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RESUMEN EJECUTIVO

Natural sweet, es un proyecto encaminado a la reposteria con endulzaste saludable (sin
azucares saturadas) tomando como ventaja el auge del estilo de vida saludable que estan
tomando la personas, en un mercado que dio unas ganancias de aproximadamente 3 billones
de peso el afio pasado (2016) y donde queremos una participacion del 0.1 %, conun 3.355.
050 de posibles clientes potenciales en la clase media local, creando alianzas con empresas
que fomente el habito de estilo vida saludable como nuestro principal canal de distribucion.

Donde nuestro objetivo principal es brindar un producto de calidad para que las personas se
sientan en confianza a la hora de consumirlo.

Natural sweet también es un proyecto que estudia su desventaja principal que es el
desconocimiento de las ventajas que tiene consumir nuestro producto, creado estrategia para
crear confianza.



MARCO LEGAL

REGLAMENTACION  TECNICO-SANITARIA PARA LA ELABORACION,
FABRICACION, CIRCULACION Y COMERCIO DE PRODUCTOS DE CONFITERIA,
PASTELERIA, BOLLERIA'Y REPOSTERIA

Articulo 1. Ambito.-La presente Reglamentacion tiene por objeto definir a efectos legales lo
que se entiende por productos de confiteria, pasteleria, bolleria y reposteria y fijar con
carécter obligatorio las normas de elaboracion, fabricacion, comercializacion y, en general,
la ordenacion juridica de tales productos.

TITULO I.-DEFINICIONES Y TIPOS DE PRODUCTOS.

Articulo 4. Productos de pasteleria y reposteria.-Son aquellos elaborados fermentados o no,
de diversa forma, tamafio y composicion, integrados fundamentalmente por harinas, féculas,
azUcares, grasas comestibles y otros productos alimenticios y alimentarios como sustancias
complementarias.

TITULO 11.-CONDICIONES DE LAS INDUSTRIAS, DE LOS ELABORADORES, DE
LOS MATERIALES Y DEL PERSONAL

Articulo 6. Requisitos industriales
Articulo 7. Requisitos higiénico-sanitarios
Articulo 8. Condiciones generales
Articulo 9. Condiciones del personal



MISION

Natural Sweet SAS es una empresa productora y comercializadora de postres naturales
endulzados con Estevia, centrados en la satisfaccion del cliente, con recetas innovadoras y
de calidad, comprometidos con el desarrollo social de nuestros trabajadores madres cabeza
de familia. Rentable y que establezca relaciones a largo plazo con nuestros grupos de interés.
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VISION

Para el primer semestre del 2018 Natural Sweet SAS se ve como una empresa que ha logrado
incursionar en el mercado de pasteleria y reposteria con endulzantes naturales. Reconocida
por la satisfaccién de nuestros clientes, con calidad e innovacién. Comprometidos con el
desarrollo social de nuestros trabajadores madres cabeza de familia. Rentable y reconocida
por nuestros grupos de interés.
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No contamos con
recursos econémicos
Mano de obra
capacitada

No contamos
Infraestructura fisica
adecuada

No contamos con la
maquinaria de los
procesos de
produccion

No contamos con la
papeleria legal de la
empresa

Habitos
saludables de
la poblacion
El uso de las
tecnologia
informatica
Aumento de
la demanda
de estos
productos
Un portafolio
amplio  de
productos
Cambio de
habitos de la
poblacion

Calidad vy
presentacion.
Recetas
exclusivas
Naturales
endulzante
diferente a
azucar.
Expansion
en  nuestra
linea del
producto
Diferentes
forma de
ofrecer el
producto

Competencia
de otros
productos
endulzados
con azlcar.
Alto costo de
materia
prima.

falta de
informacion
de los
consumidores
desconfianza

de la
poblacion
ante un
producto
nuevo
inestabilidad
econdémica de
la poblacion
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TABLA DE DESPLIEGUE ESTRATEGICO

