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INTRODUCCION

El presente proyecto surge debido a la importancia que se le brinda al fruto pomarrosa,
teniendo en cuenta que su aprovechamiento es nulo. Actualmente en Colombia el desperdicio de
pomarrosa es amplio en departamentos como Meta, Guaviare y Vichada. El &rbol necesita de un

ambiente calido y himedo para desarrollarse. (elmundo, 2015)

Asi mismo se ve evidencia un problema ambiental que se expone mediante el presente
proyecto, actualmente no hay mucha competitividad mediante consultas se evidencia que hay
pocos emprendimientos haciendo uso del fruto. Adicionalmente por medio de lo aprendido se
busca evitar un impacto ambiental, reducir costos lo cual se ve implementado y lo méas

importante satisfacer a nuestros consumidores con nuevos sabores.

Finalmente teniendo presente lo que se plantea, es elaborar postres a base de este fruto,
abarcando procesos desde la recoleccion, seleccion y elaboracién teniendo todos los protocolos
de higiene.

OBJETIVOS

o Ofrecer productos con la mejor calidad, brindandole a nuestros clientes

exclusividad de sabor y un deleite en su paladar.

o Satisfacer a nuestros clientes con una linea de postres a base 100% de

pomarrosa, ofreciéndole gran cantidad de nutrientes al consumidor final.



1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO
¢,Cual es su producto o servicio?
Postres de pomarrosa.
¢Quién es el cliente potencial?

Nuestro producto va dirigido para diferentes tipos de clientes como lo son nifios,
adolescentes y adultos, sin tener en cuenta su ocupacion o nivel socio econémico, Enfocandolo
en estudiantes universitarios, buscando que nuestro producto se posicione y se pueda consumir a

cualquier hora del dia.
¢ Cual es la necesidad?
Brindarles a todos nuestros clientes un producto que le beneficiara a la salud
¢Ccomao?

Con un precio (bajo) y competitivo, siendo nuestro producto el primero en el mercado y

llevando esta ventaja a ser innovador y exclusivo.

¢Por qué lo preferirian?

Sera un producto a un precio bajo, buen sabor, buen tamafio y es un fruto con alta

cantidad de nutrientes lo cual beneficiara al consumidor.



2. MODELO DE NEGOCIO

2.1 ESTRUCTURA DE LA IDEA DE NEGOCIO

. Segmento:

Tabla 1. Segmentacion del mercado

COMPORTAMIENTO

DEMOGRAFICO

UBICACION

PSICOGRAFIA

El producto esta
disefiado para todo
aquella comunidad que
busca sabores o
experiencias nuevas y

abajo costo.

Esta dirigido a
todas las personas
enfocandonos en
mayor proporcién
hacia los
estudiantes
universitarios,
independientemente
de sus edades,
orientacion sexual,
nivel econdémico,
ocupacion. La
Unica exclusién que
se tiene son las
personas que
tengan problemas al
consumir productos

azucarados.

Nuestra planta
principal estara
ubicada en la
ciudad de Ibagué
Tolima;
ofreciendo o
distribuyendo
nuestros
productos a nivel

nacional.

Nuestros clientes
son personas
experimentadores,
entusiastas e

impulsivo.

Fuente. Propia




o Propuesta de valor:

Nuestra propuesta de valor esta basada en brindar un sabor totalmente diferente en

postres a los tradicionales; brindando con ello un bienestar en la salud por su contenido de

vitamina C que beneficia el sistema inmune, reforzando las defensas. (evok, 2020)

o Arquitectura de servicio:

Para iniciar nuestro proyecto requerimos de los siguientes recursos claves:

Tabla 2 Recursos claves

FISICOS

INTELECTUALES

ECONOMICOS

HUMANOS

crema de leche
leche entera
leche condensada
ponqué Ramo
pomarrosa
azucar

gelatina sin sabor
Recipientes
Batidora
Congelador
Estufa

utensilios de
cocina

Contar con una
pagina en las
redes sociales
donde podamos
llegar a nuestros
clientes.

Se requiere de un
capital inicial por
valor de
$2.000.000

La fabricacion
del producto se
realiza de forma
artesanal y sin el
requerimiento de
grandes procesos
ola
implementacion
de maquinaria
industrial, por lo
tanto, se realizara
por una persona
con las
capacidades y
conocimientos
necesarios para la
produccion.




Costo de componentes: los componentes son cada una de las partes o implementos que se

J Costos y precios:

requieren para la elaboracién del producto.

Tabla 3 Costo de componentes:

CANTIDAD | INGREDIENTES COSTO
83 ml crema de leche $ 208
0,3dl leche entera $ 250
65 ml leche condensada $ 208
15gr gelatina sin sabor $ 167
4 pomarrosa
75 gr azlcar $83
COSTOS VARIABLE
CANTIDAD | INGREDIENTES COSTO
500 ml crema de leche $ 208
3L leche entera $ 250
395 ml leche condensada $ 208
90 gr gelatina sin sabor $ 167
25 pomarrosa
450 gr azlcar $83
e Fuente. Propia
. Costo de ensamble: en este item se nombra la mano de obra necesaria para realizar

el lote del producto. Cabe resaltar que los costos de produccion estan referenciados estrictamente
sobre el tiempo de produccion y por lo tanto los costos demostrados son los utilizados segun la

division del costo normal entre el tiempo requerido.



Tabla 4 Costo de ensamble

COSTO DE ENSAMBLE
COSTO
PRODUCCION
CANTIDAD | COMPONENTE |COSTO (5h)
$
1H mano de obra 3.696 $ 18.479
$
1 und horno 250.000 $ 145
$
1 und batidora 100.000 $ 58
$
1 und congelador 600.000 $ 347
$
1 und estufa 400.000 $ 231
utensilios de $
cocina 80.000 $ 46
$
TOTAL 1.433.696 $ 19.307
e Fuente. Propia
. Costos indirectos: estos tipos de costos son aquellos que no se pueden controlar o sobre

los cuales no se puede llevar un margen en la produccion. Al igual que en los costos anteriores,

estos costos esta referenciados en el tiempo de produccidon del lote de productos.

