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RESÚMEN EJECUTIVO 

 

 
Esta propuesta de negocio surge de una problemática que evidenciamos en nuestra 

sociedad, la cual es el miedo y la inseguridad de sí mismos frente a su aspecto físico, nuestra idea 

es conectar la nutrición y estética en un solo servicio, por lo que nuestro aporte para los jóvenes 

y adultos es brindarle apoyo mediante de asesorías personalizadas y contenido interactivo, 

cambiando su forma de verse a sí mismos, dándoles a entender  que su belleza, un bienestar 

físico y emocional estable, es muy importante para nosotros. 

 

 
Nuestras utilidades se darán, no solo por la venta de vitaminas y productos para la 

estética, sino que también por la suscripción de los clientes a nuestra plataforma, esta contara con 

un instructivo de manejo básico y con la función de audio para personas con discapacidad visual, 

para poder realizar este proyecto se tiene un estipulado de inversión de 25.000.000 pesos, así 

poder iniciar nuestro negocio. 

 

 
Para llevar todo esto acabo contaremos con un equipo que conozca de nutrición, estética 

y psicología, también conocimientos en sistemas, con lo mencionado generaremos confiabilidad 

y el consumidor nos preferirá, ya que, queremos ser empáticos con su estado emocional, 

asistiendo a su transformación de una manera sutil y que al ser personalizado solo él y el negocio 

llevaran su proceso, seguridad cliente-Nutriesthetic. 

 

 
Un argumento válido y racional, es que se presenta una muy alta y calificada 

competencia, somos conscientes que será complejo ingresar al mercado con facilidad, sin 

embargo, no perdemos toda expectativa, pues creemos en nuestros clientes colombianos, que se 

interesan por apoyar un emprendimiento que inicia como un sueño y desde casa. Con el apoyo 

del estado, empresas privadas o incluso universidades interesadas en apoyar emprendimientos de 

aquellos jóvenes que sueñan con brindar soluciones a nuestra sociedad y hacer de nuestro país, 

un lugar mejor de sobrellevar. 
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Objetivos 

Minimizar las 
inseguridades en 
nuestros clientes y 
aumentar el numero de 
funcionalidades en la 
plataforma. 

(2022-2028) 

Ser un servicio 
reconocido en 
diferentes paises, por la 
calidad, 
compromiso,seguridad y 
la transformacion de 
vidas, con base a 
nuestro eslogan "Eres 
Arte" 

(2028-2033) 

Aceptacion optima de 
nuestro servicio en la 
plataforma, en Colombia. 

(2020-2022) 

 

 

 

 

Resaltemos aquella frase tan acertada de una joven psicóloga: 

 
“Todo tipo de amor que se descuida puede caer en la infidelidad; incluso el amor propio. 

Cuando no cuidas de ti, terminas traicionándote.” (Maritere Lee) 

 

 

 

 
Introducción 

 

 
Nosotros 

Somos una empresa de nutrición y estética, que busca por medio de asesorías 

personalizadas y contenido interactivo, cambiar la vida de las personas, permitiendo que estas 

tengan clara su esencia, belleza y un bienestar físico y emocional estable. 

Historia 

La idea nace a partir de que en la actualidad los estándares de belleza, han ocasionado que 

tanto mujeres como hombres, tengan un mayor número de inseguridades o complejos tanto en 

aspectos relacionados a como se ven y como se sienten; esto genera miedo e inseguridad en las 

relaciones y entornos cotidianos; con NUTRIESTHETIC, queremos cambiar de cierta manera 

ese pensamiento, a través de un cambio físico y emocional, que permita al cliente una mayor 

comprensión y aceptación de su cuerpo y de sus habilidades emocionales. 
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CLAVES PARA EL ÉXITO 

 

 
Aunque cabe resaltar que nos encontramos en un mercado amplio y en un mundo 

tecnológico-globalizado, nuestro servicio se diferencia de los demás no solo por su contenido, su 

estructura, su manejo, su información, sino que también por el intentar contribuir a un problema 

que es evidente en muchas personas, pero que normalmente no se brinda la suficiente 

información o ayuda para mitigarlo. 

 

 
• Portada: Se busca reflejar el logo de manera que resalte nuestro mensaje principal, 

primero encontramos el nombre con base a los servicios y productos que se van a ofrecer 

con el fin de contribuir en el proceso de aceptación en las personas, y luego tenemos el 

eslogan y la imagen, los cuales representan el arte como esencia en cada persona y la 

belleza definida en diferentes aspectos. 

 

 

• Contenido: Se basa en transmitir un mensaje claro “todos somos arte”, esto es fácil 

decirlo, pero para poder hacerlo realidad, nuestros contenidos digitales, se enfocarán en 

motivación, entrega y disciplina para lograr generar un cambio de percepción en nuestros 

clientes, llevando un control personalizado que les brinde confianza y seguridad. 

