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Sandwich Qbano es una empresa colombiana fundada en 1979 en Cali por Mario Enrico
Mayo y Pablo Antonio Gémez. Junto a sus familiares, crearon de forma empirica un modelo
de franquicias basado en la estandarizaciéon y una filosofia compartida. En 1994, pasaron de
ser una empresa familiar a una estructura empresarial, y en 1998 otorgaron su primera
franquicia en Barranquilla. Actualmente, cuentan con 220 puntos de venta en Colombia, 3 en
Ciudad de Panama, 1 en Miami, 93 franquiciados y planes de expansion nacional e
internacional. Su mision es “Ofrecer un producto diferente en la categoria de comidas rapidas,
brindando variedad y alternativas a precios razonables en el mend. Nuestro servicio esta
orientado a brindar una experiencia agradable en espacios modernos, comodos con una
atencion agil y calidad”. Su visién es “Mantener el liderazgo en sandwich, ser reconocidos por
la calidad y servicio y tener presencia de la marca en paises de Latinoamérica. Su objetivo es
ser la empresa lider en el mercado creando nuevas franquicias, para que la empresa tenga una
mayor participacion en el mercado, optimizando el proceso en la elaboracion del producto
terminado y ayudando a la mejora continua del medio ambiente.
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ANALISIS DE AREA FUNCIONALES
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Estrategia: Aungue muestra un buen desempefio, aln se requiere mayor claridad en los
objetivos y un seguimiento mas estructurado.

Relacion con clientes: Se identifican debilidades en la atraccion y fidelizacion de clientes.
La estrategia comercial es poco clara y falta seguimiento en la atencion.

Calidad: Se observan fallos en los controles y procesos de calidad. No hay evidencia de
mejoras continuas ni estandarizacion.
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Clima Labq’ral
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Organizacion: Es la categoria mas critica. El bajo resultado indica desorden en procesos
internos, mala planificacion o falta de estructura en el trabajo diario.

Autonomia: Refleja que los trabajadores sienten que tienen poca libertad para tomar
decisiones o0 actuar con independencia.

Apoyo: Se percibe una falta de respaldo por parte de lideres o compafieros, lo que afecta la
motivacion y el ambiente general.
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Diferencia entre la Auto-Evaluacion Oportunidades de Mejora del Lider
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Las tres variables que deben priorizarse para mejorar la relacion de liderazgo con los
trabajadores son Influencia, Comunicacion y Relaciones Personales. La Influencia evidencia
que el lider se percibe a si mismo como mas capaz de impactar positivamente al equipo de
lo que realmente experimenta este, lo que revela una desconexion que afecta la motivacion
y el compromiso. La Comunicacion muestra deficiencias en cuanto a claridad, escucha y
retroalimentacion, lo que impacta negativamente en la confianza y el desempefio colectivo.
Por su parte, Relaciones Personales sefiala una falta de empatia y cercania del lider hacia su
equipo. Mejorar estas areas permitira fortalecer la confianza, el clima laboral y el sentido de
pertenencia, generando un impacto positivo y directo en el rendimiento organizacional.
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Modelo de Negocio CANVAS (LIENZO)

|Corrpaﬁ|’a: Qbano | Disefiado por: RANDALL MARTINEZ Y ANGELINA DUQUE Fecha: ABRIL/2025

SEGMENTO DE CLIENTES | §§ E ACTIVIDADES O PROCESOS CLAVE ﬁ\i PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES 3 ALIANZAS CLAVES

1. Atencidn personalizada en el punto de venta.

Nuestro principal segmento de clientes son las personas que Ofrecemos productos fescos y de alta calidad en e sector de 2. Programas de fidelizacion con promociones especiales, tales ) o )
fecuentan el Centro Comercial Chipichpe, incloyendo 1 preparacign y venta de alimentos. comidas rapidas, con un mentivariado de sandwiches, wraps, | 20M0 bonos. 1. Proveedores de nsumos liericos de cala.
empleados de oficinas cercanas, compradores, urstasy 1> Getion de invertarios y compras de insumos. ensaladas y bebids. Nos destacamos por nuestra salsa nica, |- COMUicacion corstante en redes sociees. 2. ltaormes de envega.adonicio (Rapp).
famifes que buscan opciores répidas y sabrosas de conida. |3 atencien al cente y menejo de pedidos. rapidez en el senvicio y opciones saluables. Ademés, brindamos |* ABNCON a quefas y sugerencies a raves de plataformas de . Alaras conelcetro comeral para pomociones
Ademés, nos enfocamos en clientes que veloran la caided Y |4 Gestien de alianzas con plataformas de delivery. comodidad al estarubicados en un centro comercialreconocido | 2OM2CtO Y redes socikes. conjurtzs
frescura de los ingredientes en comidas rapidas.  de ficl acceso. 5. Servicio répido y eficiente para garantizar una experiencia

positiva.

RECURSOS CLAVE CANALES

1. Punto de venta fisico en el Centro Comercial Chipichape.

1. Personal capacitado en atencion al cliente y preparacion de L I !
v yoep 2. Servicios de entrega a domicilio a través de plataformas de

alimentos.

2. Materias primas frescas y de calidad. devery (R.a o) o .
. P - 3. Promaciones y comunicacion en redes sociales (Instagram,
3. Local comercial estratégico en Chipichape. Facebook)

4. Marca reconocida en el sector de comidas rapidas.

5. Equipos de cocina y mobiliario para la atencion al piblico. (4. Atencin ekefrica para pedidos

5. Alianzas estratégicas con el centro comercial para visibilidad.

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
1. Costos de materias primas y productos frescos.
2. Salarios yberlme.ﬁcmsl del personal. 1. Venta directa de productos en el punto de venta.
3. Pago de admlrlllstraclon.. o B 2. Ingresos por servicios de delivery.
4. Gastos operativos (servicios plblicos, mantenimiento). 3. Ventas adicionales de combos y promociones especiakes.
5. Comisiones a plataformes de delivery. 4. Allanzas con el centro comercial para promaciones cruzadas




