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INTRODUCCION

Gracias a la apertura econdmica y la evolucién de la sociedad a través del tiempo, se han
abierto puertas que permiten ingresar nuevos productos y servicios novedosos a un
mercado especifico, todo esto se hace posible al generar un espacio donde la innovacion
juega un papel muy importante dando como resultado nuevas propuestas que brinde una

mayor satisfaccion a las necesidades existentes hoy dia.

En este sentido, lo que se quiere es llevar de manera muy cordial, una idea que simboliza

un producto novedoso que busca ademads de complacer el paladar de los comensales

Consuman, concientizar a las personas sobre la situacién que enfrentan las personas por
la ingesta de alimentos con grandes cantidades de azucares y grasas saturadas las cuales
tienen un gran impacto en el ser humano como son la diabetes y el sobre peso. La
propuesta es brindar un producto 100% artesanal y teniendo como que, no generando
oportunidad de trabajo, con el fin de contribuir en la ciudad de santa marta con la
solucidn de aquellos fendmenos ambientales que se desprenden de los complejos
procesos industriales que se llevan a cabo cuando se fabrican muchos de los productos
gue a diario consumimos. En otras palabras, se hace referencia a nuestro producto,
representado deliciosos donuts que ademds de satisfacer nuestros antojos, constituye un

producto bajo en azlcar y grasas.

JUSTIFICACION

La Idea de desarrollar una empresa dedicada a la elaboracién de Donuts saludables, nace
de la creciente demanda de bocadillos, es por esta razén que la oportunidad de
desarrollar una empresa que aproveche tanto la creciente demanda, como la existencia de
una poblaciéon desasistida convierten al proyecto en una opcidn factible que ofrece

calidad, creatividad y practicidad al momento de degustar un donut.



MISION

Nuestro propésito es la produccién, distribucidn y venta de Donuts de distintos sabores,
otorgando la mejor calidad en servicio y productos a nuestros clientes, buscando darnos a
conocer y posicionarnos como una empresa de donuts de excelente calidad a un muy

buen precio.
VISION

Consolidar todos los procesos: Productivo, Logistico, Administrativo y Comercial, con una
fuerte infraestructura empresarial para competir en los principales mercados. Para ello
contaremos con diferentes modelos de negocios establecidos y generando consolidacién

de la marca, rentabilidad, calidad de servicio, innovacidn y eficiencia.

OBJETIVO GENERAL

Elaborar un producto de calidad que satisfaga la demanda del consumo de las Donuts
personalizados, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes, tanto locales, como
nacionales mediante procesos de innovacion, cumpliendo nuestra promesa de calidad y

excelencia.

OBIJETIVOS ESPECIFICOS

* Tener una amplia gama de sabores y formas geométricas.

¢+ Crear productos que beneficien la salud del cliente, con los cuales se fidelicen, al ser
poco comunes.

< Manejar diferente publicidad, con la que se logre el reconocimiento y la alta calidad de
los productos y de esta empresa.

+» Capacitar a nuestro personal del area comercial para otorgar una excelente atencion al

cliente el cudl es nuestra razén de ser como empresa.
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1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

¢Cual es el Producto o Servicio?

éQuién es el Cliente Potencial?

éCual es la necesidad?

éComo?

éPor qué lo preferiran?

Elaboracion de DONUTS con formas
geométricas y sabores tropicales
incursionando en la fusién de nuevos
ingredientes bajos en azlcar y de un alto
valor nutritivo.

Nuestro producto esta dirigido para todas
aquellas personas que gustan de este
postre, personas delaclase A,ByC,
personas que tengan la costumbre de
obsequiar este tipo de regalos especiales,
personas detallistas de las edades de 18 a
mas edad de la ciudad de Santa Marta.
Satisfacer las necesidades de nuestros
consumidores, brindandoles un excelente
producto, Ademas de ser un postre
riquisimo, tiene la ventaja de adoptar
diferentes diseiios y sabores segun la
ocasion o el gusto personal.

Mucha gente opta por recurrir a las
Donuts cuando se trata de regalar un
pequeiio detalle o en celebraciones de
todo tipo, sustituyendo a la tipica
rebanada de pastel. Tienen el tamano
perfecto. Se pueden transportar
facilmente. No necesitan de cubiertos
para comerlos. Son lo suficientemente
grandes para satisfacer el apetito, pero
idealmente pequeios para no caer en la
culpa por cuestiones de calorias
Aprovechando la zona Geografica de la
Ciudad, llevando nuestros productos a los
diferentes sectores y estratos sociales.
Por el buen Servicio brindado a nuestros
clientes, variedad de sabores, precios
asequibles a toda la comunidad.