1. Competencia de otros productos
1. No contamos con recursos econémicos 1. Habitos saludables de la poblacion 1. Calidad y presentacion. endulzados con azlcar.
CONTAR CON UN ANALAZAR Y
OBJETIVO 'IAI\IT\EQIIEARESRIONISTAS OBJETIVO 'F\,AROOSJSQ.IBONUESTRO OBJETIVO MANUAL DE | OJRTIVO ESTUDIAR ALA
PROCESOS COMPETENCIA
DESARROLLAR UNA
HACER BIEN Y HACER PARTE DE MANUAL
TAREA "‘PRESENTAR NUESTRO | TAREA FERIAS TAREA DEPROCESOS  CON | TAREA gﬁgﬁ%oﬁggﬁgEGIA
PROYECTO SALUDABLES EXPERTO EN EL
TEMA
ANTES QUE SE
TIEMPO antes del 30 de diciembre | TIEMPO CANLEDARIOS  DE TIEMPO EMPIECE CON EL | TIEMPO DESDE EL MOMENTO
FERIAS DE LA MAENAZA
PROCESO
2. Mano de obra capacitada 2. El uso de las tecnologia informatica 2. Recetas exclusivas 2. Alto costo de materia prima.
ANALIZAR LOS
COSTOS DE
OBJETIVO BUSCAR PERSONAL OBJETIVO f\i'rcrzr'ﬁireﬁlauso de estas | opiETIVO SECE)QRAS RECETAS | o3rTIVO OPERACION Y
DESARROLLO
DELPRODUCTO
CONTARAR PERSONAL investigar datos sobre las CON NUESTRO
PROFESIONAL, preferencia que tienen la PERSONAL DE REMPLANTEAR EL
TAREA TECNICO O | TAREA poblacién a la hora de | TAREA PRODUCCION CREAR | TAREA SISTEMA DE
TECNOLOGO CON adquirir un producto por E INNOVAR EN PRODUCCION
EXPERENCIA linea RECETAS
. antes del 30 de CONFORME A LA DESDE EL MOMENTO
TIEMPO antes del 30 de diciembre TIEMPO diciembre TIEMPO PRODUCCION TIEMPO DE LA MAENAZA

3. No contamos Infraestructura fisica adecuada

3. Aumento de
productos

la demanda de estos

3. Naturales endulzante diferente a azlcar

3. falta de informacioén de los consumidores

OBJETIVO

OBJETIVO

OBJETIVO

OJRTIVO
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encontrar un espacio lo
suficientemente grande

promocionar nuestro

producto

producir nuestro
productos  con  este
endulzante

identificar las causas de
desinformacion

adecuar y organizar el

espacio por areas con sus

crear  estrategia de

comprar y asegurarnos
que este endulzante sea

disefiar planes de

TAREA respectivas  norma de TAREA promocién de nuestro | TAREA nuestra materia brima TAREA publicidad para contra
pec producto - P y restar esta amenaza
seguridad esencial
TIEMPO antes del 30 de diciembre TIEMPO seglin se presente la TIEMPO durante todo el tiempo de TIEMPO DESDE EL MOMENTO

oportunidad

produccién

DE LA MAENAZA

4. desconfianza de la poblacion ante un

4. No contamos con la maquinaria 4. Un portafolio amplio de productos 4. Expansion en nuestra linea de producto producto
OBJETIVO disefiar un plan de compra OBJETIVO exponer nuestra amplia OBJETIVO crear nuevos productos OBJETIVO aflan;ar larelacion  con
variedad de producto los clientes
dar a conocer a nuestro Jclj)rI];cl:))ora dg(r)gs nuestcrig
identificar la maquinaria por cliente la variedad de i entregar un producto de
TAREA necesidad y precio TAREA producto que TAREA producmon crear e | TAREA calidad
manejamos innovar  en  nuevos
productos
TIEMPO antes de 30 de diciembre | TIEMPO siempre que  hayan | ey pg cuando se requiera TIEMPO desde el momento de la

novedades

amenaza

5. No contamos con la papeleria legal de la

5. Cambio de habitos de la poblacién

empresa 5. Diferentes forma de ofrecer el producto 5. inestabilidad econdmica de la poblacién
presentar los documentos .
OBJETIVO necesarios antes los entes | OBJETIVO reconocer y COnocer a | npietivo CREAR UNA TIENDA | op5e1yy/0 reconocer el riesgo antes
. nuestros futuros clientes VIRTUAL de que parezca
correspondiente
TAREA recopilar todos los TAREA crear una estrategia de TAREA FORMULAR MEDIO TAREA disefiar planes de compra

documentos legales

venta para que se

DE PAGOS Y

y ventas que se adapten a
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interesen por nuestro
producto

