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RESUMEN

Actualmente, la industria pastelera es altamente competitiva, debido a que existe una
tendencia de consumo de productos de reposteria saludables a diferentes precios. Esto se
observa en las personas que presentan antojos de postres y necesitan seguir un

alimentacion saludable.

Por ello, a lo largo de la investigacion se podré apreciar como la alimentacién de muchos
peruanos tienden a seguir un estilo de vida saludable. Asimismo, muchas personas tienen
antojos de postres que cumplan con alimentacidn consciente, sin embargo, encuentran
dificultad en hallar postres saludables a precios accesible. Por lo que, el presente proyecto
consiste en la elaboracion de productos de reposteria saludables a base de productos
organicos y naturales, tales como aceite de coco, leche de soya, yogurt griego, cacao
organico, galletas integrales que estén endulzados con panela, stevia y miel. Por
consiguiente, Dolce Creato podré solucionar ese problema ofreciendo tres unidades de
productos saludables, los cuales estaran divididos en dos categoria denominadas Pocket

Saludable y Snacks Fit, priorizando la calidad y sabor a precios accesibles.

Finalmente, el presente proyecto muestra experimentos realizados a lo largo de la
planificacion del proyecto con el objetivo de mejorar y validar la idea del negocio para
su ejecucion en el mercado local. Asimismo, se desarrolla el modelo negocio en un sector

de crecimiento constante, con escalabilidad nacional e internacional.

Palabras Clave: Postres; Alimentacion Saludable; Dolce Creato; Reposteria; Precio
Accesible.



Business model of Dolce Craeto

ABSTRACT

Currently, the confectionery industry is highly competitive, due to the confectionery trend
regarding the consumption of healthy confectionery products at different prices. This
trend can be observed in people who have cravings for desserts and need to follow a
healthy diet.

Therefore, throughout the research it will be possible to appreciate how the diet of many
Peruvians follow a healthy lifestyle. In addition, many people have cravings for desserts
that fulfill with food requirements. However, they have difficulty in finding healthy
desserts at affordable prices. For this reason, the project consists of the production of
healthy confectionery products based on organic and natural supplies, such as coconut
oil, soy milk, Greek yogurt, organic cacao, whole-grain cookies that are sweetened with
panela, stevia and honey. In this way, Dolce Creato will be able to fulfill their demand by
offering three healthy products, which will be divided into two categories called Pocket

Healthy and Snacks Fit, prioritizing quality and flavor at affordable prices.

Furthermore, this project presents experiments carried out throughout the planning of the
project with the aim of improving and validating the business idea for its execution in the
local market. Finally, the business model is developed in a sector of constant growth with

national and international scalability.

Keywords: Dessert, Healthy eating, Dolce Creato, Confectionery, Affordable prices.
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planteamiento de las estrategias. Ademas, fui encargada de la ejecucion del Plan
Concierge, el desarrollo de la proyeccion de ventas y de realizar el Plan de Operaciones
para la elaboracion de la cadena de valor y descripcién del mapa de procesos con sus

respectivos flujogramas.

Perfil de LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/maria-claudia-mendoza-a06a48153/

NEGRETE MIRANDA, MIGUEL ANGEL

Estudiante de décimo ciclo de la carrera de
Administracion y Finanzas de la Universidad Peruana
de Ciencias Aplicadas (UPC). Actualmente
perteneciente al tercio superior académico. Realicé mis
practicas pre profesionales en el area administrativa de
la empresa Promex Servicios Empresariales S.R.L
perteneciente al rubro eléctrico y construccion.

Respecto a mis responsabilidades en el presente

trabajo, colabore en la explicacion del modelo de negocio, realice las respectivas
entrevistas tanto a clientes como a expertos, realice una investigacion de los pasos para
la formalizacion de la empresa, colabore en la ejecucion del focus group y elabore el

Gantt. Asimismo, fui encargado de la descripcion de las estrategias del producto, la


https://www.linkedin.com/in/maria-claudia-mendoza-a06a48153/

elaboracion del plan presupuestal de Recursos Humanos, asi como, el desarrollo de la

estructura organizacional del negocio.

Perfil de LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/miquel-angel-negrete-miranda/

SOLORZANO VERGARA, BRANCO ANDRE

Estudiante de 10° ciclo de Administracion y
Marketing en la UPC, perteneciente al décimo
superior académico. Experiencia en rubros de
marketing digital y planificacion comercial.
Actualmente, me desempefio como Jefe Marketing
en X7 Consulting SAC, emprendimiento que
actualmente brinda servicios de marketing digital.
Desde 2020 realizo mis practicas en el area comercial
de OXFORD PERU realizando anélisis de stock y

reposiciones, asistencia en ventas e-commerce y despachos. Respecto a mis aportes en

el trabajo, brindé la idea de negocio para su desarrollo y mejora, realicé entrevistas a
usuarios y expertos, la creacién del formulario para las encuestas en el tamafio de
mercado, la matriz de competidores, la matriz de perfil competitivo y el disefio de las
primeras piezas graficas para la ejecucion de los experimentos. Ademas, fui encargado
de la descripcion de las estrategias de plaza y promocién, la elaboracion del Plan de

Marketing Mix, asi como, la descripcion de los puestos requeridos.

