un buen
valor por su dinero al disfrutar de deliciosos platos de mariscos preparados con
ingredientes frescos y de calidad. El objetivo principal del presente estudio de
caso, es estructurar un plan de negocio utilizando el Modelo Canvas para las

mejoras del funcionamiento de los procesos en el area de produccion.

Al desarrollar estrategias para promocionar el restaurante y atraer a los clientes
objetivo, utilizando canales de marketing digital, presencia en redes sociales y

alianzas con proveedores locales, ayudan al estudio a progresar como negocio.



2. ANALISIS DEL CASO DE ESTUDIO
Este estudio de caso se centra en analizar la estrategia del area de produccién
del restaurante “El Manaba”. Se propuso estudiar el presente tema, puesto que
es muy comun que la produccién en un restaurante de mariscos presente varios
problemas al momento de escoger los mejores productos para elaborar los

mejores platos del mercado, y asi elevar las ventas.

La empresa “El Manaba” se dedica a la venta de comida a base de mariscos, en
la ciudad de Guayaquil. Donde hay variedad de oferta de cangrejales, y
diferentes mariscos. El &rea de produccién se ha visto afectado en gran medida
por la competencia, y este estancamiento generé la oportunidad para desarrollar

la presente propuesta para la implementacion de mejoras en el restaurante.

Podemos definir las decisiones estratégicas de las operaciones como las
relativas a los productos, procesos e instalaciones, cuyos efectos y
consecuencias sobre la organizacion son a largo plazo, es decir, que una
vez que se han llevado a cabo resulta muy dificil y costoso corregirlas en

el corto plazo. (Fundacion Arazandi La Ley , 2020)

Se encuentra pertinente estudiar el area de produccion, y recomendaciones para
darle un valor agregado a la experiencia que los clientes obtienen luego de visitar

el negocio. Podemos fijarnos en una serie de mejoras para el restaurante tales

como: un ambiente agradable y acogedor, personalizacion del servicio
adecuando los platos a gusto de cada cliente y un precio estandarizado por
debajo de la competencia permitiéndoles a familias grandes, medianas y
pequefias poder realizar reuniones en el restaurante sin tener que pagar precios

muy costosos, también, en donde se realicen shows en vivo, junto a promociones



gue se estableceran en dias especificos tanto en bebidas como en comidas, con
la finalidad de que los clientes se sientan comodos y satisfechos al momento de

probar los platos que se ofrecen y del servicio como tal.

Algunos de los problemas mas comunes en el area de produccion del restaurante
“El Manaba” son: Dificultades para mantener el suministro constante de
mariscos frescos y de alta calidad debido a problemas con proveedores, cambios
en la disponibilidad de los productos marinos o fluctuaciones estacionales.
También, la toma de medidas inadecuadas para almacenar y manipular los
mariscos, ocasionan que se pierda la frescura y sabor, lo que afecta

negativamente la calidad de los platos y la satisfaccion del cliente.

Ademas, la gestion de la produccion no es tan agil por el tiempo de espera que
llevan los clientes, esto genera insatisfaccion y disminucién del consumo en el

restaurante.

Para esto, es necesario implementar una herramienta de organizacién y
planificacion. Segun (Crespo M. C.): “El Modelo Canvas, es una metodologia
desarrollada por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, que permite desarrollar,

visualizar, evaluar y alterar modelos de negocios nuevos o existentes” (2022).

El modelo de negocio Canvas es una valiosa estrategia a emplear en el
momento en que se decide crear una nueva empresa o redisefiar una
existente. Durante este proceso es muy util contar con un mapa que nos
guie en el camino hacia la consecucion de nuestros objetivos. Esta
metodologia permite plasmar en un solo formato, de manera sencilla y
colaborativa, las ideas que haran factible la operatividad de un negocio.

(Roa, 2023)



2.1 MODELO CANVAS
Segmentacion de clientes:

Describe los diferentes grupos de clientes a los que se dirige la empresa. Estos
pueden ser segmentos de mercado especificos con necesidades vy
caracteristicas similares.  Un segmento de clientes consiste en aquel grupo de
personas, usuarios u organizaciones para los que tu proyecto crea valor. Es
decir, aquellos usuarios cuyos problemas estas ayudando a resolver o

necesidades que estas ayudando a satisfacer” (Martin, 2018).

“Las organizaciones a menudo brindan servicios a mas de un grupo de clientes
y resulta una buena tactica dividirlos en segmentos. ldentifica las necesidades,
requisitos especificos de cada grupo y el valor que le otorgan a tu organizacién”.

(Clavijo, 2023)

Propuesta de Valor:

Define el conjunto de productos o servicios que ofrece la empresa para resolver
los problemas o satisfacer las necesidades de los clientes. “Se trata de explicar
tu producto, el valor es lo mas importante de tu oferta, aquello que hara que
conquistes a tu consumidor, que te diferencias de tu competencia” (Alonso,

2022).