 

 

 
• Color: Nuestra portada tiene tonalidades que varían en azul, en representación a la salud; 

en un color rojo vino tinto, en representación al amor, la pasión por el cambio y a la 

fuerza interior que se busca generar en las personas, y por ultimo un fondo en blanco en 

representación a la armonía y tranquilidad. 

 

 

 

• Estrategia en venta: Aunque sabemos que la competencia en base a la venta de nuestros 

productos y servicios es alta, nos diferenciamos en que nos enfocamos más por el 
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bienestar emocional de las personas, contribuyendo a su transformación de una manera 

sutil, que no genere que el cliente sienta que de alguna manera su proceso es público, 

todo lo contario al ser personalizado solo él y el negocio llevaran su proceso. 

 

 

 
• Accesibilidad: Nuestra plataforma contara con un instructivo de manejo básico y con la 

función de audio para personas con discapacidad visual. 

 
• Planes a futuro: Generar mayor conciencia en las personas que juzgan a otras, sin saber 

por las luchas o complejos internos y externos que estas sienten, y por supuesto reducir 

los miedos e inseguridades en nuestros clientes, a través de la comprensión y el cambio. 

 

 

 

DESCRIPCIÓN IDEA DE NEGOCIO 

 

 

¿Cuál es el producto o servicio? 

Servicio personalizado e interactivo, en el cual se brindará orientación, consultas, tips y 

motivación en cuanto al bienestar físico, nutricional y emocional de las personas. 

 

 
¿Quién es el cliente potencial? 

Personas que desean tener mayor seguridad o confianza; en su bienestar físico y emocional. 

 

 
¿Cuál es la necesidad? 

Satisfacer de una manera más oportuna y virtual, la necesidad que tienen las personas, al 

momento de requerir un servicio encaminado a la nutrición, la estética y la salud mental en 

relación con el físico, en unos horarios que se acomoden a su disponibilidad y preferencias. 

 

 
¿Como? 
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Por medio de una plataforma, en donde se ofrecerá un portafolio de productos 

nutricionales, adicionalmente se brindarán asesorías motivacionales; de imagen y se llevara un 

control de dieta y ejercicio en cada uno de nuestros clientes, permitiendo que estos mejoren su 

estilo de vida y se sientan mejor consigo mismos en sus diferentes entornos. 

 
 

¿Por qué lo preferirían? 

Lo preferirían por ser un servicio eficiente, personalizado, confiable y comprometido con 

la salud física y emocional en las personas, además de tener una amplia disponibilidad de 

adaptación de horario y elementos creativos con diferentes funcionalidades para que el cliente se 

sienta más cómodo y motivado en su proceso de cambio y transformación. 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 
Contextualización 

 

 
Es evidente que con el paso del tiempo y la evolución que han tenido los diferentes medios 

de comunicación, en especial las redes sociales; los estereotipos de belleza han incrementado, 

tomando como referencia a cuerpos no tan naturales o que requieren mucho cuidado. Es por esto 

que tanto mujeres como hombres, en especial en la adolescencia y juventud, comienzan a 
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experimentar cambios en su cuerpo, siendo estos en la mayoría no satisfactorios para el 

pensamiento de cada persona. 

 

 
Facebook, YouTube, Instagram, Twitter y Snapchat se han vuelto "indispensables" en el 

día a día de la mayoría de adolescentes y son pocos los que renuncian a tener presencia en alguna 

de estas redes. Pero las actividades en estas plataformas les generan depresión, ansiedad, 

problemas de sueño e inseguridad, según ellos mismos admiten en un estudio realizado en Reino 

Unido. 

 

 
Una encuesta efectuada a principios de año por la Sociedad Real de Salud Pública (RSPH, 

por sus siglas en inglés) reveló que sólo una de las cinco redes sociales tiene un efecto positivo 

en la salud mental de los jóvenes: YouTube. (BBC, 2017) 

 

 
Un ejemplo claro es que las personas, buscan parecerse a modelos o artistas, sin 

importarles si esto los puede afectar más en salud o emocionalmente, ya que la morfología en 

cada cuerpo, no es la misma; todos los cuerpos son diferentes, aunque tengan ciertas 

características similares, es por esto que al momento de querer transformarse de manera 

adecuada, ya sea para ganar masa muscular o para adelgazar, se debe hacer con compromiso, 

cuidado; pero sobretodo con un principio fundamental que es la aceptación y el amor propio. 

 

 
Otro aspecto a destacar es que, por medio de la no aceptación, se crean inseguridades que 

muchas veces no solo son físicas, sino que perjudican el bienestar emocional de las personas, 

generando falta de confianza, miedo y hasta odio por ser como se es; a mayor magnitud esto 

ocasiona enfermedades psicológicas como depresión y ansiedad. 
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Una de las ayudas que hacen sentir mejor a las personas, es por medio de motivación, 

compresión, empatía y la aceptación, esto se logra con un esfuerzo dedicado y proyectado a la 

mejora constante en su aspecto físico, emocional y en su imagen. 