Perfil de LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/brancosv/
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1.2. Proceso de lIdeacion
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Figura 01. Business Model Canvas de Dolce Creato. Adaptado de: Canvanizer.
Elaboracion Propia

1.2.2. Explicacion del Modelo de Negocio
A. Segmento del consumidor

Este servicio busca enfocar en todas las personas que consuman un postre saludable para:

Perfil: Personas entre 18 y 44 afios. Buscan consumir diversos postres saludables
respecto a los ingredientes con los que se elaboran (leche de almendras, aceite de coco,

stevia, miel, harina de trigo, linaza, granola, entre otros).
Psicografica:

- Modernas: Buscan marcas de simbolo social y de calidad, asi como el

reconocimiento dentro de familia con quienes disfruta de pasar de momento

especiales en una vida equilibrada (25%).

- Progresistas: Valoran y buscan constantemente el progreso (21%).



- Sofisticados: Usan tecnologia, buscan calidad, disfrutan de compartir momentos con
sus seres queridos. Les atrae la novedad e innovacion al igual que obtener estatus por

los productos o servicios que adquieren (8%).

Nivel Socioeconomico (NSE): Personas del sector A y B que estan méas acostumbradas
a las compras virtuales y tienen un poder adquisitivo mayor, por ende, pueden pagar el

precio “extra” por ser un postre saludable.

Geogréfica: Barranco, Jests Maria, La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo
Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco y Surquillo; los cuales conforman Lima
Moderna. El 76.8% de la poblacion de los distritos de Lima Electa pertenece al NSE Ay
B, segin CPI (2019).

Conductual: EI publico objetivo consume postres saludables en diversas ocasiones, asi
mismo, la frecuencia de consumo de 2 a 3 veces al mes. También, su comportamiento de
compra consiste en realizarlas por el medio digital y buscar opciones que le permitan

consumir un postre saludable acorde a su estilo de vida sana.
B. Propuesta de valor

Productos de reposteria diversos: A través de este emprendimiento, nuestros clientes
tendrén la oportunidad de escoger un pastel saludable denominado ‘“Pocket” o “Snacks

Fit”, en donde se incluiran brownies y trufas, segun la preferencia del consumidor.

Postres saludables: Dolce Creato brinda tres diferentes postres saludables que seran
elaborados con insumos naturales y organicos con el fin de mantener el buen sabor de un
dulce pero de manera saludable. Algunos de los insumos a utilizar son: panela, aceite de

coco, miel natural, harina de trigo, granola, fresa, cacao en polvo natural, entre otros.

C. Canales

Pagina Web: sera uno de nuestros canales de venta directa disefiada con la herramienta
Wix.

Redes Sociales: se utilizard Instagram y Facebook como canal de compra y de difusién

para que los clientes puedan realizar pedidos de compra, asi como, atraeran posibles

clientes a traves de sorteos y promociones.

Delivery: el canal de distribucion de los productos de Dolce Creato sera a traves del

servicio de delivery tercerizado.



D. Relacion con los Clientes

Autoservicio: En el sitio web, la compra de cualquiera de los productos que ofrece Dolce
Creato se realiza a través de una ruta disefiada y explicada para el facil entendimiento del

usuario interesado en realizar una compra.

Asistencia personal: En la asistencia personal, se procura tener la mayor comunicacion
con el cliente a través de nuestros canales de difusion. Asimismo, durante la asistencia,
el cliente tendra la oportunidad de consultar y sustituir algin insumo por las opciones

sugeridas por el personal de Dolce Creato.
E. Estructura de Ingresos

Método de generacidn de ingresos: Los ingresos se perciben por las dos presentaciones
que se ofertan. La primera, es por la venta de postres tamafo pocket. La segunda, es por

la venta de potes de los Snacks Fit de 8 unidades de trufas o 4 unidades de brownies.

Mecanismo de fijacion de precios: Los precios estan sujetos a la estructura de costos

por la elaboracion de cada presentacion.

Politica de cobranza: El consumidor tendra la opcion de cancelar el monto total de su
pedido a través de una transferencia bancaria, aplicativo mévil o contra entrega. Un
porcentaje de monto estard destinado para la compra de insumos y también presenta la

ganancia por el producto vendido.
F. Actividades Clave

Creacion mantenimiento y actualizacién de la plataforma: La creacion de una
plataforma virtual para la venta de los diversos postres saludables amerita un constante
mantenimiento de los diversos servidores y una actualizacion constante de los productos

que Dolce Creato puede desarrollar en un futuro.