Tabla 5 Costos indirectos



COSTOS INDIRECTOS
COSTO
PRODUCCION
CANTIDAD | COMPONENTE | COSTO (%) (5h)
1 mes energia eléctrica 30.000 $ 208
1 mes servicio de agua 38.000 $ 264
1 mes gas 27.000 $ 188
TOTAL $ 660

Fuente. Propia

Para definir el precio de venta debe tener claro el nuestro punto de equilibrio, es por ello

que a continuacion presentamos nuestro punto de equilibrio.

Tabla 6 Costo Variables

COSTOS VARIABLE

CANTIDAD | INGREDIENTES COSTO
500 ml crema de leche $ 208
3L leche entera $ 250
395 ml leche condensada $ 208
90 gr gelatina sin sabor $ 167
25 pomarrosa
450 gr azlcar $83

1 Recipientes $ 833

1 mes energia eléctrica $ 208

1 mes servicio de agua $ 264

1 mes gas $ 188
1H mano de obra $ 400
TOTAL $2.810

Fuente. Propia



Tabla 7 Costo Fijo
COSTOS FIJOS

CANTIDAD | COMPONENTE | COSTO

3)
1 mes Alquiler 20.000
TOTAL 20.000

Tabla 8 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio
Precio de venta Unitario S 5.000
Costo Variable $2.810
Costo Fijo $20.000
Punto de equilibrio 9
Utilidades S -

e Fuente. Propia

o Mecanismos de entrega:

Nuestro mecanismo de entrega se realizara por medio de domiciliarios de la siguiente manera:

Tabla 9 Proceso de entrega

Confirmacion co
; Calificar el
Salida del Producto Medio de Entrega del entrega del producto
entrega producto recibido

@-®-

e Fuente. Propia



J Ganancias esperadas:

Teniendo en cuenta nuestro punto de equilibrio nuestra ganancia seria a partir de las
cantidades que se produzca de més adicional a la que debemos cumplir para cubrir nuestros

costos.

Tabla 10 Ganancias

Ganancia

$
Precio de venta Unitario |5.000

$
Costo Variable 2.810

$
Costo Fijo 20.000
Punto de equilibrio ) 10

o Fuente. Prgpia

Utilidades 1.900,00

° Recursos:

Sostenibilidad Del Recurso

La asignacion de recursos ayuda a sacar el maximo partido posible de los recursos
disponibles, también que se lleve a cabo el proceso productivo. Adicionalmente, contribuyen de

manera directa con la elaboracion de los productos que se proyectan realizarse.

Todos estos recursos tienen una repercusion directa en nuestra salud y en el cuidado del
planeta. Por lo tanto, podemos decir que un postre saludable y sostenible es una muy buena

manera de batallar por proteger del planeta y de la salud de quienes lo habitamos.

Para los recursos se requieren elementos fisicos e intangibles para producir una cantidad



o 25 postres van hacer de gelatina y tendran un valor unitario de $5.000

pesos colombianos

Costos de postre de ponqué a base de pomarrosa

. Costos postres de gelatina a base pomarrosa

POSTRE DE GELATINA

CANTIDAD | INGREDIENTES |COSTO

500 ml crema de leche $5.000

3L leche entera $6.000

395 mi leche condensada |$ 5.000

90 gr gelatina sin sabor |$ 4.000

25 pomarrosa

450 gr azlcar $2.000
TOTAL $ 22.000

Fuente. Propia

Utensilios
CANTIDAD |[INGREDIENTES |COSTO
50 Recipientes $20.000
TOTAL |$ 20.000
Fuente. Propia
o Fidelidad:

La implementacion de las tecnologias se vera reflejada a la hora de realizar el marketing
enfocandonos en el digital, por medio de la utilizacion de las redes sociales como Facebook e
Instagram y diferentes fuentes de informacion y medios de mensajeria instantanea como

WhatsApp. Esto para promover y dar a conocer nuestro producto y a la vez llegar a un mayor



namero de posibles clientes. Adicionalmente se tendrd contacto continuo con el cliente para
brindarles una experiencia Unica, en este caso nos basamos en brindar calidad, un disefio

excelente que satisfaga sus gustos y preferencias para que sea un consumidor fiel.

Por otra parte, es importante tener un seguimiento postventa para conocer si el producto
fue entregado de manera satisfactoria, conocer las falencias para realizar su respectiva
retroalimentacion y poder identificar puntos a mejorar con la finalidad de recordar al cliente que

la empresa esté interesada por su satisfaccion en el servicio brindado.

e Cadena:

llustracién 1 Cadena de valor

La cadena estara integrada por aliados estratégicos o personas las cuales tienen una
relacién directa o indirecta con el negocio un ejemplo, seria fortalecer la imagen de la marca a
través de asociarse con otro negocio que ya esta posicionada con la imagen esperada. Desde
nuestro punto de vista es tener como socio una empresa que no sea competencia directa pero si

que se dirija a nuestro mismo mercado y tengan necesidades similares.

Para poder identificar que sea el correcto es por medio de sus proveedores y
consumidores que se indagara para la incursién en un nuevo segmento de mercado, en la

innovacion de productos. El tener intereses comunes establecera el nivel de responsabilidad de



cada uno de los segmentos, también se realizaran observaciones periodicas para evaluar los

objetivos propuestos y que ajustes se deben realizar.