2. MODELO DE NEGOCIO

2.1 Estructure laidea de negocio y defina el negocio a través del siguiente
lienzo:

SEGMENTO. DEBE RESOLVER PROBLEMAS. ARQUITECTURA DEL SERVICIO.

USUARIOS

Jévenes y Adultos

CLIENTES

NSE CLASE MEDIA-
ALTA

Panaderias, Cafeterias,
Supermercados

COSTO Y PRECIO

. Ofrecer un producto
innovador, de calidad,
gue nos genere
distincién y estatus,
utilizando ingredientes

100% naturalesy
saludables. Esto
generara fidelizacion a

nuestros
consumidores.

Incorporar productos
bajos en calorias, para
gue sea un producto
saludable.

Oportunidad de
consumir un producto

natural y saludable.

Oportunidad de

consumir un producto

MECANISMOS DE ENTREGA

Atencidn
personalizada, los
colores, sabores,
texturas, y disefos,
combinamos
reposteriay
decoracion

Tecnologia: Hosting,
dominio y desarrollo
de aplicaciones.

Recurso Humano:
Ventas, disefios,
ingenieria y soporte.

GANANCIAS ESPERADAS

Ventas online.
Suscripciones periodicas.
Ventas por Catalogo.
Franquicias.
Promociones.

Publicidad a productos
que complementen
nuestra idea de negocio.




RECURSOS

. Pasarse a los residuos
post-consumo.

. Utilizar productos de
limpieza
biodegradables.

. Poner energia
alternativa en la
oficina.

. Optar por una rutina
de higiene sostenible.

. Reciclar.

FIDELIDAD

. Realizando una Base
de Clientes con el fin
de estar envidndoles
informacién acerca de
nuestros productos,
promociones, esto con
el fin de generarles
recordacion hacia
nuestros productos.

. Aplicar el método
inbound marketing.

. No perder el contacto
con los clientes

CADENA

Generar Alianzas
estratégicas con los
proveedores, socios de
la cadena de
abastecimiento.

. Alianzas Estratégicas
con las Cafeterias de
Aeropuertos,
terminales de
transporte y centros
comerciales.




V\'

2.2 Escoja un modelo de negocio de ventas por Internet y responda estas

preguntas:

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

Se captard utilizando el modelo E-commerce, por medio de propagandas en Redes
Sociales como Facebook, Instagram, WhatsApp.

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

Implementando estrategias, utilizando la plataforma E-learning, alli los clientes podran ver
todos nuestros productos, Ventas programadas, donde los clientes podran escoger la
fecha de entrega y forma de pago.

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

El cliente realiza la compra y selecciona la forma de pago ya sea pago en efectivo o por
medio Nequi, transferencias, daviplata o pagos contra entrega.
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3. INNOVACION SOSTENIBLE

electrodomés-
ticos eficientes,
de bajo
consumo y poca
contaminacion.

Apagando
completamen-
te la television,
el ordenador y
otros
electrodomés-
ticos al terminar
Su uso, evita
dejarlos en
standby.

De igual forma,
desconectan-do
cargadores de
moviles y otros
aparatos
electrénicos
cuando no se
estén usando.

¢Qué empaque
y embalaje
utiliza?

Bio bolsas

AGUA ENERGIA MATERIAS EMISIONES | RESIDUOS
PRIMAS
Producto o ¢éUtiliza éReduce el éReduce los é¢Ha medido éQué
Servicio eficientemente el consumo de Insumos? No, su huella de residuos
¢El producto | agua? energia? carbono? recicla?
tiene un é¢Como? éComo? éComo?
ecodisefno? éQué equipos éUtiliza No Envases de
reutilizacién de utiliza? quimicos? plastico,
si aguas residuales, éCudles? cartones,
regeneracion de Si ya que los éCudl es el envases de
aguas depuradas, ingredientes son | resultado? vidrio,
eficiencias de uso. | Tecnologia LED | 100 % naturales Residuos
Utilizando y de alta calidad. organicos.

10
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Marketing
¢Realiza
algun tipo de
campaia
que
favorezca al
medio
ambiente?

si

é¢Qué medios
de transporte
utiliza?

Transporte
Publicoy
Bicicleta.

éQué materiales
utiliza para las
actividades de
marketing?

Tarjetas de
Visita
Catélogos
Flyers
Material
promocional.