ENTREGA
INMEDIATA

la circunstancia que se
presente

TIEMPO

antes del 30 de diciembre

TIEMPO

siempre que se requiera

TIEMPO

ANTES DEL 12 DE
enero

TIEMPO

desde el momento de la
amenaza

ANALISIS PESTEL
POLITICOS Y LEGALES

1. Cierre del periodo gubernamental y cambios, no sabemos que corriente politica podra
ganar las nuevas elecciones

2. Incremento de la corrupcion en los sectores del gobierno

3. Desconcierto de las votaciones presidenciales

4. Ley de creacion de empresas

5. Clima politico tenso en la region. Posible conflicto con Venezuela

6. Decretos distritales en la creacion de este tipo de empresas

7. Inestabilidad del gobierno por elecciones presidenciales
ECONOMICOS

1. Incremento de la inflacion

2. Menores ingresos de las clases mas vulnerables

3. Estabilidad econdémica

4. Aumento del desempleo

5. Alto costo de insumos en la fabricacion de estos productos
SOCIALES

1. Opinion, actitud y gustos del consumidor

2. Inseguridad

3. Cambios socio culturales

4. Vida social desordenada

5. Estilos de vida diferentes

6. Patrones de compra de los consumidores

7. Crisis en la vida social de las personas enfermas de diabetes

8. Generacion de empleo

15




TECNOLOGICOS

1. Tecnologia a la vanguardia

2. Retraso en las actualizaciones de los equipos y maquinaria

3. Tecnologia costosa, dificil de adquirir

4. Aumento por parte del estado del apoyo a investigacion y desarrollo en tecnologia
5. Infraestructura fisica

ECOLOGICOS

=

Cambios perjudiciales del clima

Limite de productos a usar por dafios a la capa de ozono
Reciclaje especializado para no dafiar el medio ambiente
Insumos ecoldgicos

o

DEFINICION DE LA ESTRUCTURA DE MERCADO
MERCADO

Natural sweet se ubicaria en el sector de la industria panificadora, que se compone de
una cadena productiva de la molinerias, reposterias y panaderias que a su vez se utilizan
eslabones que componen una cadena de productos complementarios tales como la
levadura, las grasa, huevos, azucares, lacteos, queso, agua, sal, y otros ingrediente que
transforma las materia prima en productos de la cadena productiva anteriormente
mencionada

GENERALIDADES DEL SECTOR

La industria panificadora estd conformada por compafiias industriales, medianas y
pequefas o puntos calientes. Las empresas industriales son aquellas que venden variedad
de referencias de pan empacado, las compafiias medianas se caracterizan por tener sus
marcas propias y las panaderias de punto caliente, que por tradicion tienen procesos
artesanales o semiindustriales, capturan mas del 70% del mercado. Las panaderias de
punto caliente estan constituidas por medianas, micro y famiempresas.

Siendo Bogota la ciudad que méas panaderias alberga en el pais, con cerca de 7.000
puntos, seguido de Cali con 2.165, Medellin 1.532, Barranquilla 565 y Bucaramanga con
466. Con base en estos nimeros, existe una panaderia por cada 1.100 habitantes de los
estratos sociales 1, 2 'y 3, donde se presenta la mayor concentracion de poblacién. El pan
mas consumido en América Latina es el elaborado por los panaderos, es decir, el tipo
artesanal. En Colombia esta actividad genera 400.000 empleos directos.
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COMPORTAMIENTO

La industria panificadora durante el 2015 libr6 una dificil situaciéon derivada de la
informalidad que se presentay que afecta a las empresas legalmente constituidas, ademas
de algunos factores que afectaron la provision de los insumos como el fenémeno de El
Nifo, la cartelizacion del azlcar y la fortaleza del ddlar. Aun asi, para el 2015, la
elaboracion de los productos de molineria increment6 un 4,3%, comparado con el 2014,
La industria panificadora colombiana genera anualmente ventas superiores a los 3
billones de pesos entre panes industriales y artesanales, consolidandose como una de las
mipymes que mas le aporta a la economia del pais.