 

 
Más estadísticamente, una encuesta de la empresa Groupon de 2015 reveló que 46% de las 

mexicanas y 35% de las colombianas se interesan mucho por su aspecto físico (en el caso de los 

hombres, es el 40% y el 46% respectivamente). (HayFestivalMéxico, 2015) 

 

 
Otra encuesta, esta vez de Gallup en Brasil, citada por una nota del diario colombiano El 

Tiempo en 2003 señalaba que para el 61% de las personas en ese país, el factor más importante 

para el éxito social era verse bien físicamente. (HayFestivalMéxico, 2015) 

 

 
6% de las mujeres y 40% de los hombres mexicanos contestaron que les interesa MUCHO 

su aspecto físico, seguido por 35% de colombianas y 46% de colombianos. Ok, los hombres 

colombianos sí se echan ganitas. (HayFestivalMéxico, 2015) 

"La mujer latinoamericana se preocupa mucho más por la estética, por la imagen corporal, 

que en Europa. De hecho, ves que en los concursos de belleza son las latinas las que dominan", 

nos decía en aquel entonces Betty Párraga de Zoghbi, portavoz del ISAPS en Venezuela. 

(HayFestivalMéxico, 2015) 

 

 
Nuestro negocio quiere apoyar en este cambio de estilo de vida, proyección de imagen y 

miedos, de manera que, con nuestro servicio y productos, las personas puedan vencer sus 

complejos o miedos y logren entender que, a pesar de las diferencias, si se comienza por la 

aceptación propia, serás considerado en tus ojos como arte. El arte se expresa de diferentes 

maneras y en cada ser humano su percepción es distinta. 
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MODELO DE NEGOCIO 
 

 

 

 

 

 

País: Colombia 

Género: Masculino 

y Femenino 

Edad: 14 a 24 años 

Estatus Social: 

Extracto 2 en 

adelante 

Ingresos 

Jóvenes con ayuda 

económica de la 

familia o con 

ingresos propios 

Problemas: 

Autoestima, falta de 

seguridad y 

confianza 

Gustos: Estilo de 

vida saludable, 

 

Plataforma 

Costos 

=1.179.752 

Logo 

=47.894 

 
Internet 

=170.000 

 
Total 

= 1.397.646 

 

Para nuetro negocio 
es importante la 
salud fisica y mental 
de las personas; es 
por esto que a tráves 
de nuestro servicio, 
llevaremos el 
proceso 
personalizado en 
cada uno de nuestros 
clientes, de manera 
que obtengamos un 
acercamiento y 
control del mismo. 

 
Lo más importante 
es nuestro cliente, 
por esto se contara 
con asesorías,videos 
de difrentes temas, 
recomendaciones, 
información y films 
con base al cambio 
de cada uno. 

 
Otro aspecto a 
resaltar es que 
manejaremos un 
horario de 
disposición de 24 
horas. 

 

 

 
El servicio se 
entregara de manera 
virtual. 

 
En el caso de los 
productos se 
enviaran, hasta la 
casa de cada cliente 

 

Plataforma web 

 
-Plan premium 

-Tema premium 

-Administración sitio 
web 

-Hosting empresarial 

--Dominio 
personalizado 

 
Otros recursos 

 
-Redes sociales 

-Textos 

-Videos 

-Personal Capacitado 

-Muebles 

-Ordenadores 

-Internet 

 

 

 

 

 

 
Ingresos 

 
Planes 

Por medio del pago 
mensual en nuestra 
plataforma. 

 
Individual: 30.000 

Parejas: 50.000 

 
Otras Fuentes 

-Vitaminas 

-Maquillaje 

-Estetica 
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Recursos Públicos 

Impuestos 

 
-Por medio de 
facturas 
electronicas, con lo 
cuál no es necesario 
el uso de papel 

-Al ser un servicio 
no se requiere de 
procesos de 
transformación en 
materia prima, ni 
procesos 
industriales. 

 

 

Sostenible 

- ONU 

Productos 
organicos y sin 
pruebas en 
animales 

 
-Ministerio de 
Ambiente y 
Desarrollo 
sostenible 

Ya qué nuestra 
empresa promueve 
el cuidado natural y 
la proteción 
ambiental,reducien 
do el uso de bolsas 
y aportando al uso 
de bicicletas. 

 
- OMS 

Ya que trabajamos 
con un servicio que 
contribuye en la 
salud fisica y 
mental 

Convocatorias 

-Formación y 
acompañamiento 

-Apoyo a 
emprendedores 

Estrategia de 
Marketing 
Tradicional 

 
Se implentará esta 
estrategia que se 
enfoca en fidelizar 
clientes. 