2.2 MODELO DE NEGOCIO DE VENTAS POR INTERNET:

2.2.1 Como captara sus clientes seguin el modelo de ventas por Internet escogido?

Captaremos nuestros clientes a través de nuestra pagina en Facebook e Instagram,
mediante publicidad de nuestros postres dadndonos a conocer poco a poco en toda la ciudad,

identificandolo por los siguientes comportamientos:

+ Compradores gue interactuaron
+ Personas que visitaron paginas similares

+ Personas que compraron en el Gltimo mes online

2.2.2 Como y que alternativas ofrecera a los clientes seguin el modelo de ventas por
Internet escogido?

Al cliente se re realiza un servicio personalizado el cual podra ser atendido por los
siguientes medios:

llustracion 2 Medios de atencion

2.2.3 Como cerrara la venta por Internet y cuéles podrian ser los métodos de pago
utilizados acorde al modelo?

Los medios de pagos ofrecidos seran a través de efectivo o por transferencia electronica
ofreciendo a nuestros clientes la posibilidad de realizar la transferencia antes de recibir nuestros

postres o, por otro lado, realizar el pago en efectivo al momento de recibir su pedido.



3. INNOVACION SOSTENIBLE

1. ¢El producto tiene un ecodisefio?

Uno de los principales objetivos del proyecto es reducir el impacto ambiental a través del
ecodisefio donde no se compromete el precio y la calidad. Se tendra en cuenta el ciclo de vida del
producto que en este caso es la (pomarrosa) donde actualmente se ve justificado en cifras de
contaminacion ambiental segun el portal “donde se habla aproximadamente de 1 a 2 toneladas de
desperdicios por cosecha” (D'ALESSANDRO, 2019), teniendo en cuenta que este fruto se
genera 2 veces al afio por lo cual surge una oportunidad de negocio para el aprovechamiento de

este fruto en diferentes aplicaciones.
2. ¢Usa eficientemente el agua? ¢Coémo?

Se le ha dado importancia al consumo racional debido a que este recurso es agotable y
mas en esta temporada de sequia en la que se encuentra el pais, una de ellas es el lavado de los
utensilios tomando una tina para enjabonar y otra para enjaguar para no tener el chorro de agua
abierto, para lavar las frutas se realizara el uso también de un recipiente para evitar el

desperdicio.
3. ¢Reduce el uso de energia? ¢ Qué equipos utiliza?

Se toma conciencia de este recurso por cuestion de ahorro y porque ayudara a prolongar
la vida de los recursos no renovables, una medida sera reemplazar bombillas fluorescentes por
unas LED, no vamos a utilizar equipos para reducir la energia pero si requerimos de unos
mecanismos para la elaboracion del producto como: (congelador, batidora, horno) lo que se
realizara es desenchufar los equipos cuando no se estén usando .Todo es sostenible debido a que

permite la disminucion de gases como el dioxido de carbono.

4, ¢ Reduce los insumos?

La importancia de implementar las buenas practicas ambientales es la disminucion y uso
eficiente de los insumos es minimizar el uso de desechables, se evitara el uso de bolsas plasticas

para las entregas, también impidiendo los empaquetados individuales, no se van a utilizar



productos quimicos para la desinfeccion ni la elaboracion del mismo. En cuanto al embalaje y

empaquetado sera mediante recursos renovables como: maiz, trigo.
5. ¢ Qué residuos recicla?

Se esta aprovechando la fruta, debido a que se ve reflejado en la alta cantidad de este
desechado, generando un problematica ambiental y visual, ya sea por el poco conocimiento o los
mitos que se generan de esta, actualmente no hay mucha competitividad al momento de realizar
una transformacion de esta fruta al llevar a cabo este proyecto el mercado de la pomarrosa se
dara conocer eliminando ese estigma. Otra manera de reciclar es con los residuos que se generen
en el dia como: restos de comida (contenido organico), plastico y demas, es importante

separarlos y depositarlo en el contenedor correspondiente.
6. ¢Ha medido su huella de carbono? ;Cuél es el resultado?

Por el momento no podemos cuantificar su impacto y mucho menos saber sus emisiones,
aunque nuestra prioridad como organizacion es velar por el bienestar de toda nuestra comunidad

y de nuestro entorno.
7. ¢ Realiza algun tipo de campafia que favorezca el medio ambiente?

Reutilizacion de materia prima, implementacion de reciclaje (papel, plastico). Control y
seguimiento continuo al tratamiento de residuos y disminucion de plastico para generar menor

impacto en el medio ambiente.

8. ¢ Qué medios de transporte utiliza?

Por la facilidad del producto vemos la viabilidad de ser trasportado en motocicletas y a

mediano plazo en vehiculos propios de la organizacion.
9. ¢ Qué materiales utiliza para las actividades de marketing?

Nuestra inversion en materiales para el marketing seria para paginas web, ya que

apuntamos a estar de Ileno en el mercado digital, por la facilidad de llegar a mayor publico.

3. ANALISIS DEL SECTOR



4.1 ESTRATEGIA OCEANO AZUL

1. Identifique quien es su competencia

Postres tradicionales. (Viajala, 2020)

2. Defina las variables importantes para su idea de negocio

Precio
e Presentacion
e Tamafio
e Sabor
e Relacion con el cliente
e Entrega del producto

3. Dele unvalor de (1 a5)

Tabla 11 variable

Postres de pomarrosa

Variable

Precio

Presentacion

Tamaio

Sabor

Relacion con el cliente

Entrega del producto

e Fuente. Propia

4. Desarrolle la estrategia con su explicacion de (incrementar, reducir, eliminar o mantener)

Tabla 12 Acciones a realizar

. . relacion con Entrega
VARIABLE Precio |Presentacion| tamafo sabor . del
el cliente
producto

Postres

tradicionales 4 4 3 5 3 4
Postres de

pomarrosa 4 5 4 5 5 5
Estrategia Incremento | Incremento \Incremento\ Mantener | Incremento | Incremento

e Fuente. Propia




llustracion 3 Océano Azul

Oceano Azul-Rojo

5 @ D
a
3
2
1
0
Precio Presentacion tamafio sabor relacion con el Entrega del
cliente producto

e=@==Postres tradicionales — ==@==Postres de pomarrosa

e Fuente. Propia

4.2 ANALISIS DE PORTER

1. Poder de negociacion con los clientes:
o Se puede aumentar la inversién de publicidad para construir una

imagen generando visibilidad y conocimiento de la marca

o Incrementar la calidad del producto o del servicio

4. Poder de negocidn con los proveedores:
¢ Lo méas importante es no aceptar la primera oferta debido a que se puede

brindar una contraoferta o que reconsidere la oferta para obtener un mejor precio.
e Contar con informacidn de otras propuestas y comentarle a la persona que
esté haciendo la negociacion para que lo analice, de lo contrario la empresa se iria con

la competencia.