Implementacion de plan de marketing: Se procedera a realizar diversas campafas
publicitarias en las diversas redes sociales de la empresa. Con esto, se espera aumentar el
namero de registros en nuestra plataforma web, un incremento en el trafico de las redes

sociales y generar un alza en las ventas de Dolce Creato.

Gestion de stock y pedidos: Tener un control constante del stock de los insumos
necesarios para la preparacién de los diversos postres. De igual manera, tener un control

de todos los pedidos registrados en las diversas plataformas digitales.



G. Recursos Clave

Insumos: Importantes para la elaboracion de los postres saludables que Dolce Creato
ofrece. Por ello, se priorizara la calidad y diversidad de insumos que los proveedores

pueden ofrecer a un precio competitivo.

Plataforma digital: Donde se mostrara al cliente los tres diferentes postres saludables
con la informacion necesaria para la eleccion del consumidor. Asimismo, es uno de los
medios por el cual se recibirdn ordenes de compras y cancelacion inmediata de los

pedidos.

Personal Administrativo: Brindara la gestién adecuada de los ingresos y costos para el

funcionamiento 6ptimo de la empresa.

Recetas: Seran la composicion de los productos de reposteria saludable, el cual incluye
la cantidad de insumos organicos y naturales requeridos para el Pocket Saludable y los
Snacks Fit.

H. Socios Clave

Programadores y servidores Web: Se encargara de la generacion de la plataforma

digitales, asi como, el mantenimiento y actualizaciones con la tltima tecnologia.

Delivery: Se contratard un servicio de delivery encargado de la entrega de nuestro

producto.

Accionistas: Estara conformado por los creadores de la idea de negocio, de tal manera

que, aportaran capital para el desarrollo y crecimiento de Dolce Creato.

Solari Chocolatier: Es el proveedor estratégico de Dolce Creato debido a que ofrece

calidad al mejor precio de cacao organico.
I. Estructura de Costos

Plan de Marketing: Consiste en un conjunto de acciones que incluye la promocién
digital SEM, que implica pagos a las plataformas de Facebook e Instagram acorde con el
alcance que se desea para motivar a la compra.

Insumos: Se realizardn compras continuas de los principales insumos y materias para la
elaboracion y empaquetado de los postres saludables con el fin de mantener abastecidos

a los reposteros de Dolce Creato.



Personal Administrativo: Se contratard un equipo de personas para las labores
administrativas del negocio y que se encargarad de determinar los objetivos, estrategias,
acciones en los canales de comunicacién y venta.

Creacidn, mantenimiento y actualizacion de la plataforma: Consiste en pagos para la
creacion, disefio de la plataforma. También, el pago de un servidor y dominio en donde
estara depositada la informacion del contenido de la web, asi como de las ordenes de
pedido. Son pagos Unicos asi como anuales de cada aspecto.

Reposteros: Se contratara un equipo de reposteria a cargo de la produccion de pasteles y

snacks saludables.
1.2.3. Justificacion del Escalabilidad del Modelo de Negocio

Nuestro modelo de negocio es escalable por medio de las siguientes acciones: incremento
del portafolio de insumos saludables, técnicas de asistencia personal, pablico objetivo y
alianzas estratégicas con proveedores. De este modo, se puede incrementar los ingresos
sin necesidad de aumentar los costos. A continuacion, se justificara la escalabilidad de

Dolce Creato en base a cinco segmentos.
Pilares:

1. Anticipacion: La naturaleza evolutiva del mercado requiere que Dolce Creato realice
investigaciones de potenciales tendencias sobre postres naturales y orgéanicos de
manera periodica para incluir en el catdlogo de productos a ofertar. De esta forma,
habria un componente variable que seria los ingresos por los nuevos productos y fijos

compuesto por los productos ya validados por el consumidor.

2. Dimension: Debido a tener una segmentacion por distritos, en un compendio
denominado Lima Electa, este puede ser modificado incluyendo otros distritos de
Lima Metropolitana aumentando el ingresos de flujos dentro de la misma ciudad,

como consecuencia la dimensién del mercado aumentaria.

3. Inversién: La mayor inversion para Dolce Creato recae en la publicidad de la pagina
y en la capacitacion de los reposteros. Con respecto a esto ultimo, se puede realizar
contratos formativos en donde Dolce Creato paga los cursos a cambio de una
permanencia y exclusividad de disefios. De esta forma, el precio aumenta por la

diferenciacion de pasteles.

4. Autoservicio: La naturaleza del servicio digital en el que el cliente elige la
personalizacion de su torta desde la plataforma web y los canales de redes sociales,



reduce costos de proceso vinculados a un local fisico como alquiler, muebles,
equipos de exhibicion.

5. Alianzas Estratégicas: Actualmente, Dolce Creato posee alianzas con Peru SAC y
Solari, proveedores de los principales insumos de los productos, obteniendo asi un
suministro de aceite de coco y cacao en polvo a un precio mayorista. De igual forma,
se pretende establecer alianza con productores de esa manera se reduce los costos de
produccidn ain mas.