SEGMENTACION DE MERCADO

Natural sweet es un proyecto que quiere llegar a hombre y mujeres entre los 20 y 35 afios
que lleven una dieta nutricional saludable, hagan ejercicio y sean propenso a heredar
problemas de diabetes

CARATERISTICAS DE NUESTRA SEGMENTACION DE MERCADO

1. UBICACION: barrio Teusaquillo (Bogota)

RANGO DE EDAD: 20-35afios

GENERO: hombres y mujeres

NIVEL SOCIO ECONOMICO: Poblacion de estratos 3y 4
GRADO DE INSTRUCCION: Cualquiera

ESTRATO SOCIAL: clase media

ESTILO DE VIDA: activos, creativos, tecnologicos

No oas~own

PERFIL DEL CONSUMIDOR

Mujeres y hombres de 20 a 35, que estan en movimiento constante, manejan horarios
flexibles, trabajan en temas que tienen un componente fuerte de tecnologia pero al mismo
tiempo son creativos. Viven entre el mundo de la tecnologia, a través de sus proyectos y de
los juegos, y la vida real en la ciudad.

ESTRATEGIAS DE VENTAS

e Lograr dar a conocer a la Estevia como endulzante natural sin contra indicaciones y
que la poblacion de adultos mayores conozca los beneficios que tienen este tipo de
productos en su vida cotidiana Yy se interesen por probarlo. Por tanto nuestros
primeros clientes potenciales seran las personas mayores de 60 afios en barrios donde
mayor mente residen estas personas

17



Ubicar proveedores competitivos para lograr excelentes insumos a los mejores
precios y asi poder ser mas exequibles a mas mercados como por ejemplo
restaurantes, universidades y demas

Dar muestras sin costo para que las personas puedan conocer nuestros productos y
comprarlo y lo que es mas importante que nos referencie

TAMARNO DEL MERCADO

Bogota cuenta con un mercado de mas de 8 millones de habitantes respaldados por una
economia sélida.

Donde segun estudios estadisticos divulgados por la administracion distrital. 2 millones

661.313 habitantes pertenecen al estrato tres, El 15,3% de la poblacion corresponde a
los estratos cuatro, esto es 693 mil 738 habitantes. Para un total de 3.355. 050 de
posibles clientes potenciales.

NECESIDADES DE LA INFORMACION

Conocer que tan importante es el nivel de azucara del cliente a la hora de comprar
producto de reposteria

Conocer que tan importante es la antigliedad a la hora de adquirir y consumir un
producto alimenticio

Conocer las cantidad de personas que sufren de diabetes

Conocer cuéntas personas les gustas los productos de reposteria

Saber si conocen la stevia

Conocer cuantas personas consumen productos que estdn bajos o con endulzate
natural

Conocer que prefieren los consumidores a la hora de adquirir un producto alimenticio
Saber a donde les gustaria comprar el producto

Conocer los consumidores compraria nuestro producto

Conocer cuanto estaria dispuesto a pagar un consumidor por el producto

Conocer cuanto le gusta la marca natural sweet

OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

identificar qué tan impdrtate es para las personas los niveles de azlcar que contiene
un producto a la hora de consumirlo y la antigiiedad de una empresa a lo hora de
adquirirlo.

Identificar a las personas que consumen productos de reposteria y a las personas que
probamente tengan problemas con diabetes para asi poder ofrecerles productos de
acuerdo a su estilo de vida y a sus necesidades de consumo saludable.

18



e Disefiar de acuerdo con los datos de la encuesta una estructura de venta en donde las
personas puedan adquirir con facilidad nuestros productos.

ENCUESTA DE MERCADO PARA NATURAL SWEET
1. ¢Qué tan importante es nivel de azlcar para usted al momento de consumir alimentos?
(28) Extremadamente importante
(20) Muy importante
(1) Ligeramente importante

(1) Nada importante

Extremadamente Muy importante Ligeramente Nada importante
Importante importante

2. ¢Qué tan importante es para usted la antigliedad al momento de elegir un producto?
(20) Extremadamente importante
(22) Muy importante
(1) Ligeramente importante

(1) Nada importante
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NADA IMPORTANTE
LIGERAMENTE IMPORTANTE ‘ ‘
MUY IMPORTANTE

ADAMENTE IMPORTANTE

0 5 10

3. ¢Tiene problemas de azucar?
(21) Si
(11) No
(13) No sabe
(5) No responde

NO SABE

4. ;Le gustan los productos de reposteria?
(21) Si
(11) No
(13) No sabe

20



= Si = No = No Sabe

5. ¢Conoce la stevia?
(36) Si
(14) No

6. ¢Consume productos bajos en azucar o endulzados con otros productos?
(19) Si
(26) No

(5) No responde
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6.

HSI mNO mNORESPONDE

7. ¢Para usted cuales de los siguientes aspectos es mas importante al momento de
escoger un producto alimenticio?