Queremos ofrecer una 
relación de calidad, 
para suplir 
necesidades y apoyar 
a nuestros clientes en 
su proceso de 
autosuperacion. 

 
Estrategias a utilizar 

- Redes sociales 

En donde se estará 
activo y se 
aprovechara como 
medio masivo de 
comunicación, para 
fortalecer el dialogo y 
atender los intereses 
del cliente. 

 
-Empatía 

Al ser problemas de 
autoconfianza y amor 
propio, se debe 
comprender a nuestro 
cliente objetivo y 
enfocarse en este, aun 
más que en las ventas. 

 
-Conexión 

Somos un servicio 
virtual, por ende los 
lives y asesorias serán 
de impacto en nuestro 
proceso. 

 
-Medio ambiente 

Contribuiremos al 
cuidado ambiental 

 

Suministro Servicio 

- Energía 

-Internet 

 
Alianza promoción 

Gym virtual 

 
Proveedores 

-Vitaminas: 
Bionaturales de 
Colombia 

-Maquillaje 
Organico: ZAO 

-Productos para piel: 
bnatural 

 

 

Transporte 

Alianzas de 
distribución 

-Bogotá: empresas 
transportadoras en 
bicicleta 

-Colombia: Empresas 
logistica 

 
Inventario 

-- Numero 
subscriptores 

- Por necesidad 
personal 

 
Clientes 

- Pago servicio 

- Demanda 

- Control personal 

-Ordenes 

-Devoluciones 
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MODELO DE VENTA POR INTERNET 

 

 
¿Cómo captará sus clientes según el modelo de ventas por Internet escogido? 

Modelo de ventas: Freemium 

 

 
Clientes: Se ofrecerán de manera gratuita una cantidad determinada de opciones, como 

son el portafolio de los productos, tips y algunos consejos; con el fin de captar la atención en lo 

básico e inspirar al cliente a adquirir la suscripción para tener mayores características y acceder 

al plan personalizado. 

 

 
De esta manera se llevará el seguimiento en cada persona con compromiso y 

responsabilidad; lo cual a su debido tiempo generará utilidades para el negocio. 

 

 

 

¿Cómo y qué alternativas ofrecerá a los clientes según el modelo de ventas por Internet 

escogido? 

Los clientes podrán acceder a contenidos constantes y personalizados al momento de pagar 

su Plan, se ofrecerán 2 planes para nuestros clientes; además al momento de adquirirlo se podrá 

descargar los videos y acceder a las recomendaciones en la plataforma sin necesidad de internet. 

 

 
Planes 

 
Individual: Por un valor de 20.000 pesos colombianos mensuales; y con acceso a todos los 

contenidos propuestos, más el derecho a 4 sesiones de asesoría personalizada, 3 individuales y 1 

grupal. Para el agendamiento de las asesorías se debe realizar con 1 día de antelación y definir 

cuál es el horario que más se ajuste a su disponibilidad, durante un servicio ofrecido por 24 

horas, los siete días de la semana. 
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Dúo: Por un valor de 30.000 pesos colombianos, tendrá los mismos derechos del anterior. 

 

 
 

Cabe resaltar que habrá diversidad de contenido y aunque solo se den 4 asesorías, los 

videos informativos y su plan de control emocional y físico se llevara de manera constante 

durante el mes. 

 

 
¿Cómo cerrara la venta por Internet y cuáles podrían ser los métodos de pago utilizados 

acorde al modelo? 

La venta se cerrará cuando el cliente haya pagado por su nivel Premium o mejorado de los 

servicios en la plataforma y además se le puedan vender los productos nutricionales, estéticos, 

entre otros; dependiendo la necesidad y requerimientos de cada persona. 

 

 
Métodos de pago 

Plataforma 

✓ Tarjetas de crédito y debito 

✓ Medios de pago electrónicos 

 

 
 

Productos 

✓ Pago contra entrega 

✓ Consignación cuenta 

✓ Transferencia electrónica 
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INNOVACIÓN SOSTENIBLE 
 

 

 

 

AGUA ENERGÍA MATERIAS 

PRIMAS 

EMISIONES RESIDUOS 

Producto 

o servicio 

En nuestra 

empresa, el 

agua  se 

emplearia 

como fuente 

de nutrición 

para nuestros 

cilientes,  y 

en la 

cantidad 

exacta 

recomendada 

en los 

productos 

ofrecidos 

En nuestra idea 

de negocio, es la 

comercializacion 

de productos 

esteticos y de 

nutricion, por lo 

cual el consumo 

de energia se 

reduce al 

minimo. 

Lo cual los 

unicos equipos 

necesarios para 

el ejercicio 

serian  los 

computadores de 

la compañía. 

Nuestra empresa 

no es productora 

por  lo  cual 

nuestros insumos 

no son mas que 

los productos que 

comercializamos. 