5. Amenaza productos sustitutos:
e Lo primordial seria evaluar los precios para implementar nuevas tecnologias

con la finalidad de acortar los tiempos de entrega y llevar un control en la cadena de
suministro para satisfacer la necesidad de los clientes.
e Generar un valor afiadido al producto para que de esta manera nos

diferenciemos de las demaés. Ejemplo: Brindar degustaciones

6. Amenaza de productos entrantes:
o Incrementar la calidad del producto o reducir su precio
o Proporcionar nuevos servicios, como se mencionaba anteriormente

con el valor afadido

o Mejorar los canales de ventas
7. Rivalidad entre los competidores:
o Mejorar la experiencia con el usuario teniendo empatia e

interacciones
o Asociarnos con otras empresas debido a que se pueden aportar

competencias complementarias, contar con nuevas estrategias.

5. Marketing MIX

5.1 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO PARA CLIENTES

Contar con una linea de atencion de Whatsapp exclusiva para pedidos ademas poder
brindarles una informacion inmediata para que realicen sus pedidos a domicilio y
entregas donde lo deseen.

Mantener felices y motivados a nuestros clientes con promociones 2x1.

Bonos de descuentos, los cuales seran obsequiados a nuestros clientes mas fieles que
sigan, comenten y le den like a nuestras publicaciones de redes sociales, con preguntas de

las historias.



e Contar con instalaciones innovadoras y llamativas con tematicas para garantizar un
contacto directo con nuestros clientes y que ellos quieran regresar para vivir esta
experiencia.

e Realizar encuestas de satisfaccion a nuestros clientes por medio de sondeos en Instagram,

para saber si ellos se sienten a gusto con el servicio recibido, y de lo contrario cambiar el
sistema manejado.

5.1.1 Portafolio



POMOS 7RE

PORTAFOLIO

Bienvenidos a nuestraempresa 100% |baguerena, nuestrarazon de
seres brindaruna excelente calidad en nuestro servicio rmducto

POMARROSA " AMAR ES COMPARTIR EL

POSTRE"
Mz 3 Casa 24 - San Sebastian Contamos contodos los
@ Diagonal a Mercacentro ﬁ protocolos decalidad
Comunicate con nosotros a ﬁ Muestro emprendimiento surge
través delndmero:3024841300 1 a partir de un proyecto de I3

Universidad
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5.2 ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Para definir nuestro precio hemos realizado un analisis de los costos que intervienen para
la elaboracion de nuestros postres; para que con base en el resultado poner definir el precio de
nuestro producto, analizando internamente que sea un precio con el cual podamos competir ante

la competencia siempre y cuando cubra los costos invertido con el objetivo de general utilidad

sobre las ventas realizadas.

Costo de componentes: los componentes son cada una de las partes o implementos que se

requieren para la elaboracién del producto.

Tabla 13 Costo de componentes:

CANTIDAD | INGREDIENTES COSTO
83 ml crema de leche $ 208
0,3dl leche entera $ 250
65 ml leche condensada $208
15gr gelatina sin sabor $ 167
4 pomarrosa
75gr azlcar $83
e Fuente. Propia
COSTOS VARIABLE
CANTIDAD | INGREDIENTES COSTO
500 ml crema de leche $208
3L leche entera $ 250
395 ml leche condensada $208
90 gr gelatina sin sabor $ 167
25 pomarrosa
450 gr azliear Fuente. Propia | $ 83




. Costo de ensamble: en este item se nombra la mano de obra necesaria para realizar el lote
del producto. Cabe resaltar que los costos de produccion estan referenciados estrictamente sobre
el tiempo de produccién y por lo tanto los costos demostrados son los utilizados segun la division

del costo normal entre el tiempo requerido.

Tabla 14 Costo de ensamble

COSTO DE ENSAMBLE
COSTO
PRODUCCION
CANTIDAD | COMPONENTE |COSTO (5h)
$
1H mano de obra 3.696 $ 18.479
$
1und horno 250.000 $ 145
$
1 und batidora 100.000 $ 58
$
1 und congelador 600.000 $ 347
$
1 und estufa 400.000 $ 231
utensilios de $
cocina 80.000 $ 46
$
TOTAL 1.433.696 $ 19.307
e Fuente. Propia
. Costos indirectos: estos tipos de costos son aquellos que no se pueden controlar o sobre

los cuales no se puede llevar un margen en la produccion. Al igual que en los costos anteriores,

estos costos esta referenciados en el tiempo de produccion del lote de productos.



Tabla 15 Costos indirectos

COSTOS INDIRECTOS
COSTO
PRODUCCION
CANTIDAD | COMPONENTE | COSTO (%) (5h)
1 mes energia eléctrica 30.000 $ 208
1 mes servicio de agua 38.000 $ 264
1 mes gas 27.000 $ 188
TOTAL $ 660

Fuente. Propia

Para definir el precio de venta debe tener claro el nuestro punto de equilibrio, es por ello

gue a continuacion presentamos nuestro punto de equilibrio.