Tras una correcta aplicacion de los cinco pilares, la escalabilidad de Dolce Creato se
solidifica. Concluyendo en lo siguiente: primero, la investigacion de mercado aumentara
el portafolio de productos e insumos; segundo, la inversion en productos de reposteria
saludables generara una diferenciacion y tercero, nuevos publicos objetivos determinados
por el estudio de mercado son alcanzables por medio de la inversion en publicidad
mejorando asi el modelo de negocio de Dolce Creato.

2. Validacion del Modelo de Negocio

2.1. Descripcion del Problema

El problema que planteamos solucionar con el lanzamiento de la linea de productos
“Dolce Creato” es brindar opcion a la limitada oferta existente en el mercado respecto a
los postres que contengan insumos organicos pertenecientes a un estilo de vida saludable.
A pesar de que existe una gran variedad de negocios en la industria pastelera, no todos
poseen postres que cumplan los criterios de una dieta balanceada. Por consiguiente, Dolce
creato pretender satisfacer la necesidad de sus clientes con postres elaborados de manera

natural y aptos de una dieta saludable.

2.1.1. Disefioy Desarrollo de Experimentos

Guia de preguntas a usuarios

Buenos dias/tardes/noches mi nombre es [nombre del entrevistador] y soy estudiante del
10mo ciclo de la carrera de Administracion y Negocios Internacionales / Finanzas /
Marketing. Con el fin de validar el problema que buscamos solucionar con nuestra idea
de negocio, hemos seleccionado a los usuarios a entrevistar que cumplan con las
caracteristicas de nuestro publico objetivo.

Podemos iniciar contandome un poco sobre ti...

e Quisiera que me comentes tu nombre, edad y hobbies.



e /Qué es lo que suele pensar al escuchar la palabra “saludable”?
e ;Para usted qué considera que son alimentos saludables?

e (Qué tanto valora que un alimento sea saludable con respecto a los postres

tradicionales?
e ;Conoce algun tipo de postre saludable?
e ;Con qué frecuencia consume postres?
e ;Bajo que modalidad consumos postres, consumo en tienda o delivery?
e ;Cuanto suele gastar por un postre saludable?
e (Qué ingredientes suele tener los postre saludables que consume?

e (Alguna vez ha hecho un pedido de un postre saludable? (Cémo califica esa
experiencia? Si es negativa: ¢Por qué?, si es positiva: ; Qué mejoras reconoce?
e ;Estaria dispuesto a volver a consumir postres saludables?;Con qué frecuencia?

e Para finalizar, ¢Actualmente, como busca un postre saludable? ;Cuéanto tiempo

invierte en encontrar y realizar un pedido?

Fin de la entrevista: Muchisimas gracias [nombre del entrevistado] por tu tiempo y por tu

participacion en esta entrevista.

Guia de preguntas a expertos

Buenos dias/tardes/noches mi nombre es [nombre del entrevistador] y soy estudiante del
10mo ciclo de la carrera de Administracion y Negocios Internacionales / Finanzas /
Marketing. Con el fin de conocer a detalle el problema, el entorno y la percepcién del
consumidor acerca del producto propuesto que buscamos solucionar con nuestra idea de

negocio, hemos seleccionado a los siguientes expertos del sector.
Podemos iniciar con una breve presentacion del entrevistado.

e Quisiera que me comente su nombre, edad y a qué se dedica.
e ;Como percibe a la industria pastelera en estos tiempos?

e ;Cuales son los aspectos que considera importantes para operar en el negocio de

pastelerias?

e ;Qué variables se deben de tomar en consideracién para determinar la dificultad de

un pedido?
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e (Qué aspectos considera usted importantes para satisfacer al cliente? ;Qué rol juega

el uso de insumos saludables y organicos para lograr dicha satisfaccion?
e (Qué cree usted que hace diferente y especial a un consumidor de pasteles?

e (Podria describir al tipo de consumidor que le realiza mayor pedido de postres

saludables?

e Para finalizar, ;Qué expectativas tiene para la industria repostera para los proximos
3 afios?
Fin de la entrevista: Muchisimas gracias [nombre del entrevistado] por tu tiempo y por tu

participacion en esta entrevista.