4. ANALISIS DEL SECTOR

4.1 ESTRATEGIA OCEANO AZUL

Realicemos las lecturas y para desarrollar esta actividad deben apoyarse con los recursos
de "Ejercicio Océano"

4.1.1. Identifique quien es su competencia.

Dunkin Donuts

4.1.2. Defina las variables importantes para su idea de negocio.

VARIABLES Servicio Calidad Precio Presentacion
TROPICAL 4 5 5 4
DONUTS
DUNKIN 5 5 3 4
DONUTS
Reduccidon Equilibrio Incremento Equilibrio

11




4.1.3. Dele un valor de (1 a5)

VARIABLES
6
5
4 / \
3
2
1
0
Servicio Calidad Precio Presentacidn
==@==TROPICAL DONUTS DUNKIN DONUTS

4.1.4. Desarrolle la estrategia con su explicacion de (incrementar, reducir, eliminar o

mantener)

Desarrolle estrategias claras con respecto a las variables importante que van a

diferenciarlo con su competencia:

Variable 1: SERVICIO: Servicio personalizado a nuestros clientes, creando un vinculo de tal

forma que se sientan parte vital e importante de nuestro negocio.

Variable 2: CALIDAD: Siempre estar a la vanguardia con los mas altos estdndares de

calidad, innovando con ingredientes 100 % naturales.

Variable 3: PRECIO: Modificacidén de precios, escalas de descuentos, condiciones de pago.

12



Variable 4: PRESENTACION: Innovando cada dia con la incorporacion de empaques
Biodegradables, de esta forma logramos aportar positivamente con el uso de los recursos

naturales.

IDEA DE NEGOCIO

La idea es crear una empresa la cual tendrd el nombre de “tropical donut” y consolidarla
como una empresa lider en la elaboracion de DONUTS con formas geométricas y sabores
tropicales incursionando en la fusién de nuevos ingredientes bajos en azucar y de un alto

valor nutritivo.

Este plan de negocio surge debido al afan por satisfacer la necesidad ya existente ademas
de esto lo que se busca es el lucro y generacién de bienestar para con las personas que se
encuentran directamente relacionadas con el proceso que conlleva a la realizacién y

comercializacién del producto.
COMPETENCIA 1

Dunkin Donuts

ESTRATEGIA

La estrategia en el dmbito de negocio busca dar respuesta a la pregunta: écdémo podemos
competir en cada uno de nuestros negocios? Para la organizacidn pequefia con una sola
linea de negocio, o la organizacién grande que no se ha diversificado en diferentes
productos o mercados, la estrategia en el ambito de negocios es generalmente la misma
que la estrategia corporativa de la organizacion. Para organizaciones con negocios
multiples, cada divisidon tendra su propia estrategia que defina a los productos o servicios

que proporcionard, los clientes a los que quiera llegan, etc.

Cuando una organizacién esta en varios negocios diferentes, la planificacion puede
facilitarse al crear unidades de negocio estratégicas. Una unidad estratégica de negocio

(UEN) representa un negocio Unico o un grupo de negocios relacionados.

13



W

Durante casi dos décadas, los directores de empresas han estado aprendiendo a jugar de
acuerdo a un nuevo conjunto de reglas. “Las empresas tienen que ser flexibles para

responder con rapidez a los cambios en la competitividad y en los mercados.
Continuamente tienen que llevar a cabo benchmarking a fin de lograr la mejor practica.

Tienen que hacer outsourcing de manera agresiva, a fin de ganar eficiencia, y tienen que
nutrir unas cuantas aptitudes para mantenerse en ventaja de los adversarios en la

carrera”.

4.2 ANALISIS DE PORTER

Las cinco fuerzas pueden ayudar a su idea a comprender la estructura del sector en el cual
compite y elaborar una posicidon que sea mas rentable y menos vulnerable a los ataques.

Para resolver realice la lectura "CINCO FUERZAS DE PORTER"

Genera la estrategia para cada uno:
PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES:

Se refiere a la capacidad del cliente o comprador para negociar el precio de un producto o

servicio.

¢Y cémo se da esto? Son varias las situaciones que lo presentan:

*Cuando lo que ofreces como empresa tiene sustitutos en el mercado o su precio es

superior a esos sustitutos.

*Cuando los compradores son pocos, pues a menor cantidad de compradores, mas poder

para negociar.

14
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0 *Cuando los clientes o compradores estan organizados y logran ponerse de acuerdo para

negociar con mas fuerza. (ingenioempresa)

PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES:

Existen muchas situaciones que se deben considerar para dar respuesta a esta pregunta,
pero dentro de esas situaciones estd la exclusividad del producto o servicio que se recibe

del proveedor, que a su vez puede estar dada por:
*Escasez de materias primas sustitutas

*Bajo volumen de compras de las empresas

*Elevado costo por cambiar de una materia prima a otra
*Diferenciacion de producto entre proveedores

¢Qué hacer entonces?

Estrategias de poder como comprar al proveedor, alianzas estratégicas que incluyen
exclusividad proveedor —empresa o generar los productos o servicios que nos entrega el

proveedor para desistir de él.

(https://ingenioempresa.com/5-fuerzas-de-

porter/#Poder_de_negociacion_de_los_clientes)
AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS:

Un producto sustituto consiste es un bien que puede ser usado o consumido en lugar de

otro, de manera tal que es una alternativa a considerar por el cliente o usuario.