Para el embalaje 

de los envios 

utilizaremos 

vinipel, 

referencia 

biodegradable. 

Adicionalmente 

las bolsas para las 

entregas seràn de 

papel reciclable. 

- No 
producimos 
materias 
primas 

- Distribuimos 
materia prima 

- Consumos 

- Iniciaremos 
con proyecto 
de reciclaje al 
60% 

 

Nuestra  emision 

puede calcularse 

en el 35%. Ya que 

por   nuestra 

actividad 

economica 

tenemos Alcance 

No. 1. 

Reciclamos 

los empaques 

que nos 

llegan, las 

cajas de los 

pedidos de los 

productos. 

El agua la 

reutilizaremos 

de la mejor 

manera 

Marketing Utilizaremos 

como 

estrategia de 

Marketing, el 

agua, la cual 

es vital para 

la vida del 

ser humano, 

es decir que 

ademàs de lo 

importante 

que   es 

consumirla 

tambien lo es 

cuidarla. 

Emplearemos 

como servicio de 

entrega 

principalmente, a 

aquellos 

mensajeros  que 

ultilizan 

bicicleta, para el 

aprovechamiento 

de la misma y en 

el caso de los 

envios a  otras 

ciudades,    los 

envios se haràn 

por empresas de 

mensajeria  que 

apoyen  nuestra 

idea ecológica. 

Utlizaremos 

plantillas 

digitales, 

aprovechando el 

impacto de las 

redes sociales, lo 

cual ahorramos 

papel al maximo. 

Adicionalmente 

nuenstros 

productos  serán 

en  empaques 

100% 

reutilizables y las 

bolsas de las 

entregas de papel 

contramarcadas 

con los logos de 
la empresa. 

Promocionaremos 

la vida saludable, 

por lo cual 

proyectaremos en 

nuetros clientes la 

importancia de la 

bicicleta, del 

caminar, y de 

cuidarse cuidando 

a nuestro 

ambiente. 

Minizaremos 

nuestros 

resudios a los 

clientes  al 

maximo con 

empaques   y 

envases 

reutilizables. 
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OCEANO AZUL 
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FUERZAS DE PORTER 
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ASISTENCIA A EVENTO SEMANA DE EMPRENDIMIENTO 
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MARKETING MIX 

 

 

 
 

1. ESTRATEGIAS DE PRODUCTOS PARA LOS CLIENTES 

 

 
 

• Núcleo 

- Nuestro principal producto son las bebidas o batidos que conlleven suplementos 

alimenticios, para el correcto funcionamiento del organismo de nuestros clientes, ya 

que los mismos, aunque tiene como objetivo la pérdida de peso, aporta nutrientes al 

organismo, ya que producen un drenaje rápido, posen alto contenido de agua, cafeína 

y teofilina, aportan proteínas, minerales y vitaminas. 

 
- Pastillas vitamínicas en forma de gomita: su sabor es agradable, y además contiene 

vitaminas A, D, E Y k, azúcar. 

 

 

- Suplementos alimentarios en pastillas: Contienen Hierro, calcio, echinaces. Aceite 

de pescado, ginseng. Glucosamina, Sulfato de Condroitina, ajo, vitamina D, Hierba de 

San Juan, té verde. 

 
- Suplementos alimentarios para niños: contienen hierro, vitamina B12, vitamina D, 

calcio, Ácidos grasosos polinsaturados, Zinc. 

 

 

- Clases virtuales con instructor personalizado: el mismo es uno de nuestros 

productos, ya que los mismos estarán altamente calificados para atender casa caso de 

nuestros clientes. 

 
- Embrión de pato: contienen embriones, líquido amniótico, aminoácidos, vitaminas, 

minerales, colágeno 
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• Calidad: La calidad de nuestros productos, depende en la calidad de los distribuidores, por 

tal razón la compañía buscara distribuidores competidos en el mercado, que ofrezcan 

veracidad de la eficacia de los productos, además que estén certificados con el sello Invima. 

 
• Envase: Nuestros envases serán biodegradables, pero llamativos a los clientes, para 

despertar su interés. 

 

 

• Diseño: El diseño será llamativo, pero con el logo de nuestra empresa, y todas las 

indicaciones de salubridad, y con tabla de propiedades para seguridad de nuestros clientes. 

 
• Servicio: Nuestro servicio será personalizado, es decir, se evaluará a cada cliente para 

satisfacer el producto que más se amolde a sus necesidades. 