Tabla 16 Costo Variables

COSTOS VARIABLE

CANTIDAD | INGREDIENTES COSTO
500 mi crema de leche $ 208
3L leche entera $ 250
395 ml leche condensada $ 208
90 gr gelatina sin sabor $ 167
25 pomarrosa
450 gr azlcar $83

1 Recipientes $833

1 mes energia eléctrica $ 208

1 mes servicio de agua $ 264

1 mes gas $ 188
1H mano de obra $ 400
TOTAL $2.810




Fuente. Propia

Tabla 17 Costo Fijo

COSTOS FIJOS

CANTIDAD | COMPONENTE | COSTO

%)
1 mes Alquiler 20.000
TOTAL 20.000

Tabla 18 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio
Precio de venta Unitario S 5.000
Costo Variable $2.810
Costo Fijo $20.000
Punto de equilibrio 9
Utilidades S -

e Fuente. Propia

Luego de realizar el analisis de nuestros costos hemos identificado que manejando un
precio de venta de $5.000 cubrimos nuestros costos de produccion y a su vez estamos generando
competencia en el mercado de postres; debido a que se encuentra entre el rango del precio de los
postres tradicionales; nuestra estrategia es brinda un postre totalmente diferente a los
tradicionales; pero el cual se pueda adquirir al mismo precio. Sin que los clientes sientan ninguna
diferencia econdmica en adquirir 0 consumir nuestro postre; pero si tener un impacto a traves de

nuestro sabor y beneficios.



Estrategia: Manejar un mismo precio de venta en comparacion a la competencia; Con el
objetivo de que el cliente no sienta ninguna afectacién econdmica, pero si disfruten un postre

totalmente diferente a los tradicionales.

5.3 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Nuestro canal de Marketing directo, debido a que nosotros mismo realizariamos la

entrega de los postres, tal cual como podemos observar en la siguiente imagen.

Tabla 19 Proceso de entrega

Confirmacion o
; Calificar el
Salida del Producto Medio de Entrega del entrega del producto
entrega producto recibido

e Fuente. Propia

Estrategia: Nuestra estrategia es realizar una distribucion personalizada con el objetivo

de garantiza el cumplimiento de la entrega tanto en tiempo como en calidad.

5.4 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

e Tener en cuenta los canales de comunicacion directos como lo son las redes sociales
(Facebook, Instagram) permaneciendo activos todo el tiempo en las quejas y
felicitaciones de nuestros potenciales clientes.

e Realizar eventos publicos (Universidades, lugares concurridos), ferias de
emprendimientos y camparfias de tele mercadeo e internet, para promocionar nuestro

producto.



ESTRATEGIA

PRODUCTO

PRECIO

PROMOCION O
COMUNICACION

Contar con nuestro o propio aplicativo donde alli se encuentren todos nuestros productos

(postres, mermeladas) y al alcance de un solo clic, lo puedan obtener y sea llevado a la

puerta de su casa.

Contactar a un influencie de la ciudad de Ibagué, donde por medio de historias

promocione nuestro producto y lleguemos a mas personas y publico de interés.

Crear concursos por nuestra pagina de Instagram, para atraer mas personas y que

conozcan nuestro producto y de esta manera también realizariamos propaganda a nuestro

negocio.

Implementar innovacién
diferenciando nuestro
producto, captando un
50% la fidelizacion
durante un periodo de 4
meses

Aumentar las ventas un
20% durante los primeros
3 meses para ampliar
nuestro portafolio de 3 a 5
productos

Mantener un precio
constante durante un
periodo determinado,

permitiendo evaluar si se

puede aumentar o

mantener ese margen. Se
verificara los 2 primeros
meses

Dar a conocer el producto
con el publico objetivo,
aumentando un 20%
nuestros seguidores en
Instagram . Durante
nuestros primeros 6
meses de lanzamiento

Tabla 20 Marketing Mix

MARKETING MIX

Incrementar el valor de
las caracteristicas
actuales

Conocer su opinién,
nivel de satisfaccion y
perspectivas es
fundamental para

Por medio de
procesos internos

Se \erificara
mediante
encustas y que
puedan plasmar

ofrecerle exactamente lo | sus opiniones en

gue necesita

Monitoreando el nivel de

ventas

Por medio de publicidad

en redes sociales

redes

Mediante el apoyo

del personal ,
realizando un
seguimiento

Se realizara por

medio de redes

sociales como;
Instagram ,
Facebook.

Apoyandonos con

nuestro personal

Durante 4 meses, de
Noviembre a Marzo

Durante los tres
primeros meses ,
iniciando en el mes de
Octubre y finalizaria
en Enero

Mediante un periodo
de prueba de 2 meses
( Octubre -Noviembre)

Durante los seis

Se realiza desde el
area ejecutiva de la
empresa

De manera virtual,
debido a que se
contara con toda la
informacién del cliente
por fidelizacién y las
personas que no
cuenten con estos
medios sera
presencial en la
empresa

El &rea de finanzas y
mercadeo

Todo se realizara

primeros meses , de | virtualmente desde las

Octubre hasta Abril

Fuente. Propia

redes sociales

Todo depende de la
fidelizacion que se
logre con mustras
del producto, tendria
un valor aproximado
de $250.000

Seria un bajo costo,
accesible . Cada
producto tendra un
valor aproximado a la
venta de $5.000 a $
7.000

No tendria costo
alguno , debido a
gue no se
implementa ningin
proceso adicional

No tendria costo
alguno, debido a que
seria por medio de
participacién familiar
y con los integrantes
de la empresa



llustracion 4 Logo

e Fuente. Propia

6. DESARROLLO DE LA MARCAR

Tabla 21 Desarrollo de la marca

Pasos

Objetivos

Resultado

Diagnostico del mercado

Identificacion del sector

La reposteria es un mercado
que en Colombia se ha
impulsado positivamente a
raiz de la gastronomia que se
vive y se siente a través de los
afos. (paolabornacelli, 2020)

Identificar marcas en
competencia

e Postres tradicionales
e Cupcakes

e Alpina

e Don Jacobo

Soluciones principales y
alternativas

Brindar un postre con sabor
diferente y que adicional a
ello aporte al bienestar de la
salud de nuestro clientes