15
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Por lo general, mercados con muchos productos sustitutos son de baja rentabilidad, esto
es porque son muchos actores los que fijan los precios. A diferencia de otros productos sin

sustitutos, por ejemplo, el segmento de los microprocesadores (Intel y AMD).

Ahora coldcate en los pies de un cliente. Imagina que el café ha aumentado mucho de
precio los ultimos meses y el té se mantiene en bajo precio. ¢ Llevarias té en vez de café?
Este es un ejemplo comun de productos sustitutos. Hay muchos (y me incluyo) quienes

optariamos por té en vez de café bajo este escenario.

Algunos productos Complementarios pueden ser Bebidas como: Café, Gaseosa, Jugos

entre otras bebidas.

Algunos productos sustitutos seria los Chocolates, Tortas, Globos decorativos entre otros

regalos.

Asi pues, los productos y servicios sustitutos significardn mayor o menor impacto de

acuerdo a la diferencia dada por:
*Precio

*Rendimiento

*Calidad

*Disponibilidad (ingenioempresa)

AMENAZA DE PRODUCTOS ENTRANTES:

No es lo mismo entrar a competir en la industria minera que en el sector gastrondémico,
dado que existen diferencias en la inversién de capital, politicas, normativas y

diferenciacién del producto, por mencionar solo algunos aspectos. (ingenioempresa)

¢éA qué conclusién nos lleva esto? A mayor facilidad para entrar a competir en una

industria o mercado (la de tu organizacién), mayor amenaza. De ahi la importancia de las

16



barreras de entrada, asi que vamos a profundizar algunas de las barreras que identificd

Michael Porter: (ingenioempresa)
Inversion de capital

Ofrecer un producto o servicio de cero conlleva una inversién inicial, no solo para estar en
posicién de ofrecerlo, también para tener oportunidad de mantenerse y crecer en ese
mercado. Aspectos como tecnologia, relaciones con proveedores, conocimiento del
personal y publicidad. representan gastos importantes que un competidor (o nosotros) se

debe plantear antes de ingresar a un nuevo mercado. (ingenioempresa)

Por ejemplo, la inversion para entrar a competir en el sector aeronautico es grande. La
inversion inicial para comprar aviones, seguros, pagos de pilotos y canales de distribucion,

hacen que la amenaza de tener nuevos competidores sea baja. (ingenioempresa)

Economias de escala

A mayor volumen de produccion, mas reduccién de costos. Grandes empresas con
grandes cuotas de mercado logran reducir sus costos dado el costo fijo unitario de fabricar

un producto.

Diferenciacion de productos o servicios

Aspectos como la marca y la trayectoria son tenidos en cuenta por los consumidores, que
bien sea consciente o inconscientemente, tienen en su cabeza la representacidn de una
marca. Esto para la organizacion posicionada ha sido posible gracias a la diferenciacidn de
su producto o servicio, acompanada de esfuerzos en publicidad y marketing.

(ingenioempresa)

17



Politica gubernamental

Existen leyes, normativas y requisitos para cada sector. Su incumplimiento acarrea
sanciones o pérdida de imagen de la organizacion y su cumplimiento implica recursos de

la empresa.

Desventaja en costos

Todo aquello que lleve a una empresa a reducir sus costos representa una ventaja sobre
sus competidores. Quienes ingresan a competir a un mercado, tienen el reto de reducir
sus costos para ser competitivos, y para esto se requiere tecnologia, conocimiento y
alianzas, por mencionar algunos aspectos. Para mi esta es una de las barreras de entrada

mas importantes.
Acceso a canales de distribucion

¢De qué manera o por qué medio el producto o servicio se entrega al cliente? Las
empresas establecidas en el mercado tienen canales de distribucion negociados y
establecidos. Los nuevos competidores tienen el reto de encontrar la manera de colocar
su producto o servicio en manos de sus clientes, bien sea bajo el enfoque tradicional (al

igual que las empresas asentadas en el mercado) o innovando en la entrega.

Medidas tomadas por otras empresas

Estrategias que pueden tomar las otras empresas dada la entrada de un nuevo
competidor. En ocasiones, estas medidas se toman en comun acuerdo entre varios
competidores de un mercado, quienes desarrollan agresivas estrategias publicitarias o

medidas de ajuste de precio para afectar los ingresos del nuevo competidor.

18
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Otras barreras de entrada no menos importantes son la posesion de patentes, know o

v

conocimiento especifico de una industria, fidelizacién de los consumidores a empresas

posicionadas y mercado saturado. (ingenioempresa)

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES:

Esta fuerza suele estar en el centro. Y es que la rivalidad de los competidores es un

resultado de las demds fuerzas.
Entre mds competido sea un sector, menor rentabilidad puede representar y viceversa.
¢Y qué podemos considerar un sector competido?