(8) Presentacion

(18) Factor nutritivo

(11) Precio
(7) Marca
(6) Otros
7.
20
18
16
14
12
10
8
6
4
2
0
PRESENTACION FACTOR PRECIO MARCA OTRO

NUTRITIVO
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8. Partiendo de la base que este producto le parece aceptable en el precio... ;Que
probabilidad hay en que compre el producto?

(39) Si
(10) No
(1) No sabe

= Sl
= NO
= NO SABE

9. ¢(Enqué lugar le gustaria comprar este producto?
(21) Centro comercial
(13) Almacén de cadena
(10) Universidad
(6) Otro
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UNIVERSIDAD Py

ALMACEN DE CADENA By

CENTRO COMERCIAL i

(0] 5 10 15 20

10. (Compraria este producto por valor de 7.000 pesos?
(45) Si
(3) No
(2) Probablemente

S \[0] PROBABLEMENTE

La encuesta fue aplicada a personas pertenecientes a los diferentes estratos sociales y de
diferentes edades de la ciudad de Bogota
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CONCLUSIONES

Fue aplicada en la ciudad de Bogota a personas de los diferentes estratos sociales y edades
y se realizo en forma personal (persona a persona), y nos dio el resultado anterior.

Ya que la encuesta se aplico al perfil descrito en la segmentacion de mercado, nos damos
cuenta que hay personas que si estan cambiando sus habitos por uno mas saludable y que se
preocupan por el bienestar de su salud pero sin tener que dejar de darse gusto a la hora de
elegir un producto de reposteria, en el cual debemos aprovechar para convertirlos en nuestro
clientes. Creando y desarrollando estrategias de ventas y distribucion que sea accesible a esas
personas, con una mayor promocion en nuestro producto y precios accesible de acuerdo al
mercado.

PLAN DE MERCADEO

IDENTIFICACION DEL ENTORNO

Segun el diario economia Colombia, se espera una proyeccion 6ptima para el afio
2018 ya que hay varios factores que van a jugar un papel preponderante como la
reduccion de la inflacion que para el 2018 que estara por debajo del 4%, la tasa de
interés del banco de la republica para inicio del afio podria situarse en un 5%, segura
el repunte de la exportaciones, la ejecucién del proyecto de infraestructura y mejor
ambiente de los mercados vecinos lo cual sera clave para incentivar el consumo en
los hogares colombianos. En cuanto materia social y cultural, segin el DANE las
actividades culturales que realizan las personas a partir de los 12 afios fueron a fiestas
municipales o departamentales, seguida de parques y reservas naturales, parques
tematico, carnavales o fiesta nacionales, en donde Bogota registra la mayor parte de
asistencia a parques tematico y parques o reservas naturales, por lo cual esto lo
podemos tomar como una oportunidad para presentar nuestro proyecto. En cuanto
politica para el proximo afio se abre un nuevo periodo presidencial que con este
vienen cambio en las reformas tributarias, posibles cambio
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INFORMACION DELA COMPETENCIA

Las empresas que tomamos o clasificamos como competencias, son empresas que
producen y comercializan postre tradicional (sin endulzante natural), pero decimos
que son nuestra competencia porque son empresa que ya tiene trayectoria en el
mercado y en cuanto se percate de los cambios de habitos de la personas van a
reaccionar ante esto ofreciendo lo que el cliente busca. Para realizar el anélisis de la
competencia se hizo una consulta o investigacion donde se tom6 como competencia
a todas las empresas que ofrecen producto de reposteria, en esta investigacion se
evidencio que las empresas que clasificamos como competencia ofrecen productos
de reposteria tradicional, las cuales ofrecen producto tales como esponjados,
tartaletas, flanes, pudines, bizcochuelos, cupcake entre otros.

Promocién

producto plaza

e Cheesecake En Cuenta con 29 | Cuenta con una
en presentacion | plazas que se | pagina en
diferentes por de caja | distribuyen entre | internet donde
sabores e 6 a 8]centros muestra todo su
e Postres porciones comerciales, portafolio d
surtidos $55.000 universidades, productos y
e Tentaciones e 8 unidades | aeropuerto y | precios, donde
en 60.000 zonas se pueden
diferentes e 8 porciones | comerciales realizar compras
sabores 55.500 virtuales y
e Tarta en e 8 porciones entrega a

diferente 55.500 domicilio
sabores e 8 porciones también cugnta
e Pie en 55.500 S€ promociona
diferentes través de redes