Sirve para permitirte comprender sistematicamente lo que quieren tus
clientes y te ayuda a crear productos/servicios que se ajusten a sus
necesidades. Te da una base sélida de investigacion exhaustiva de los
clientes y te brinda una idea clara de lo que quieren. Por lo tanto, si lo

haces bien, aplicar este método te asegurara mantenerte en tendencia



con respecto al mercado y siempre vas a ofrecer soluciones actualizadas

a las necesidades. (Shopify, 2022)

Canales de Distribucion:

Indica como la empresa entregara su propuesta de valor a los clientes. Puede

incluir canales de venta directa, distribucion en linea, tiendas fisicas, entre otros.

Los canales en la metodologia Canvas son aquellos medios que tiene la
empresa para hacer llegar la propuesta de valor a sus clientes. En este
blogue del lienzo, se definen los canales de distribucibn mas rapidos y
rentables para llegar al segmento de clientes definido. (Silva, Zendeck,

2022)

Relaciones con los Clientes:

Se refiere a la forma en que la empresa interactiia con sus clientes. Puede incluir
atencion al cliente, soporte postventa, comunidades en linea, etc. “Una empresa
debe cuidar, mantener y satisfacer a sus clientes. Por eso, con el modelo Canvas
de relaciéon con los clientes deberas detallar las estrategias que pondras en

marcha para realizar esta tarea” (Silva, Zendesk, 2021).

Una de las claves para la gestion de la relacion con el cliente es conocer
detalladamente las especificaciones de los segmentos previamente
establecidos. Si eres capaz de entender como tus clientes perciben tu
propuesta de valor, sera mucho mas facil para ti. Ademas, esto te permitira
tener claro el efecto que esta generando tu producto o servicio al mercado.

(Fernandez, 2022)



Fuentes de Ingresos:

Describe las diferentes formas en que la empresa generara ingresos, ya sea
mediante la venta de productos, servicios, licencias, suscripciones, etc. "Este
modulo esta basado en el flujo de caja necesario para cubrir los gastos y tener
una rentabilidad. Puede tener diferentes fuentes de ingresos a demanda o
recurrentes, a cambio de recibir una propuesta de valor o servicio postventa”

(Crespo M., 2022).

Determinar las fuentes econdmicas de nuestra idea de negocio, un
aspecto fundamental si queremos tener éxito. Las fuentes de ingresos,
son la consecuencia de lo demas maodulos, pero paradéjicamente tiene
que ser a priori, es decir, antes de empezar debes saber cuales seran tus
fuentes de ingresos. Eso si, no las definitivas, porque todo negocio
evolucionard y su modelo, también. (Instituto Nacional del Emprendedor,

2011)

Recursos Clave:

Enumera los activos y recursos necesarios para que el modelo de negocio
funcione, como infraestructura, tecnologia, talento humano, etc. “ldentificar los
socios claves de una empresa es muy importante para la planificacion
estratégica del negocio. Canvas nos facilita un modelo agil, atil y sencillo para

hacerlo” (Jimenez, 2023).

Son los activos necesarios y mas importantes para ofrecer y proporcionar
los elementos antes descritos, es decir, para que un modelo de negocios
funcione. Los recursos clave permiten a las empresas crear y ofrecer una

6



propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con

segmentos de mercado y percibir ingresos. (Prada, 2020)
Actividades Clave:

Representa las actividades principales que la empresa debe realizar para que

el modelo de negocio funcione de manera efectiva.

Debes conocer las actividades clave que daran valor a nuestra marca, y
saber las estrategias necesarias para potenciarlas. Esta es una de las
piezas mas complicadas de definir dentro de un modelo de negocio
porque de ella depende que tengamos claro y que asi lo transmitamos al
mercado qué somos y qué queremos ser. (Instituto Nacional del

Emprendedor, 2011)
Alianzas Clave:

Identifica las colaboraciones o0 asociaciones estratégicas que la empresa
establece con otras organizaciones o socios para fortalecer su propuesta de

valor.

Describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio. Algunas actividades se
externalizan y determinados recursos se adquieren fuera de la empresa.
Las empresas se asocian por multiples motivos y estas asociaciones son
cada vez mas importantes para muchos modelos de negocio. Las
empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir

riesgos o adquirir recursos. (Prada, 2020)



Estructura de Costos:

Muestra los costos mas importantes asociados con la operacién del modelo de
negocio, incluyendo costos fijos y variables. “ La estructura de costos responde
al soporte financiero que requiere la operacion de la empresa. Identifica cuales
de esos costos son prioritarios y cuales no, de acuerdo con el modelo de

negocio” (Zendesk, 2023).

Se describen los principales costes en los que se incurre al trabajar con
un modelo de negocio determinado. Tanto la creacion y la entrega de valor
como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la generacion

de ingresos tienen un coste. (Prada, 2020)



3. MODELO CANVAS DEL RESTAURANTE “EL MANABA”

Segmento de Clientes:

e Clientes locales y turistas que disfrutan de los mariscos.
¢ Amantes de la gastronomia marina.

e Personas que buscan experiencias culinarias Unicas y sabrosas.
Propuesta de Valor:

Variedad de platos de mariscos frescos y deliciosos.

e Preparacion creativa y presentacion atractiva de los platos.
e Enfasis en ingredientes frescos y de alta calidad.

e Ambiente acogedor y tematica marina.