*Se generan reducciones de precio que pueden hacer que un nuevo competidor caiga por

costos.

*Productos poco diferenciados.

*La demanda de productos y servicios esta con tendencia a la baja.
*Altos costos fijos.

*Grandes empresas adquieren pequefios competidores.

*Los productos son perecederos.

*No hay fidelizacion del cliente hacia una marca. (ingenioempresa)

19



v

W

5. MARKETING MIX

5.1 Estrategias de producto para Clientes

Nucleo

Las proporciones de los nutrientes de los donuts pueden variar segun el tipo y la cantidad
del alimento, ademas de otros factores que puedan intervenir en la modificacion de sus
nutrientes. Los donuts contienen 6,10 gramos de proteinas, 42 gramos de carbohidratos,
22,40 gramos de grasa y 42 gramos de azucar por cada 100 gramos, aportando 400
calorias a la dieta. Entre sus nutrientes también se encuentran las vitaminas A, K, B3 y B9.
Los donuts hacen parte de los alimentos de la categoria de los cereales, este alimento,

pertenece al grupo de los bollos.

Los donuts se encuentran entre los alimentos bajos en purinas ya que este alimento no
contiene purinas. Entre las propiedades nutricionales de los donuts cabe destacar que 100

gramos de donuts tienen los siguientes nutrientes: (https://alimentos.org.es)

R/
A X4

4,30 mg. de hierro.

R/
A X4

6,10 g. de proteinas.

5

S

95,30 mg. de calcio.
3 g. de fibra.
102 mg. de potasio.

5

S

5

S

e

%

17 mg. de yodo.

e

%

0,60 mg. de zinc.

e

%

42 g. de carbohidratos.

e

%

21 mg. de magnesio.

e

%

443 mg. de sodio.

e

AS

225 ug. de vitamina A.

e

AS

0,22 mg. de vitamina B1.

e

AS

0,20 mg. de vitamina B2.

e

AS

2,40 mg. de vitamina B3.

53

A

0,43 ug. de vitamina B5.

X3

AS

0,02 mg. de vitamina B6.
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0 ug. de vitamina B7.

*
°e

19 ug. de vitamina B9.
1,73 ug. de vitamina B12.
0 mg. de vitamina C.

*
°e

X/
X4

L)

>

X/
*

0,80 ug. de vitamina D.

L)

>

X/
*

1,81 mg. de vitamina E.

L)

>

X/
*

5 ug. de vitamina K.

L)

>

X/
*

81 mg. de fésforo.

L)

>

X/
*

400 kcal. de calorias.

L)

X/
X4

L)

37 mg. de colesterol.

>

X/
*

22,40 g. de grasa.

L)

>

X/
*

14,30 g. de azucar.

L)

Los donuts al no tener purinas, es un alimento que pueden tomar sin problemas aquellas
personas que tengan un nivel alto de acido urico. Por este motivo, consumir alimentos

bajos en purinas como los donuts, son mas saludables. (https://alimentos.org.es)

Calidad

Las cualidades que tienen las Donuts y que las hacen competitivas, son su variedad de
sabores tropicales, Su Textura Esponjosa, también se puede acompafiar con cualquier
tipo de bebida, sus bajos costos, la facilidad de compra, ya que lo pueden hacer al por

unidad o caja x12 unidades. (https://alimentos.org.es)
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Envase

Se utilizan materiales de Envase Ecoldgico, ayudamos a conservar el medio ambiente.

Tenemos variedad de sabores, enfocados en los sabores tropicales, bajos en azucar, con
diferentes formas, a gusto de cada cliente.
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5.1.1 Portafolio

5

S

5

S

e

%

e

%

e

%

e

%

e

%

e

AS

e

AS

e

AS

e

AS

53

A

X3

AS

Rellena de frambuesa
Chocobanano

Higo

Tamarindo

Mora

Frambuesa

Oreo

Mym

capuchino

Guayaba

Coco

Café

Cubierta de chocolate rellena de crema pastelera
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*
°e

Cubierta de chocolate rellena de crema blanca
Cruller glaseada

Brownie de chocolate

Rellena de cajeta

Rellena de manzana con canela

*
°e

¢

o
A5

X/
X4

L)

X/
X4

L)

5.2 Estrategia de Precio

El precio es un instrumento de estimulacidn de la demanda y u factor determinante de la

rentabilidad de la empresa a largo plazo.

PRECIOS PRESENTACIONES

1 DONUT
Precio: $ 3.000

3 DONUTS
Precio: $ 8.500

6 DONUTS

Precio: $ 16.500

5.3 Estrategia de Distribucion

Tropical Donuts, maneja un canal de marketing directo, ya que no tiene

niveles de intermediarios, ofrece y vende directamente a los consumidores.