sabores sociales,
también se
encuentra  en
sitios de guias

de Bogota
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Producto Precios Plaza Promocion
e Postre e Los precios | Cuenta con 19 | Al igual que
tiramisu oscilan plazas distribuida | cascabel
e Cheesecake desde entre centros | Nicolukas cuenta
de Kiwi 39.000 a | comerciales. con una pagina
e Postre de 75.000 por propia donde se
fresa porciones puede  comprar
e Postre de las de 82 36 atraves de
tres leches e De 12 al5 internet 'y con
horneado porciones servicio a
e Postre 48.000 domicilio,
exotico e Del15a20 también se
e Postre porciones promociona  en
pistacho 64.000 paginas d,e guia
e De 8a 10 de Bogota y en
porciones planes de ocio
39.000
Tt — -

Producto Precio Plaza Promocion
e Cupcake e Cupcake Cuenta con 12 | Cuenta con una
e Bizcochuelo paquete x12 | punto de ventas | pagina propiaen
e Postres tres 60.000 que se | internet donde
leches e Bizcochuelos | distribuyen entre | se pueden hacer
e Milhojas porcién centro compras  con
e Cheesecake personal comerciales, entrega a

5.500 zonas domicilios

e Postre tres | residenciales,
leches Zonas

industriales 'y
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porcion zonas
personal comerciales
5.000

e Cheesecake
porcion
personal
6.600

INFORMACION SECTORIAL

La industria panificadora en el primer trimestre de 2017 registré uno de los mejores
comportamientos dentro de la linea de las manufacturas, con un crecimiento del 1,6%
respecto al mismo periodo del afio anterior. El impulso ofrecido por importantes
empresas del sector, como el Grupo Ramo, Levapan, Harinera del Valle y el Grupo
Bimbo, fueron fundamentales en el alcance de tal desempefio, el cual hubiese sido
mejor de no ser por factores como la reforma tributaria que impact6 el precio de
algunas materias primas requeridas para la produccién de panes, pasteles y galletas,
y a problemas como la informalidad, la dependencia de importaciones de insumos y
la complejidad con mercados vecinos, como es el caso de Venezuela. Aun asi, las
expectativas del sector son la innovacion en la linea de productos saludables y la
expansion a mercados internacionales, como los de Centroamérica y Europa.
Informacion de la empresa.

ANALISIS DEL MARKETING MIX

PRODUCTO

El proyecto estd en caminado en ofrecer productos de reposteria tales como
cheesecake, flanes, esponjados, cupcake, tiramist, tartaletas, bizcochuelos,
pannacotta con salsas de frutas naturales y endulzante natural y en una presentacion
personal

PLAZA

Segun el andlisis de la investigacion lo lugares en los que mas se consumen este tipo
de producto son las zonas tales, como las zonas universitaria y zonas empresariales y
es ahi donde hemos decidido colocar nuestro punto de venta (local) para un comienzo
del proyecto, otra de las formas de ofrecer nuestro producto es con alianzas con
restaurante y hospitales.

PRECIO

Siendo el endulzate, las fruta y la harina nuestra materia prima y anualmente la
inflacién aumenta e influye con los precios de estos. En lo que nos basamos en fijar
el precio de nuestro producto, es en el costo total de materia primay el costo total de
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produccion, gastos directos de produccion por un margen minimo de la utilidad. Por
otro lado para realizar un estudio complementar nuestro estudio de precios,
identificamos los precios de nuestra competencia para asi tener una referencia y entrar
al mercado con unos precios justos.

PROMOCION

Nuestra estrategia de promocién para comenzar serd la de las formas mas directas
tales como stand de degustacion en las plazas ya definidas, también queremos darnos
a conocer en ferias de muestras empresariales y emprendimiento local, en concursos
de reposteria local, ferias 0 muestras gastronomias y eventos locales.