 

 

2. PORTAFOLIO 
 

 
 

 
 

 

 

Cliente indeciso 

• 10 % de descuento 

en la primera 

valoración por 

nuestros instructores 

Cliente amigo 

• Clases con 

instructores en grupo 

• Acompañamiento 2 
sesiones con un 
familiar o amigo 

Cliente Premium 

• Clases 

personalizadas 15 

días 

•  Acompañamiento 
nutricional 

• Si incluyes a todo tu 
grupo familiar tendrá 
50 % de descuento en 

todos nuestros 
servicios 



24 
 

 

 

• 15 % de descuento 
en el primer 
producto 

• 30 % de descuento 
en el primer 
producto 

• Posibilidad  de 
adquirir nuestros 
productos a crédito 

 

 

 

 
 

3. ESTRATEGIA DE PRECIOS. 

 
• Fijación de precios basado en costos 

 
- batidos suplementarios: $ 35.000 

- pastillas vitamínicas: $58.500 

- suplementos alimenticios en pastillas: $ 45.000 

- suplementos alimentarios para niños: $ 64.300 

- instructor: $ 120.000 

- embrión de pato: $ 35.000 

 

 
• Fijación de precios por valor agregado 

 
- batidos suplementarios: $ 50.000 

- pastillas vitamínicas: $68.000 

- suplementos alimenticios en pastillas: $ 66.000 

- suplementos alimentarios para niños: $ 74.500 

- instructor: $ 120.000 

- embrión de pato: $ 40.000 

 

 
• Fijación de precios basado en competencia 

 
- batidos suplementarios: $ 60.000 

- pastillas vitamínicas: $90.000 

- suplementos alimenticios en pastillas: $ 70.600 

- suplementos alimentarios para niños: $ 85.000 

- instructor: $ 150.000 hora 

- embrión de pato: $ 60.000 
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4. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÒN 

 
• Canal de marketing directo: Nuestro Canal virtual, promocionara por intermedio de 

nuestros asesores, los instructores y la página web, la venta y canales de distribución de 

productos. 

 
 

• Canal de marketing indirecto: se realizarán convenios con empresas de mensajería, para 

poder ingresar a todos los lugares de Colombia. 

 
 

• Otros: Buscaremos a promotores a nivel nacional, los cuales buscarán más clientes 

personalmente. 

 

 
5. ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN 

 

 
• PUBLICIDAD: trasmisiones desde canales web, redes sociales tales como Facebook, 

twitter, Instagram, páginas de cuidado personal, y youtubers. 

 
 

• PROMOCIÓN EN VENTAS: promoción por medio de cupones de descuento, primer 

producto con mejores promociones, exhibiciones y clases personalizadas. 

 
 

• VENTAS PERSONALES: por medio de promotores y la buena publicidad del “Voz a 

Voz”. 
 

 

 

 

MARKETING MIX 

Estrategia Objetivo 

Smart 

Como llegar 

al objetivo 

Quien Cuando Donde Valor 

Producto Posicionar la Debemos tener por miedo de 15 de Mediante Los precios 

 marca, los una buna promotores, casas enero del medios de venta 

 productos y marca, con los publicitarias, 2021 electrónicos, oscilan de 

 servicios mejores nuestros  ya que la los $45.000 

 como uno de proveedores,   empresa a los 
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 los más 

reconocidos y 

utilizados en 

el país 

planear una 

buena 

publicidad  y 

optimizar 

nuestros 

productos  y 

servicios al 

máximo 

entrenadores, y por 

las redes sociales 

 ofrece todos 

sus servicios 

de manera 

virtual por 

medio de su 

página web 

$150.000, 

incluyendo 

la 

suscripción 

Freemium 

Precio Nuestros Debemos Los proveedores e 25 de En las Estimamos 

 precios serán buscar buenos intermediarios. noviembre oficinas de la un valor 

 accesibles a proveedores  del 2020 empresa, en inicial de 

 los con precios   las oficinas $7.000.000 

 consumidores, accesibles para   principales la 

 y queremos generar   de nuestros adquisición 

 justificarlos ganancias,   distribuidores de los 

 según sus además de    primeros 

 necesidades, comparar con    productos 

 ya que los los demás     

 mismos se productos del     

 verán como mercado para     

 una inversión generar     

 mas no como competitividad     

 un gasto en el mercado     

Promoción y La promoción Debemos Los promotores 25 de En las Estimamos 

comunicación. es el objetivo brindar un Las personas que noviembre instalaciones valor 

 más excelente manejen las redes del 2020 de la inicial de 

 importante, servicio de sociales.  empresa, $3.000.000 

 queremos venta, además Canales de radio.  páginas web. de gastos 

 enfocarnos en de darles Páginas web de   de 

 programas de nuestros nutrición y   publicidad 

 nutrición, primeros acondicionamiento   y 

 páginas web clientes más personal.   promoción 

 de nutrición, y incentivos     

 que nuestros para que     

 clientes incentiven a     

 atraigan más más personas     

 clientes. de su entorno.     
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DESARROLLO DE LA MARCA 
 

 
 

 

Logo 
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MARKETING DIGITAL 

 

 
 

El marketing digital busca generar la compra y venta de productos y servicios, pero de 

manera más tecnológica, aprovechando diferentes estrategias y consiguiendo leads; los cuales 

son aquellas personas interesadas de manera directa en adquirir el servicio. Para 

NUTRIESTHETIC, es muy importante que el usuario brinde sus datos personales, para generar 

un lead y así tener una base de datos amplia, para luego proceder con la estrategia de E-mail 

marketing y de esta manera brindar información más amplia o tener una comunicación constante 

e interactiva con nuestros clientes. 