5.4 Estrategia de Comunicacion

¢ Publicidad: En anuncios impresos, cufias publicitarias en Radio, en Redes Sociales.
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0 ¢+ Promociones: Diferentes todas las semanas, degustaciones de los productos nuevos,
acumulacién de puntos por compras los cuales podran ser canjeados por producto.

+* Marketing directo: via telefénica, internet.

1. No solo hay que lanzar, hay que activar: Cuando las companias lanzan nuevos
productos al mercado o penetran nuevos espacios geograficos deben activarse. No
basta con tener un Marketing Mix, hay que idear formas para que la gente note la
Novedad. Para esto hay que ser creativos e invertir efectivamente en publicidad y
diferentes tacticas de Marketing. Por ejemplo, Subway ofrece siempre 2x1 en todos
sus productos cuando abre una tienda. Asi da de que hablar y queda activada. En
este caso nosotros hariamos sampling de nuestras donas en sitios estratégicos
como, centros comerciales, centro histérico, zonas turisticas para que la gente se

entere, comparta las donas y difunda la novedad. (marca).

2. Hay que generar Womm: La publicidad mas efectiva es la que realizan los clientes
satisfechos. Que mejor manera de lograr que hablen de tu marca que déandoles a
probar tu producto y regalandoles 3 donas mas para que armen una “tertulia” en
algun lugar. Cuando le regalas muchas donas a alguien, él no se las come todas, se
come algunas y otras las comparte. Obviamente mientras las comparte se abre el
espacio para “regar la voz”, Por otra parte, “el gran premio” a los primeros 3 que
lleguen a la tienda el dia de la inauguracion, emociona a algunos, que ademas de
querer participar, animan a otros a que los acompaien, generando mucha mas

difusion. (marca)

3. Logra viralidad en redes sociales: Si te pasa algo sorprendente, lo compartes en
redes sociales, o por lo menos eso les pasa a muchos jévenes en la actualidad. Recibir
una caja de donas en la calle jes digno de ser compartido! Asi lo haremos nosotros

con el fin de que cientos de jévenes en Santa Marta utilizando Hashtags alusivos a la
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0 marca. Con esto, se estd logrando una maxima difusion del suceso. ¢A quién no le

gusta la publicidad gratis? (marca)

Branding + | A través | Usando Préximos | Santa
Atraccion de Redes 2 meses | Marta
Crear campafas | Sociales,
reconocimiento | especificas | Instagram,
de marca. de Facebook,
Sampling marketing | Twitter
Womm digital

para ese

producto.
Aumentar las | atravésde | Tele Proximos | Santa
ventas un 20% | una vendedores, | 2 meses | Marta
para este afo, | campafia | ventas
es decir 120 | de email | online
clientes mas. marketing

con

nuestros

clientes.
Tener mas | Aumentar | Por medio | Proximos | Santa
clientes  este | las visitas | de 2 meses | Marta
afo. a nuestro | referidos,
Crecer un 30% | sitio web | captacion
en el numero | enun 50% | de nevos
de clientes. clientes por

medio de

2x1diaslunesa redes
miércoles sociales
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Nombre de la Idea:

6. DESARROLLO DE MARCA

| TROPICAL DONUT

alternativas

PASOS OBIJETIVOS RESULTADO
A. Identificar el Sector Gastronédmico
B. Identificar Marcas de la Dunkin' Donuts / Donut Factory
Primer Paso: Competencia
Diagnéstico del C. Soluciones principales y Promociones, calidad del
Mercado

producto, servicio al cliente.

D. Tendencias del Mercado

sostenible ganando espacio y
fortaleciéndose, ya que es un
producto de mucha aceptaciény
facil de acompaiiar por cualquier
tipo de bebida.

E. Arquetipo de la Marca

EL INOCENTE (libre de ser uno
mismo) que se basa en el
objetivo de ser feliz basados en
la fe y el optimismo, se asocia a
identidad de marca construida
sobre la sencillez, la nostalgia, la
nifiez y la inocencia pura, es un
eterno optimista.

Segundo Paso:
Realidad Psicoldgica
de la Marca

A. Percepcion de las Marca de la
Competencia

La competencia que tenemos
ofrece productos para ocasiones,
les vende a las personas del
segmento A, B, a precios que los
consumidores estan dispuestos a
pagar por un producto de calidad
mayormente esta competencia
es de venta al detalle es decir
estan al alcance del consumidor
o cliente.

B. Identificar variables de
neuromarketing

Es muy sencillo bedidas de la
mejor calidad posible y donuts
frescos y deliciosos. es la
respuesta a muchos de los
problemas que hoy enfrentamos.