PRODUCTO MINIMO VIABLE

L e T E ¥ S S
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DETERMINACION DE PRECIOS

Materia prima

Valor Valor
Descripcion Cantidad unitario total
leche en polvo x1100ml-6u 1 $ 12700, $12.700
maracuyd libra 1 $3.600| $3.600
fresas libra 1 $ 6250 $6.250
galletas macarena 1 $8.000| $ 8.000
queso crema tarro de 400g 2 $ 6.200| $ 12.400
crema de leche caja de un litro |2 $ 13.750| $ 27.500
gelatina sin sabor cajade 40g |6 $ 5.700| $ 34.200
esplenda caja x 50 sobre 1 $3.900| $3.900
Molde paquete x20 envases 2 $ 8.000| $ 16.000
TOTAL $ 94.000
Mano de obra
Concepto cantidad 21 postres (horas) | Valor unitario |Valor total
Elaboracién de postres 3 $22.000( $3.143
TOTAL $ 3.143
Costos indirectos de fabricacién
ARRENDAMIENTO 500000 $ 8.333
LUz 150000 $ 2.500
AGUA 75000 $ 1.250
GAS 80000 $ 1.905
TOTAL GASTOS $ 13.988
TOTAL COSTO UNITARIO $5.292 ‘

Para fijar los precios, tomamos el costo total directo de fabricacion, mas la mano de
obra, mas el costo total de costos fijos y lo dividimos por las unidades vendidas
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PROYECCION DE VENTAS

1 DIA
PRODUCTO | CANTIDAD |PRECIO TOTAL DE VENTAS X P
PANNA COTTA 7 7.000 49000
SHEESECAKE 7 $ 7.000 49000
MOUSE 7 $ 7.000 49000
TOTAL DE VENTAS 147000
1 MES
PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO TOTAL DE VENTAS X P
PANNA COTTA 210 $ 7.000 $ 1.470.000
CHEESECAKE 210 $ 7.000 $ 1.470.000
MOUSE 210 $ 7.000 $ 1.470.000
TALTAL DE VENTAS $ 4.410.000
6 MESES
PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO TOTAL DE VENTAS X P
PANNA COTTA 1260 $ 7.000 $ 8.820.000
CHEESCAKE 1260 $ 7.000 $ 8.820.000
MOUSE 1260 $ 7.000 $ 8.820.000
TATAL DE VENTAS $ 26.460.000

Esta proyeccion de ventas se hizo con una visidén de 6 meses y con una margen de

ventas estable de 21 productos por dias y con una ganancia diaria de $147.000.
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CONCLUSION

En el desarrollo de este proyecto se encuentran temas como lo son los estudios de una
planeacion estratégicas, e investigaciones de mercadeo en donde se puso en practica
todo lo aprendido durante la carrera de administracion de empresas.

En donde se desarrollo el tema de planeacion estratégica donde investigamos temas
de oportunidades y amenazas nuestro proyecto y donde conocimos nuestras propias
debilidades y fortalezas y asi desarrollar estrategias para mejorar y tambiéen
conocimos todo los procesos legales que se deben seguir para la creacion de empresa

Se logré identificar una necesidad y desarrollar un plan de mercadeo. Tambiéen
logramos conocer todas las generalidades y el comportamiento del sector al cual
queremos entrar. Creando una segmentacion de mercado viable en donde se describid
con claridad nuestro posible cliente, en donde calculamos el tamafio de nuestro
mercado tomandolo a partir de total del mercado bogotano y dividiéndole con la
clasificacion del perfil de cliente posible antes desarrollado.

Siguiendo todos los pasos a desarrollar Ilegamos al punto de disefiar una encuesta en
lo donde queremos conocer a nuestros clientes, y en la cual redactamos preguntas que
nos llenaran de todo la informacién de preferencia del cliente, las necesidades, y lo
que buscan a la hora de adquirir un producto como el que nosotros queremos ofrecer
y la cual se aplicé a los diferentes estrato sociales y el rango de edades que
clasificamos como clientes potenciales, en donde nos mostré que nuestro proyecto
puede llegar ser viable ya que nuestro proyecto llena una necesidad de consumo.

También conocimos a nuestra competencia, sus estrategias de ventas, su portafolio
de productos, los precios con que compiten en el mercado y aungque no es una
competencia directa (son empresas que hacen parte de nuestro mismo sector de
mercado) solo que estas endulzan sus productos con endulzante tradicional , pero que
tomamos como competencia porque al darse cuenta del cambio de habitos de las
personas van actuar y ya que son empresas con bastante trayectoria y reconocimiento
en el mercado, nuestra empresa se puede ver afectada por la preferencia de nombre y
marca.

En cuanto el analisis de marketing mix lo concluimos que se deben hacer estudios
constante para poder ser competitivo en un mercado que es bastante amplio en cuanto
a portafolio de producto y muy accesible en precios.

Se logré hacer una determinacién de precios con una ganancia del 33% sobre una
proyeccion de ventas estable a seis meses.
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