Resumen General de las entrevistas a personas del publico objetivo

El valor percibido en un postre saludable resulta atractivo y de alto valor para los
entrevistados. Dolce Creato entrevistd a 25 personas y de manera unadnime los
entrevistados aceptaron la premisa que postre saludable es muy importante. Ahora bien,
los ingredientes y métodos de elaboracion aumentan el interés por adquirir dichos
productos por el valor cualitativo que se percibe bien durante el proceso o con la
finalizacidn de este. Naturalmente, los pasteles son consumidos con una frecuencia menor
a la de los demas postres que tienen una demanda mayor, sin embargo, no descartan el
poco valor agregado de los pasteles ofertados el dia de hoy y mencionaron que cada vez
es méas importante conocer sobre los componentes de los alimentos que pueden contribuir
a su salud. Es importante mencionar, que no todos los usuarios tienen experiencia previa
en adquirir un postre saludable y que no existe mucho conocimiento sobre las
caracteristicas de este tipo de productos ademés del factor que contribuye a una
alimentacion saludable, por ello, compartir dicha informacion resulta relevante y
atractiva. Finalmente, los canales méas usados para conocer sobre las mejores ofertas de
postres saludables son las redes sociales y los motores de blusqueda, tomando en cuenta

que deben compartir lo més resaltante como los beneficios para salud de los usuarios.

Link de las entrevistas: https://drive.google.com/file/d/1ZfGHTjv-QYio7Kvewd3w89G-

IAYRY4mM/view?usp=sharing

Resumen General de las entrevistas a expertos

Actualmente, la industria pastelera esta con una mayor demanda dada la coyuntura que
aplica unas restricciones a toda la sociedad haciendo un cambio en las costumbres. Por

ello, se entrevistaron a emprendedores en la industria pastelera y estudiantes de
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gastronomia y carreas a fines. Asimismo, los expertos mencionaron la escasez de los
insumos béasicos como lo es la harina y el azlcar durante la pandemia; sin embargo, la
industria pastelera ha presentado una tendencia alcista previa al periodo de cuarentena y
no ven una disminucion en los préximos 3 afos, sino que, ven que tome mas impulso. Se
debe de mencionar la relevancia de la innovacion en disefio de pasteles, asi como en el
uso de insumos especificos para mercados nichos. La mayoria de los reposteros deben de
estar en una constante capacitacion para obtener una diferenciacion con los competidores;
no obstante, recalcaron que la personalizacion de pasteles es altamente rentable y llegan
a obtener un margen neto del 30% por unidad vendida. Igualmente, de manera relevante,
los expertos determinaron como factores criticos del éxito en la industria pastelera: en
primer lugar, la higiene, ya que tratan con productos comestibles; segundo lugar, el
tiempo, desde la aceptacion de la orden hasta la entrega; tercer lugar, criterios claros, las
necesidades bien especificadas para evitar cualquier malentendido, y; finalmente,
variedad de insumos, que influye en el precio del producto final. Para finalizar, de acuerdo
con los reposteros, los clientes de pasteles personalizados son personas empujadas por el
sentimiento y con un nivel alto de exigencia, ya que tienen una presion por alcanzar la

perfeccion.

Link de las entrevistas:
https://drive.google.com/drive/folders/1ikg2MT2DowR4LiGaLFQZOxUpHM4sY Upo?

usp=sharing

2.1.2. Anadlisis e Interpretacion de Resultados

Resultados de las entrevistas al publico objetivo

e La mayoria de entrevistados afirman que el consumo de productos elaborados con
insumos organicos y naturales es muy importante para ellos, debido a que les genera

un valor agregado.

e En relacion a sus experiencias realizando un pedido de postres saludables, todos los
entrevistados afirmaron que no encontraron una plataforma que le ofrezca productos

de reposteria saludable a precios accesibles.

e Con respecto a la frecuencia de consumo de postres, los usuarios comentaron que
suelen realizar un pedido saludable en ocasiones especiales, tales como navidad,

aniversarios, festividades, entre otros.
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La mayoria ha coincidido en haber tenido una experiencia previa con la compra de
productos saludables. La mayoria coincide en que hubo aspectos que se pudieron

mejorar como la entrega de los productos en el lugar indicado.

Resultados de las entrevistas a los expertos

Acerca de la percepcion actual de la industria pastelera, los expertos han estado de
acuerdo que el rubro de la pasteleria es una industria que se encuentra en crecimiento
tanto en la oferta como en la demanda, puesto que hay empresas que estan ingresando
a este rubro y, al haber nuevas tendencias de insumos saludables, hay nuevos
publicos que estan interesados en conseguir dichos postres personalizados.

En relacién a los factores primordiales al emprender un negocio son: gestionar bien
los recursos de tal modo que se brinde un producto de calidad, mantener una amplia
carta de postres para lograr captar clientes potenciales con diferentes exigencias, tales
como opciones de molde, relleno, textura, entre otros; y una buena comunicacién con
el fin de hacer llegar nuestra propuesta de valor entregando productos que estén al

alcance del negocio.

Por otro lado, los expertos consideran algunas de las variables que contribuyen al
éxito del negocio estan el disefio y presentacion del postre acorde a las
especificaciones del cliente, determinar la zona de reparto, el cumplimiento de los
tiempos de entrega acordados, comunicacion efectiva y rapida, entre otros.

Con relacion a la apreciacion del futuro de la industria pastelera, la mayoria de los
expertos se encuentran de acuerdo con el impacto y crecimiento en los proximos 3
afos. Esto se debe a que cada vez surgen mas personas con el interés y el gusto de

obsequiar, consumir y conocer sobre el mundo gastronémico.