Tercer Paso:
Posicionamiento

A. Identificar Top of mind

La publicidad, la atencion al
cliente, rapidez en el servicio,
Nos ayuda a generar recordacion
en la mente de los
consumidores.
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B. Identificar Top of heart

Podemos lograr que nuestras
marcas ocupen un lugar en el
corazon del consumidor, a través
de la diferenciaciéon de nuestra
marca y de la relacién emocional
que logremos tener con el
cliente.

Cuarto Paso: Realidad
Material de la Marca

Traducir nuestra propuesta de
valor en la marca

La propuesta de valor dada son
la calidad, la atencién vy la
cercania al cliente ya que esta
combinacion nos permite
posicionarse en el mercado.

Quinto Paso:
Estrategia de
Comunicacion

Desarrollar acciones continuas
para la introduccion de la marca
en el mercado, que estén ligadas
a la medicion tecnolégica y de
redes sociales.

utilizando medios
convencionales de
comunicacion, en redes sociales,
creando experiencia de marca.
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7. ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

Aclarando Redes Sociales

(Con Donas)

INSTAGRAM FACEBOOK
Una foto : Me gustan
de mi dona ‘ X las donas
LINKEDIN | < - TSL TWITTER

Mis habilidades - K Me es
INcluyen comes ) CoOmendo
\ = una #dona

clongs

FOURSQUARE ~— 7 YOUTUBE

Aguil'es doncle ”’ Un vicleo

Me gusta comer ° en el gue
”

donas comadonas

GOOGLE PLUS /Y - PINTEREST
Empleado de : : Lina buena
Google que ) receta de

come donas donas

SUORAN | SPOTIFY

Donde fusron Escuchando
inventadas las a Jensation
doncs ? . > “Donuts™

TUMBLR - o onalE
Me gusta ° P e Té van a gustat
bloggear scbre - s donas

donas e . en este lugot
A

SNAPCHAT ST REDDIT

«+ Sitio web:
Wixsite.com

https://marlex130808.wixsite.com/website

% Redes Sociales:

La Herramienta digital que nosotros usariamos son Twitter, Facebook, Instagram.
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8. METRICAS CLAVE

D = o - Qi + 0 & ~
e ————————————————
.
B x
i
€3 \
PHomas en observacion , Creas patiscsonsn
L35 PAgINas &n OLServal 12 3yudan 3 COmparar ef rencimienio 4o tu PIOINA y U PUDRCACIONeS CoN & J¢ olras
pAOInas serares o FateDOOK. AQrega paginas Para empera
Pagina Totad de Me gusts €882 semana PubBCacones e INteracoion de esta semar
.
M . - -
1 ; ropical Donuts
-
‘n

9. LOCALIZACION
9.1. Localizacion del Proyecto

La localizacion geografica de la empresa en una determinada localidad, municipio, zona o
region es una decision de tipo estratégico, dicha decisiéon dependera de ciertos factores
gue pueden favorecer o perjudicar la actividad econdmica presente y futura de la
empresa. Para la seleccidn de la ubicacién se debe tomar en cuenta diferentes factores

como:

» Medios de Transporte.

% Posibilidad de tratar desechos.

% Costo y disponibilidad de terrenos y topografia de suelos.
» Disponibilidad y costo de mano de obra.

** Existencia de una infraestructura adecuada.
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Comunicacion.

¢+ Consideraciones legales y politicas.

+» La disponibilidad y costo de la energia eléctrica.

TIPO DE ACTIVO DESCRIPCION CANTIDAD VALOR REQUISITOS
UNITARIO TECNICOS
Infraestructura Alquiler del Local 1 1.000.000 Esta ubicado en
zonas accesibles
Adecuaciones Cambio de pisos, Pintar la 1 1.500.000 Son necesarias para
fachada e interiores brindar unas
instalaciones al
agrado del publico y
empleados.
Maquinarias y Mark Il Belshaw-adamatic 1 9.000.000 Garantizara una
Equipos mayor produccién de
donuts, minimizara
los costos y tiempos
de produccidn.
Equipo de Celulares 3 1.000.000 Necesarios para la
Comunicacién y Linea Telefénica 1 85.000 mensual | Distribucionyy
Computacion Computadores 2 3.000.000 captacion d.e. nUevos
clientes facilitando
de esta forma
generar pedidos y
compra de insumos.
Muebles, enseres | Estantes 2 500.000 Utiles para dar a
y otros Vitrinas exhibidoras 2 1.200.000 LBIEEEr &) RIS
clientes, nuestra
variedad de
productos.
Otros (incluido Pinzas 4 50.000 Deben ser en acero
herramientas) Tazones para mezclar 5 50.000 inoxidable ya que son
. . mas higiénicos para
|ngr?d|entes la actividad a
Rodillos 3 21.000 emplear.
Gastos Matricula en Camara de 1 permiso | Aprox Son necesarios para la
preoperativos Comercio y permisos por cada |2.000.000 legalidad y 6ptimo
. . funcionamiento de la
pertinentes registro