 

 
Nuestra empresa se enfoca en captar usuarios, que luego se convertirán en lead, por los 

siguientes medios. 

 

 
• Sitio web: usuario deja sus datos con el fin de recibir material de ofertas, descuentos o 

información en general del contexto del servicio, vía email. 

• Contenido: usuario deja sus datos al interesarse por artículos, blogs o tips, que se utilizan 

como medio de enganche, para producir visitas y una posible compra. 

• Redes sociales: el usuario se coloca en contacto para adquirir más información en base al 

producto o servicio. 

 

 
Recopilación de datos, para alimentar la base de datos de NUTRIESTHETIC 



29 
 

 

 

Diseño Pagina web 
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Diseño dispositivo móvil 

Se escoge Instagram como rede social más 

influyente, ya que permite una comunicación 

constante e interactiva y es un medio de 

información masivo; lo cual nos da una 

ventaja para alcanzar un mayor número de 

visitas y posibles clientes. 

https://nutriesthetic2020.wixsite.com/nutriesthetic 

https://nutriesthetic2020.wixsite.com/nutriesthetic
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ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL 

 

 
Estrategias empresariales 

 

 
• Social media marketing: nos enfocamos en crear promociones con los seguidores de la 

red social Instagram, a través de información, historias y concursos, con el fin de generar 

interacción e incentivar la adquisición y compra de nuestro servicio. 
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• Marketing de contenidos: se ofrecen contenidos con tips y datos sobre el cambio de vida, 

a su vez se mantiene un constante vínculo con el cliente desde el inicio, aprovechando y 

enviando contenido personalizado, para aumentar el conocimiento de la marca. 

 
• Email- Marketing: se envía información vial email, sobre contenidos descuentos, etc.; 

con el fin de constituir una relación cercana con el cliente, dándole una calidad 

bienvenida para que sepan que son parte de nuestra empresa y así lo será siempre. 
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Estrategias Smartphones 

 

 
• Mobile Commerce: permitirá tener una mayor facilidad y accesibilidad de manera más 

eficaz y eficiente, con el uso de los teléfonos inteligentes. 

 
• Video programático: Capta audiencia de manera creativa, por medio visual, que 

transmite emociones enfocadas en la historia de nuestra empresa. 

 
• Social commerce: se vende de manera directa los productos. 

 
• Automatización de los procesos de Marketing: la empresa maneja base de datos con el 

fin de personalizar los mensajes en los distintos medios digitales. 

 

 
Todo esto con el fin de implementar estrategias de contenido tecnológico, que permiten 

que los usuarios conozcan la marca, su historia y para medio de atracción, de manera que se 

conviertan en clientes; por otro lado, las promociones; descuentos y concursos lo que buscan 

además de atraer es fidelizar. 

Ejemplo historia en instagran, sobre el concurso de mejor look. 
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MÉTRICAS CLAVE 
 

 

 

CAC: Gastos generales en captación / n° clientes captados. 

= 150.000/63 = 2.381 Promedio de gasto de captación por 

cliente. 

 

 
LTV: Coste suscripción mensual * anualidad 

= 30.000 * 12 = 360.000 ganancias por cliente anual. 

 

 

 
 

Análisis comparativo 

El promedio de gasto en la captación de un cliente mensual 

es de 2.381 pesos y en un periodo de 12 meses; Se 

proyectaría un valor de 28.572 pesos. 

 

 
2.381 * 12 = 28.572 

28.572 * 63 = 1.800.036 proyección anual de inversión de 

clientes. 

 

 
Estimando que los 63 clientes opten por una suscripción del 

plan básico de 30.000 pesos por mes, las inversiones 

anuales por cliente, serian de 360.000 pesos. 

 

 
Las utilidades anuales, en base al total de clientes; se 

estiman en 22.680.000 pesos. 

 

 
y la inversión generada de la empresa para la captación de 

los clientes anualmente es de un estimado de 1.800.036 

pesos es decir que las ganancias netas es un total de 

20.879.964 pesos anuales. 
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En las estadísticas de las evidencias anexadas, se logra identificar 

aspectos positivos en base a las campañas promocionales, en donde se 

publicaron ofertas, descuentos, concursos e incentivos con el fin de 

promover las visitas a la página web. La cual cuenta con información 

más amplia, catálogo de servicios y un blog en donde se mantiene al 

visitante interesado en nuestro objetivo principal, el cual es la 

suscripción a nuestro servicio ofertado. 
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ESTUDIO TÉCNICO 

 

 

1. Localización del proyecto 

 

• El proyecto inicialmente estará ubicado en un edificio con 5 oficinas o divisiones máximo el cual 

tendrá posibilidad de expansión, cafetería o zona para ingerir alimentos y una bodega de 

distribución de productos, preferiblemente en Zonas industriales de la ciudad de Bogotá, la 

misma contará con la dependencia de ventas, gerencia, bodegaje, administrativo y el área de 

contabilidad. 