Interpretacion de los resultados

Existe una clara preferencia para servicios u objetos personalizados; sin embargo, la
personalizacion se debe de diferenciar en dos categorias. La primera, siendo el
receptor de la personalizacion, ya que cataliza emociones y la segunda, ser participe
en personalizar y disfruta del proceso. Ahora bien, ambas categorias no son
excluyentes, puesto que el cliente final es quien decide sobre el valor de la

personalizacion.
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En comparacion de la primera, la segunda categoria es mas relevante, debido a que
tiene que ser constituida por elementos creativos, versatiles y, sobretodo, un gran
abanico que mejore la seleccion de insumos. Como consecuencia a la sinergia de
estos elementos, el prestigio aumenta, generando una mayor demanda teniendo un

impacto positivo en el precio.
La experiencia mejorara siempre que el proceso tenga dos elementos:

Una comunicacién dinamica y versatil. Este elemento debe ser inmediato, porque la
disponibilidad hace que tengan mejores relaciones y brinda alivio ante cualquier
inquietud.

Informacion real y factible. Como cada negocio y servicio, la personalizacion debe
poder ser realizable, ya que la transparencia y los limites evitan sensaciones de

desagrado.

Con respecto a los canales de venta, la costumbre direcciona hacia los centros
comerciales y supermercados como los principales puntos de compra. Asimismo, las
veces que se ha programado a través de delivery la puntualidad no suele ser la mejor;
ademas, la prisa de llegar a un punto de entrega puede perjudicar la torta.

Los expertos son conscientes de la proyeccion de crecimiento de los negocios y
entienden la gran adaptabilidad que deben poseer no solo en sus canales de venta

sino en cuestiones salubres.

En los resultados, los expertos mencionan que las personalizaciones estan
mayormente dirigidas a un publico infantil o a eventos que tienen disefios y una gran

notoriedad de marca, como es en el caso de las tortas tematicas.

Aprendizajes (cambios o pivots)

Con respecto al timing y adaptabilidad de los expertos, la escasez de recursos de

reposteria a inicios de la pandemia muestra que ante cambios de habitos alimenticios la

reposteria aumenta. Ademas, se debe de resaltar la importancia de este hecho, ya que la

oportunidad de crecimiento tienen un factor exponencial por la limitada oferta que existe

y la nueva demanda impulsada por un cambio circunstancial. Asimismo, siendo un sector

gue procura tener una ventaja competitiva con estrategias de diferenciacion, tener un

mercado nicho reafirma la necesidad de mejorar la intermediacion de los deseos con el

trabajo.
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Finalmente, la carga emocional sobrepasa e influye sobre las condiciones objetivas; es
decir, los clientes no presentan muchas restricciones al gasto por una torta con precio
elevado, debido a la frecuencia en las que las solicitan y los motivos subjetivos
impulsados netamente por el valor intrinseco que le atribuyen sus seres queridos. Sin
lugar a duda, una experiencia positiva motiva la recomendacion por medio del boca a

boca y sesgando el juicio sobre su capacidad de pago.
Sustentacion de la validacion del problema

Como se especifico en el punto 2.1, el problema planteado es la opcion limitada que tiene
el cliente para encontrar productos que sean dulces a la vez saludable. Por ello, las
entrevistas con usuarios y expertos han sido una herramienta vital para la validacion de
este, porque permite explorar el conocimiento de los hechos fundamentales que
caracterizan a un fenomeno (Hernadndez Meléndrez, 2006). La interpretacion de estas,
tanto desde el punto de vista de los usuarios como de los expertos, ratifican la dificultad
encontrada y que actualmente no encuentra con facilidad una alternativa comoda y

asequible para resolverla.

Con el fin de identificar los principales problemas que presentan los usuarios, se

desarroll6 un ranking que ordene de mayor a menor dificultad.

e Servicio de delivery: Muchos de los negocios no ofrecen el servicio de envio a
domicilio y los que ofrecen no cumplen con el tiempo y fecha de entrega pactada por
el cliente y la empresa.

« Variabilidad de precios: A pesar que los usuarios comprenden que un servicio de
postres saludables cuesta méas que un servicio de postres estandar, perciben que no hay
mucha variabilidad de precios, debido a que la mayoria sélo ofrece postres a precios
altisimos y pocos al precio justo.

« Comunicacion efectiva: A pesar de que los servicios de reposteria existentes utilizan
aplicativos como WhatsApp para mantener una comunicacion directa con sus clientes,

los usuarios comentan que no reciben una respuesta por parte de ellos.

2.2. Descripcion del Segmento de Cliente
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Dolce Creato esta dirigido a un unico segmento de clientes conformado por hombres y

mujeres entre los 18 y 44 afios de edad que viven en Lima Electa (Barranco, Jesds Maria,

La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San

Miguel, Surco y Surquillo) pertenecientes a los niveles socioeconomicos A y B.