Tendencia del mercado

e Cupcakes

e los citricos

e Apostarlealo
Saludable

Arquetipo de la marca

El cuidador




Apoyar y cuidar a los demas,
preocupandose de su
bienestar. (branfluence, 2020)

Realidad psicoldgica de
la marca

Percepcion de las marcas de la
competencia

Se tiene conocimiento que la
competencia tiene un poco
reputacion online, cuentan
con buena calidad, pero sus
precios son muy elevados y en
los puntos fisicos segun la
experiencia de varios clientes
no ha sido satisfactoria por
demora en las entregas. Por lo
anterior la marca no solo
consigue que sus
consumidores estén expuestos
a acudir a otros lugares sino
que existe la posibilidad que
esta informacion se replique
por una mala experiencia

Identificar variables del
neuromarketing

e Motivacion de los
consumidores

e Necesidades del
consumidor

e Motivacién a la
compra de un producto

e Comportamiento del
consumidor

¢ Niveles de atencion

Posicionamiento

Identificar Top of mind

Es muy importante este paso
debido a que mediante esto se
genera la importancia de la
marca en las personas, no
tanto en el producto sino el
lugar que ocupa la en nuestra
mente. Una manera de
identificarlo puede ser
mediante encuestas para
conocer que lineas de
productos conocen nuestros
consumidores en cuanto a
preferencias de postres, un
estandar a seguir seria el
siguiente; ()




Identificar Top of heart

Para la adquisicion de un
producto el consumidor
también tiene presente
factores como; afecto y
precio, es decir lo que siente.
Una manera de mejorar el
posicionamiento en la mente
de nuestro cliente puede ser
mediante;

Una encuesta donde se valore;
una medida de carifio y
preferencia del consumidor, la
diferenciacion de marca para
identificar sus emociones y
poder agregar valores
emocionales.

Realidad material de la
marca

Traducir nuestra propuesta de
valor en la marca

Nuestra empresa ofrece una
Unica experiencia en nuestras
tiendas y el mejor servicio al
cliente .Logrando que
nuestros consumidores estén
seguros de seguir comprando
y queden satisfechos con las
compras.

-Precios justos y excelente
calidad

-Garantia en nuestros
productos.

-Complacemos con amor y
cercania.

Estrategia de
comunicaciéon

Desarrollar acciones continuas
para la introduccion de la marca
en el mercado, que estén ligados
a la medicion tecnoldgicas y de

redes sociales.

-Bonos de descuento por
compras superiores a un
monto establecido.

-Miércoles de 2x1

-Concursos en redes sociales
para obtener mas seguidores y
darnos a conocer en mas
publico.

e Fuente. Propia




llustracion 5 Encuesta Top of mind

ENCUESTA TOP OF MIND- POSTRE POMARROSA

Edad: Trabaja: Sl NO
Genero: Estudia: SI NO

1. De los siguientes postres , marque con una x , cual escoge como primera eleccién

Postre tres leches
Postre con mousse
Postre en gelatina
Postre con helado
Otro, por favor especificar :

2. De los siguientes postres ,¢é Cual es que incluyd en sus compras por ultima vez?

Postre tres leches
Postre con mousse
Postre en gelatina
Postre con helado
Otro, por favor especificar :

3. ¢ Cual es su marca favorita para la compra de postres?

4. Teniendo en cuenta lo anterior ,é Considera que esta marca se caracteriza por tener
mejor calidad?

De acuerdo

Medianamente de acuerdo

Desacuerdo

5. éEstaria dispuesto en comprar postres tres leches a base de pomarrosa?
Sl
NO




7. MARKETING DIGITAL

La herramienta digital utilizada para nuestro emprendimiento es Wix.
El enlace de ingreso es el siguiente:

https://ludimontealegre.wixsite.com/pomostre-ibague

En nuestra pagina podran observar el siguiente contenido:

llustracion 6 Contenido Pagina Wix

Este pagina web se disefié con la plataforma WiX.com. Crea tu péagina web hoy.

UNA EMPRESA 100%
IBAGUERENA

Quiénes somos Blog Contacto

Nuestra razén ser es brindar una

excelente calidad en nuestro servicio y
producto

UNA EMPRESA 100%
IBAGUERENA

CONOCE
MAS

ACERCA DE
NOSOTROS



https://ludimontealegre.wixsite.com/pomostre-ibague

UNA EMPRESA 100%
IBAGUERENA

Inido  Quiéneszomos  Blog  Comtscto

Nuestra razén ser s brindar uns
excelznte c31ic2C en nusstro servicio y
producto

UNA EMPRESA 100%
IBAGUERENA

Inicio Quiénessomos  Blog  Contacto
Nuestrs razén sar s brindar uns
excelente calidad en nuestro servicio y
producte

8. ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

1. Campaiias creativas y divertidas que incluyan concursos; premios, descuentos.
Para impulsar nuestro producto y que nuestra marca llegue a mas personas, realizaremos un
cronograma de actividades donde alli se veran reflejadas las actividades planeadas, como, por
ejemplo:
e Compras superiores a $50.000, les daremos un bono donde podrén participar en 1min para
endulzar, alli podran coger todos los productos que alcancen en ese tiempo y se los podran
llevar.

e Descuentos en nuestros postres durante 2 dias



Para motivar a nuestros clientes y tener una base de datos de ellos y sus preferencias, el dia

del cumpleafos les daremos un postre con el 20% de descuento.

llustracion 7 Publicidad

POMOSTRE

Ofert de postres

Por Compras superiores a $50.000, recibira
bono donde podrdn participar en Tmin para
endulzar.