Canales:

e Restaurante fisico (ubicacion estratégica, facil acceso).

e Venta directa en donde el consumidor final realiza su compra en el local,
a su vez también se va a tener un espacio de pedidos para llevar o
conocidos como drive-through donde el cliente realiza su pedido ya sea
via telefénica o en el establecimiento.

e Aplicaciones como Rappi o Pedidos Ya, creando asi una asociacion con
dichas compaiiias.

e Redes sociales y sitio web para promocion y marketing.

Relacién con los Clientes:

e Atencion personalizada y amable por parte del personal.

e Interaccidn cercana con los comensales para obtener retroalimentacion.
9



e Responder a las quejas o comentarios para garantizar la satisfaccion del

cliente.

Fuentes de Ingresos:

e Combos nuevos.
e Shows en vivo para eventos y celebraciones.

e Ofertas especiales y promociones para atraer clientes.

Recursos Clave:
Financiamiento de algin Banco o préstamo.

» El personal a disposicion de la compafia esta 100% capacitado para ofrecer
calidad de producto, calidad de presentacion y a su vez calidad de servicio.

» Instalaciones de cocina y comedor.
» Proveedores de mariscos frescos y de calidad.

* Equipo de cocina y utensilios

10



Actividades Clave:

llustracion 1

Cuadro de Actividades claves del Restaurante "El Manaba"

Mejoras en el
area de
produccion

Actividades clave

Ser activos en
Redes Sociales

Elaborado por: Chiquito, J. (2023).

e Mantenimiento de la cocina y el comedor.

r

Gerencia de
Servicios

Gestion
financieray de
proyectos

Desarrollo de
Emprendimientos

J

<
Desarrollo de
proyectos

innovadores

Preparacion y presentacion de platos de mariscos.

Gestién de inventario y aprovisionamiento de ingredientes.

11



Aliados Clave:

e Proveedores de mariscos frescos.
e Socios locales para promociones conjuntas (turismo, hoteles, etc.).

e Organizaciones de marketing y publicidad.

Estructura de Costos:

e Costo de los ingredientes (mariscos y otros).
e Gastos de personal y capacitacion.
e Alquiler y mantenimiento del local.

e (Gastos de marketing y promocion.

12



Tabla 1

Modelo Canvas del Restaurante "El Manaba"

ALIADOS CLAVE

Proveedores de
alimentos frescos y
de buena calidad.
Clientes

potenciales.

ACTIVIDADES CLAVE
Preparacion y
presentacién de platos de
mariscos.

Mantenimiento de la
cocina y el comedor.

Gestion de inventario y

PROPUESTA DE
VALOR

Variedad de platos de
mariscos frescos y
deliciosos.

Preparacion creativa y

presentacion atractiva

RELACION DE
CLIENTES
Atencion
personalizada y

amable por parte del
personal.

Interaccién cercana

SEGMENTO DE
CLIENTES

Clientes locales y
turistas que
disfrutan de los

mariscos.

Amantes de la

Entidades bancarias | aprovisionamiento de | de los platos. con los comensales | gastronomia
Inversionistas, ingredientes. Enfasis en | para obtener | marina.
Socios. ingredientes frescos y | retroalimentacion. Personas que
de alta calidad. Responder a las | buscan
Ambiente acogedor y | quejas 0 | experiencias
tematica marina. comentarios  para | culinarias Unicas y
garantizar la | sabrosas.
satisfaccion del
cliente.
RECURSOS CLAVE CANALES

Financiamiento bancario
0 préstamo.

Instalaciones de tuberias.
Proveedores de mariscos
frescos y de calidad.
Equipo de cocina vy

utensilios.

Restaurante fisico.
Redes sociales,
celular.

Pedidos Ya, Rappi

ESTRUCTURA DE COSTOS

Costo de los ingredientes (mariscos y otros).

Gastos de personal y capacitacion.

Alquiler y mantenimiento del local.

Gastos de marketing y promocion.

FLUJO DE INGRESOS

Combos nuevos.

Shows en vivo para eventos y celebraciones.

Ofertas especiales y promociones para atraer

clientes.

Elaborado por: Chiquito, J. (2023).
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4. CONCLUSIONES
El Modelo Canvas, también conocido como Business Model Canvas, es una
herramienta ampliamente utilizada en la resolucibn de problemas y la
planificacién estratégica en el &mbito empresarial. Su importancia radica en su
capacidad para proporcionar una vision global y estructurada de un negocio o
proyecto, lo que facilita la identificacion, comprension y solucién de problemas

de manera efectiva.

Gracias a este modelo, se logré identificar muchos factores que haran posible la
reestructuracion y vision del restaurante “El Manaba”. Llevando a cabo los
puntos que encontramos en la tabla 1, podemos solucionar los problemas en el

area de produccion y atencién al cliente.

El objetivo del estudio de caso, se logré y podemos tomar en cuenta estos
lineamientos mas adelante, para que el restaurante pueda innovar en el tema de
las degustaciones, y, sobre todo, en la produccion, siendo este el lugar mas

comodo y de rapido servicio en Gye.
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