• La materia prima será recibida y distribuida desde la bodega, con todas las condiciones de 

salubridad posibles. 

 

• El personal será instalado en su dependencia correspondiente, el cual será coordinado por la 

oficina de talento humano, adicionalmente, el personal de ventas será rotativo, en turnos 

flexibles, dependiendo la demanda de su trabajo, y si es necesario el desplazamiento de visitas a 

futuros clientes, por lo cual estaremos en constante movimiento por la ciudad. 

 

 

• Las oficinas contaran con conexión a internet, su propio computador, o computadores según sea 

necesario, conexión telefónica, y la oficina de administración contará con un especial para la 

vigilancia mediante cámaras de seguridad. 

 

 

 

2. Requerimientos de operación 



 

 

 



 

Plano NutriEsthetic 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ESTUDIO TÉCNICO II 

 

 

Flujograma 

 

 

 

 

 

Capacidad de producción  



 

 

 

 

 

 

Servicio: Plataforma web NUTRIESTHETIC 

Unidades a producir: 1 unidad 

 

ACTIVIDAD 

DEL 

PROCESO 

TIEMPO 

ESTIMADO DE 

REALIZACIÓN 

CARGOS QUE 

PARTICIPAN EN LA 

ACTIVIDAD 

NÚMERO DE 

PERSONAS 

QUE 

INTERVIENEN 

EQUIPOS Y 

PROGRAMAS 

Control de 

mantenimiento 

página web 

 

24 horas por mes 

 

 

Ingeniero de software 

 

 

 

1 

- Computador. 

- Programa de 

antivirus y 

especializados. 

 

 

 

Contenido 

página web 

 

 

 

 

1 semana por mes  

 

- Diseñador gráfico. 

- Investigador. 

- Programador. 

- Administrador. 

- Nutricionista 

- Esteticista. 

- Psicóloga. 

 

 

 

7 

- Computadores. 

- Celulares. 

- Programa de 

codificación. 

- Controles. 

- Tendencias. 

- Libros 

psicológicos y 

artículos.  

 

Mejoras en 

infraestructura 

del servicio 

 

 

 

1 semana por mes 

 

- Programador. 

- Ingeniero sistemas 

- Especialista en 

software 

 

 

 

3 

- Computadores. 

- Programa de 

codificación y 

algoritmos. 

- Emuladores. 

- Pruebas de 

calidad. 

 

 

 

Promoción y 

posicionamiento  

 

 

 

 

10 horas 

semanales  

 

- Especialista en 

software. 

- Profesional en 

mercadeo y 

marketing de 

redes. 

- Publicista. 

 

 

 

 

 

3 

- Computadores, 

- Celulares. 

- Plataformas 3.0. 

- Base de datos 

funcional. 

- Impresoras. 

- Blogs. 

 
Control y 

administración 

de la página web 

y redes sociales. 

 
 

Evaluación 

constante 

 

- Contador público. 

- Administrador. 

- Negociador 

internacional. 

 
 

4 

- Base de datos 

contable. 

- Computadores. 

- Impresoras. 

- Inventarios por 

persona y 

mercancías. 

 
 



 

 

ESTUDIO TÉCNICO III 
 
 

 

Ficha técnica  
 

 

 



 

PRODUCTO MINIMO VIABLE 

 

 

Story Board 
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CONCLUSIONES 

 

 
• El objetivo principal de nuestra empresa es brindar las mejores oportunidades a nuestros 

clientes, para salud y nutrición, mediante los mejores productos del mercado, lo más 

importante es la promoción que ellos mismos nos puedan otorgar. 

 
• La satisfacción del cliente es nuestra principal oferta, ya que los mismos nos brindan la 

credibilidad en el mercado. 

 
• La innovación tecnológica es una realidad para las nuevas empresas, la nuestra tiene que 

posicionarse en el mercado tecnológico, que sea reconocida por todos los consumidores, y 

aparezca en todas las principales redes sociales del mundo. 

 
• Debemos diferenciarnos de todas las compañías que se dedican a lo mismo, ya que la 

competitividad en el mercado es amplia, pero el objetivo es encontrar el ente diferenciador 

e innovador para poder ser los números 1. 

 
• Nos enfocamos más en que el cliente obtenga una experiencia satisfactoria para el 

desarrollo de su vida. 
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