empresa.
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10. INGENIERIA DEL PROYECTO

v

Bien / Servicio: Donuts
Unidades a Producir: 500
Actividad del Tiempo Cargos que Numero de Equipos y
Proceso Estimado de participanen | personas que | maquinas que se
realizacién la actividad intervienen utlizan.
(minutos / por cargo Capacidad de
horas) produccién por
maquina(cantidad
de
producto/unidad
de tiempo)
Mezcla de | 3 horas 28 | manufactura 3 Mark Il Belshaw-
ingredientes e | minutos adamatic y
incorporacion freidoras pro.
de frutas
tropicales.
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LOGO DE LA
EMPRESA

TROPICAL DONUTS

CODIGO | VERSION |

13-oct-20

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

A.TROPICAL DONUTS

Las donas son un postre consumido mayormente por los jévenes, gracias a sus sabores y combinaciones dulces y/o
saladas. Hay muchos tipos de donas: algunas estan glaseadas con varios colores y a veces llevan confites

B. COMPOSICION DEL

PRODUCTO EN ORDEN DECRECIENTE

Harina sin gluten , endulsantes naturales como la estevia , frutas tropicales como el coco, pifia sandia

aceites vegetales

C. PRESENTACIONES COMERCIALES

2 UNDS 6 UNDS

D. TIPO DE ENVASE

12 unidades 24 unidades

E. MATERIAL DE ENVASE

cajas de carton biodegradable

F. CONDICIONES DE CONSERVACION

Conservar a —17°C.

G. TIPO DE TRATAMIENTO (PROCESO DE ELABORACION)

Pesa 250 g de harina, 3 g de sal, 8 g de levadura, 50 g de azlcar y 50 g de mantequilla . Cierne los secos.

Coloca en la mesa la harina cernida, integra con la mantequilla, 100 g de huewo y 1 cda de esencia de vainilla.

H. VIDA UTIL ESTIMADA

2 alOdias

I. PORCION RECOMENDADA

25

J. PERFIL DE QUIEN INTERVIENE EN EL PROCESO

K. GRUPO POBLACIONAL

TODOS LOS ESTRATOS

del producto

Firma del responsable
del producto:

Nombre del Responsable

Firma:
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CONCLUSIONES

La implementaciéon de nuestro plan de negocio nos ha ayudado a comprender el
comportamiento y la importancia que tiene la innovacion, por tanto, después de haber
terminado con la construccidn de nuestro plan de negocio y la validacidon de nuestra idea,
lo que sigue es la aplicacién de la misma, ya que cuando se crea un proyecto y este se
termina lo siguiente es empezar a trabajar inmediatamente en él. Por otra parte, gracias a
los aportes brindados por nuestro tutor, obtuvimos conocimientos de mucha importancia

para incursionar en el mercado laboral.

De tal manera que cada uno de esos aportes nos ayuden a tener éxito y seguir creciendo en
el mercado. El subsector de panaderia en Colombia es quiza el que en materia de Mypyme
(micro, pequenas y medianas empresas); que mas le aporta al pais y ha registrado
recientemente un aumento considerable tanto en las ventas como en el volumen de
consumo. En esta industria existen muchas oportunidades y alternativas de mejoras en
innovacion de procesos, productos y satisfaccion a los consumidores ademds dado el auge

gastrondmico que ha evolucionado durante los ultimos afios.

Brindando asi un escenario dptimo de oportunidades de crecimiento y desarrollo de la
nueva tendencia de los donuts que ha tenido una gran acogida en el pais. Todo esto muestra
qgue el sector de panaderia y pasteleria ha venido creciendo lo que hace mas viable la
realizacion del plan de empresa. En el andlisis de la competencia se encontré que en la
ciudad de Santa Marta este mercado apenas lleva 3 aios de incursion, asi mismo se puede
resaltar que este plan de empresa se encuentra muy diferenciado y con un alto valor

agregado para los consumidores.

Lo que brinda una gran oportunidad de penetracién y posicionamiento en este nuevo
mercado. Llevar este concepto de negocio de Donuts a cabo, trae grandes beneficios para
la poblacién Samaria, ya que el objetivo es ofrecer una alternativa diferente en el consumo
de los Donuts. Esta empresa tendra una responsabilidad social y medio ambiental que se
reflejara en sus productos y la propuesta de otros sabores diferentes, que llevaran a que el

cliente no se limite a consumir pasteles por temor a descuidar su salud.
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