Asimismo, estan caracterizados por el gusto a los postres y que busquen productos de

reposteria saludables.

2.2.1. Value Preposition Canvas

Perfil del Cliente

Creadores de Alegrias

Productos y
Servicios

Productos  de
diversos.
Accesibilidad de

saludables.

reposieria
posires

Calidad v precio justo.
Uzo de insumos orgdnicos
¥ naturales.
Coordinacion de plazo
método de entrega
Al

Figura 02. Perfil del cliente de Dolce Creato. Por: Elaboracion Propia

Mapa de Valor
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naturales.
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Alegria

Desea
Vanedad de productos de reposteria
Postres dulces v saludables,
- Precio justo
Sorpresa " Trabajo del
- Consumir un postre que no pierda ¢l dulce y .
buen sabor al ser saludable Cllente
Postres elaborado de insumos orgdnicos y Problema
naturales < Dificulnd en encontrar
Espera productos  de  reposteria
fquirir un productos de reposteria saludables y a precio justo

Necesidad
Poder consumir postres de buen sabor y
continuar con una vida saludable
Contintirr con una dietn y poder tener

Frustraciones ' un antojo dulce,

"
Emocion negativa Tarea
- Que no encuentra un postre saludable i Coordinacidn del método pago
- Que los alimentos saludables son caros : y  ‘ntrega del producto
- Queno sen de sabor agradable y saludable terminado
A\ - Disfrutar de un postre delicioso
Costo Indescado Ny con msumo 100% saludables:

- Pagar por el servicio delivery

N
N\

Situacién Riesgo
- No encontrar un postre saludable y
de agradable subor
Pagar un precio elevado por un
postre  saludable  de  consumo
personal

Figura 03. Mapa de Valor de Dolce Creato. Por: Elaboracion Propia

Encaje Problema-Solucion

Actualmente, las personas se preocupan mas por su bienestar fisico y desean adquirir
alimentos de reposteria que sean dulces y saludables. Esta tendencia, da lugar a una
busqueda por parte de los interesados, entre miles de imagenes de postres disponibles en
la red que tengan una relacion con productos saludables, sin dejar de lado la exquisitez y
el buen sabor. Por ende, la materializacion de la idea en un postre saludable se dificulta
por problemas de accesibilidad, ingredientes, precio y plataformas de facil uso. Para ello,
Dolce Creato busca solventar la problematica a través de una plataforma digital con
diversos postres elaborados de insumos orgénicos y naturales, de manera que, el
consumidor pueda disfrutar de un postre saludable con buen sabor y a un precio accesible.
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2.2.2. Determinacién del Tamafio de Mercado

Con el fin de llevar a cabo validacion de idea de negocio, la muestra a examinar es un

paso importante que nos ayudara a determinar el tamafio de nuestro mercado en términos

de personas y dinero. Para ello, el tamafio de muestra debe de reducirse a un nimero cuya

examinacion permita determinar el alcance del producto una vez que se llegue a

implementar. En este caso, las variables de segmentacion mas adecuadas para estimar el

tamafio de mercado de Dolce Creato son las siguientes:

Factores Primarios

Deseen consumir un postre saludable: Todas las personas que deseen adquirir
postres saludables mediante plataformas digitales.

Disposicion a pagar por un postre saludable: Personas con un poder econémico
medio o alto, el cual les permita pagar el precio de los diversos postres saludables.
Estilo de vida saludable: Necesidad de incluir postres saludables a su dieta

alimenticia dado al valor nutricional de los ingredientes.

Factores Secundarios

Poblacion: Es el conjunto total de individuos, los cuales llegan a tener alguna
caracteristica en comdn. Siendo observadas desde un momento o lugar determinado.
La poblacion de este proyecto sera “Lima Electa” siendo conformada por todas las
personas que residan en los distritos de “Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince,
Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco y
Surquillo™.

Rango de edad: Para esta investigacion, el rango de edad son todas las personas de
entre 18 y 44 afios.

Nivel Socioecondémico: Es una medida total econdémica y sociologica que combina
la preparacion laboral de una persona, de la posicion econdmica y social individual
o familiar en relacién con otras personas, basada en sus ingresos, educacion y
empleo. Para el analisis del tamafio de mercado solo se tomaran en cuenta a las
personas pertenecientes a los niveles socioeconomicos “A” y “B”.

Estilo de Vida: Respecto al estilo de vida, se tomaron a tres principales grupos:
Moderno, progresista y sofisticado. El primero son personas con niveles de ingresos

variados y un nivel educativo promedio. Los progresistas poseen un nivel de ingreso

18



variado y su grado de instruccion es similar al promedio. Finalmente, los sofisticados
poseen un elevado nivel de ingresos y educacion.

e Compra de postres online: Se tendran en cuenta a todas las personas que realicen
compra de postres mediante plataformas digitales. (Redes sociales, aplicaciones
varias o paginas web).