Ia

\% VENTA DE POSTRES |
P~ PARA FESTEJOS

20 % de descuento en nuestros deliciosos postres
del 1 al 2 de noviembre de 2020
& - =




2. Creatu historia

-

HISTORIA DEL DIA

Surge un emprendimiento en la ciudad de Ibague, una inciativa de
un grupo de estudiantes de septimo semresire de admistracion
de empresas han creado su emprendimiento llamado "pomostre®a
traves del cual resalta el potencial y emprendimiento de la capital
musical de colombia.

\oticias ©

3. Vincular cuenta Wix a Instagram

https://www.instagram.com/postres.poma/?hl=es-la

https://ludimontealegre.wixsite.com/pomostre-ibague



https://www.instagram.com/postres.poma/?hl=es-la
https://ludimontealegre.wixsite.com/pomostre-ibague

9. METRICAS

llustracion 8 estadisticas de Instagram

Estadisticas de la publicacion

1S al perfil Alcance

Interacciones (i)

Acciones realizadas desde esta publicacion

Visitas al perfil 2

Descubrimiento ()

Cuentas alcanzadas
El 12 % de las cuentas no sequia a postres.poma

Nuevos seguidores 0
Alcance 33

Impresiones 35

Del inicic 29
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Ultimos 7 dias

Cuentas alcanzadas

TG
+ cuentas

Impresiones 179
Actividad de la cuenta 36
Visitas al perfil 36
Toques en el sitio web 0
Toques en el botén "Correo electronico” 0
Toques en "Cémo llegar” 0

Publicaciones destacadas Ver todo




Calculo del CAV (custormer adquisiont cost) y el LTV (life time Valué) con un analisis
comparativo de los resultados.

CAC = Gasto total en captacion/N° clientes captados

1000/1= $1000 Gasto captacion cliente

LVT = N° Mensualidades medias que se queda un usuario*coste de la suscripcion

1900*1= $1900 Ganancia por captar a un cliente

Ganancia final = 1900-1000 = $900
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1. Defina en una cuartilla (hoja de Word) la ubicacién o localizacion del proyecto

(empresa), teniendo en cuenta los conceptos de macrolocalizacion y microlocalizacion.
Macrolocalizacion

Nuestro proyecto se ubica en la Ciudad de Ibagué- Tolima el cual se sitGa en el Centro-
Occidente sobre la Cordillera Central de los Andes, en cercanias al nevado del Tolima. El clima
es tropical la temperatura promedio es de 22 °C actualmente se evidencia muchos desechos
ambientales de la pomarrosa en todo el Departamento viendo esto como una oportunidad de

negocio haciendo proyecto del recurso y el clima para la elaboracion de los postres.

Las vias se encuentran en buen estado para poder llegar al lugar donde se encuentra el
proyecto, estan reguladas por el Ministerio de Transporte Colombiano los cuales garantizan que
se encuentren con todas las politicas y regulacién en cuanta infraestructura que aplica para

carreteras, rutas aéreas entre otras.

Adicionalmente, los costos de insumos y suministros son de facil acceso, econdmicos
haciendo referencia a: Energia, agua y gas, también se cuenta con la facilidad y disponibilidad de
los medios de transporte en la Ciudad

Microlocalizacién

Los factores que se consideraron para decidir donde se iba a instalar el proyecto de

postres en la ciudad de Ibagué fueron los siguientes:

Lo primero que se considero es que ya se tiene la propiedad por parte de una de las
integrantes. Ademas, se realizd una revision del entorno para corroborar que no hubiera ninguna
persona que pudiera afectar el uso del servicio ofrecido y qué tipos de negocios estan cerca del

proyecto.

Ubicacion

Mza 3 Casa 24- Entre Rios

Relacién precio-calidad del terreno

Propiedad de uno de los integrantes.



Revision del entorno

No se detectaron personas o empresas que pudieran afectar el proyecto.

Analisis de la estructura urbana
En el sector donde se ubicara el negocio, es donde circula mas el turista es en el sector centro de
la ciudad, ya que alli existen mas negocios.

e ;Para el funcionamiento del negocio, es necesario un lugar fisico de operacion?

Si se requiere porque para la elaboracion del producto se necesita de cada proceso o
actividad que estan relacionadas con las areas de la misma que generan el producto que
se ofrece a los clientes cumpliendo sus expectativas. Adicionalmente al contar con el

lugar fisico de operacion se facilita optimizar la productividad y alcanzar los mas altos

niveles de competitividad.

llustracion 9 Localizacion
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Tabla 22 requerimientos de operacion

qu de Descripcion Cantidad | Valor Unitario
ctivo
Infraestructura | Una cocina para la 1 $500.000
Adecuaciones | elaboracion de los
postres
Maquinaria y e Horno $ 250.000
Equipo e Batidora $ 100.000
e Congelador 1 $ 600.000
e Estufa $ 400.000
e Utensilios de $ 80.000
cocina
Equipo de e Celular $700.000
comunicacion e Computadora 1 $1.200.000
y computacion
Muebles y e Mesa 1 $50.000
enseres y otros
Gastos Pre- Electricidad, gas y
operativos agua

2. Realizar plano

llustracion 10 Planos Infraestructura
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11. ESTUDIO TECNICO Il
1. Teniendo en cuenta el proceso de produccion u operacion de su producto o servicio,

responda la siguiente pregunta y elabore el flujograma respectivo.

Ingenieria del proyecto
¢Cual es el proceso que se debe seguir para la produccion del bien o prestacion del servicio?

Proceso de elaboracion de postres.

Tabla 23 Flujograma Proceso de elaboracion

Compras-Proveedores Operarios Transportadores
: : - Almacenamiento
|n|C|0 » materia prima
\4
Compra de
materia prima
éHay
___ materia
prima?
\4
Hervir
pomarrosas
durante 30
min
Mezclar crema de
leche, leche, leche
condensada,
gelatina sin sabor,
pomarrosa y azlcar
Fin
) Entregar
Vaciar en
molde postres
Transporte a Enviar
refrigeracion postres




¢Qué materias primas o insumos necesita para la elaboracion del producto? Realice un listado
con la cantidad y precios.

Tabla 24 Materia Prima

Materia prima o insumos
CANTIDAD | INGREDIENTES COSTO
500 ml crema de leche $ 208
3L leche entera $ 250
395 mi leche condensada $ 208
90 gr gelatina sin sabor $ 167
25 pomarrosa
450 gr azlicar $83
1 Recipientes $833
1 mes energia eléctrica $ 208
1 mes servicio de agua $ 264
1 mes gas $ 188
TOTAL $2.409

1. Desarrolle la siguiente tabla de requerimientos de operacién en el proceso de produccion
de su empresa. Para el aspecto de "Equipos y maquinas que se utilizan. Capacidad de
produccion por maquina ( Cantidad de producto/ unidad de tiempo)", (Columna 5 de la
tabla); Tenga en cuenta la guia en PDF llamada **Capacidad de produccion™ la cual

encuentra en la etiqueta contenidos, correspondiente a esta unidad.


https://virtual.cun.edu.co/digital/mod/resource/view.php?id=295461

3. Tabla 25 requerimientos de operacion en el proceso de produccion

Producto: Postres

Unidades a producir: 30 Postres

Actividad del
proceso

Tiempo
estimado de
produccién
(minutos/hora)

Cargos que
participan en la
actividad

N° de personas
que intervienen
por cargo

Equiposy
maquinas que se
utilizan.
Capacidad de
produccién por
maquina
(Cantidad de
producto/unidad
de tiempo)

Preparacion
materia prima
(Pomarrosas)

30 minutos

1 Personas

2 Personas

1*16= 16 horas
maquinas

16/0,5=32
articulos diarios

Coccidn

30 minutos

1 Persona

1 Persona

2*8=16 horas
maquinas

16/0,5=32
articulos diarios

Mezclar

5 minutos

1 personas

2 personas

1*16=16 horas
maquinas

16/0,5=32
articulos diarios

decoracion

5 minutos

1 personas

1 personas

2*8=16 horas
maquinas

16/0,5=32
articulos diarios

Refrigeracion

4 horas

1 persona

1 persona

80*8=80 horas
maquinas

80/4=20
articulos diarios

Total

5 horasy 10
minutos

5 Personas

7 Personas
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POMOPOSTRE

ﬁomosffe@

CODIGO [ VERSION [ FECHA

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

A. NOMBRE DEL PRODUCTO ( POSTRE DE POMARROSA)

Este producto contiene gran cantidad de nutrientes como lo son Vitamina c,antioxidantes y antiflamatorios. elaborado a base 100% de
pomarrosa, ofreciéndole a nuestros clientes ,la mejor calidad, exclusividad de sabor a un precio justo.

3L leche entera,500 ml crema de leche, 395 ml leche condensada, 450 gr azlcar, 25 pomarrosa, 90 ml gelatina sin sabor.

C. PRESENTACIONES COMERCIALES

Empaques individual de 5 onzas , envase con galleta comestible con tapa de rosca y el 7 onzas en forma de cono con tapa tipo rosca.

D. TIPO DE ENVASE

El primer envase tendra ; aproximanademente 143.5 gramos de postre de pomarrosa, por otro lado el segundo envase sera de 200,9
gramos.

E. MATERIAL DE ENVASE

Trabajamos en pro al cuidado del medio ambiente utilizando materiales que seran reutilizable y biodegradables comestibles para no
afectar rios ni oseanos.

F. CONDICIONES DE CONSERVACION

Una vez interrumpida la cadena de frio del producto consumir en el menor tiempo posible. Ya que nuestro proceso de entrega es por
medio de domiciliarios, para garanticen un producto agil y de forma segura.

G. TIPO DE TRATAMIENTO (PROCESO DE ELABORACION)

compra de materia prima, almacenamiento de materia prima, Hervir nuestras promarrosa por 30 min, mezclar crema de leche, leche
entera, leche condensada, gelatina sin sabor, pomarrosa y azucar, dejar reposar por 10 min, segudamente envasar y se refigeran de
30 min a 40 min para que compacten todos los ingredientes.

H. VIDA UTIL ESTIMADA

Vida util del producto desde su
fabricacion y en refrigeracion 5 dias.

. PORCION RECOMENDADA

Segun las cantidades proyectadas son de 5y 7 onzas

J. PERFIL DE QUIEN INTERVIENE EN EL PROCESO

Pastelero/Repostera
-Recibir, controlary

medio tiempo almacenar materia prima

4h ) -Elaboracion de galletas y
salario postres
$438.091 -Manejo de utencilios de
REQUISITOS DE pasteleria
CONTRATACION
Cantrato a ® @ Chef Pastelero/Repostero
[se requiere titulo culinario)
termino fijo @ Toods L4 L !
Parfl o _1af
par 6 meses o contratacian Ll o pe 1 afio de experiencia, con

praductos refrigerados y
pasteles creativos y
decoracion de postres.

K. GRUPO POBLACIONAL

Firma del responsable
del producto:

Nombre del Responsable del
producto

Nuestro producto va dirigido para diferentes tipos de consumidores como lo son nifios, adolescentes y adultos

REPRESENTANTE LEGAL

MARIA ANGELA GUERRA

et

Firma: -




13. LANZAMIENTO PRODUCTO MINIMO VIABLE

llustracion 11 Plantilla PMV
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Create your own at Storyboard That
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¢Que problema estas tratando de T — .

Las personas no estin
dispuestas a realizar
compras online y contamos

con pocas visitas
scgmdons en nues
es sociales

e crear contenido
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¢Como resolveras este problema?

degustaciones, dar

opcion de pago
contra

enerar contenido donde
se mencionan los
beneficios, caracteristicas
y promociones del
producto. También dando
a conooer acerca de

Cual es el primer paso?

A= B publicidad en

<redes socxalesg —
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