A continuacidn, se presenta el desglose y anélisis de la poblacién peruana para la industria

repostera con altos requisitos personalizables en materia de pasteles.

Estimacion de tamafio de mercado objetivo personas/hogares:

Actualmente, en el Perl hay 32,625,948 habitantes de los cuales nuestro mercado
potencial en personas solo representa 10,278 personas, equivalentes al 0.01% de la
poblacién nacional, sin embargo, representa el 0.79% de la poblacion de Lima después
de la segmentacion aplicada. Ahora bien, las 10,278 personas se obtuvieron al aplicar los
siguientes criterios de segmentacién: Poblacion de Lima, Lima Electa, NSE A & B, PEA
en Lima, poblacion con acceso a internet habitos saludables, consuman postre v;

finalmente, poblacion que realiza compras online.

Tabla 01. Composicién de variables para la estimacion del tamafio de mercado

Criterio de Segmentacion Poblacion Ponderacion FUENTE
Lima Electa 1,297,618.00 CPI
NSEA & B 996,571.00 76.80% INEI
PEA LIMA 525,193.00 52.70% INEI

Poblacion con internet 318,267.00 60.60% INEI
Habitos saludables 171,864.00 54.00% PERU RETAIL
Consumen postres 44,685.00 26.00% CODIGO PERU

Compran online 10,278.00 23.00% MER a0
Mercado Potencial 10,278.00

Nota. Elaboracion Propia

Es imprescindible explicar la composicién de Lima Electa, el razonamiento recae sobre
la idea de generar un compendio de distritos que tengan personas con un mayor poder
adquisitivo y con una disposicion de pago, es asi, como se distribuyo en dos categorias:
la primera, Lima Moderna, formada por: Jesis Maria, Magdalena del Mar, San Miguel,
Pueblo Libre, Surquillo y Lince; mientras que, la segunda, Lima Top, es conformada por:

Barranco, La Molina, San Isidro, Miraflores, San Borja y Santiago de Surco. De acuerdo
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con Gestion (2020), estos distritos presentan un alza del precio del metro cuadrado por la
demanda de los peruanos. En consecuencia, al compendio de todos estos distritos se le
denominara Lima Electa, con una poblacion ascendente a 1,297,618.

Tabla 02. Composicion de Lima Electa

Participacién por

Categoria Distrito Poblacion .
categoria
Lima Moderna 520,090
40.08% Jesus Maria 75,359 14.49%
Magdalena del Mar 60,290 11.59%
San Miguel 155,384 29.88%
Pueblo Libre 83,323 16.02%
Surquillo 91,023 17.50%
Lince 54,711 10.52%
Lima Top 777.528
59.92% Barranco 34.378 4.42%
La Molina 140,679 18.09%
San Isidro 60,735 7.81%
Miraflores 99,337 12.78%
San Borja 113,247 14.57%
Santiago de Surco 329,152 42.33%

Nota. Elaboracién Propia

La poblacion segmentada, denominada como Lima Electa, tiene una cantidad de
1,287,618 habitantes. Por consiguiente se empieza por aplicar una reduccion del 22.20%
para tener una poblacion perteneciente al NSE A & B. Ademas se debe de segmentar la
poblacion econdmicamente activa (PEA), por lo que se reduce un 52.70% concluyendo
en 525,193 peruanos de un NSE A & B que se encuentren trabajando. De igual manera,
dado que nuestro canal de venta es online, se debe de segmentar los 525,193 habitantes a
318, 267 ya que solo ellos cuentan con acceso al internet. Asimismo, esta metodologia se
continta aplicando distintos criterios obteniendo una poblacion 171,864, por habitos de
vida saludables, personas que cuidan mucho la calidad de insumos que ingieren. Ademas,
con el fin de situarnos ante el posicionamiento del producto en la mente del consumidor,
hacemos uso del dato otorgado por Karen Francia directora de uno de nuestros principales
competidores: Imelda; en donde afirma que de acuerdo con su sondeo “...mas del 26%
consume postres al menos 3 veces por semana” (Francia, Karen, Imelda, 2015).
Finalmente, la Gltima segmentacion del mercado objetivo recae sobre costumbres de
compras por internet, por lo que, de acuerdo con un estudio de Mercado Negro (2020), el
23% de la poblacion compra a traves de este canal, concluyendo en 10,278 habitantes

segmentados que cumplen con todos los requisitos.
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Dado que 10,278 peruanos comprenden nuestro mercado objetivo procedemos a aplicar
el célculo de muestra de poblacion finita debido a que el monto es inferior a 100,000
habitantes. Asimismo, para dicho célculo se considerd un nivel de confianza del 90% para
un valor Z del 1.645 y una probabilidad de éxito de 0.5. En consecuencia, se obtuvo como

resultado 67.2083 personas, redondeando de manera absoluta a 67 encuestas requeridas.

Tabla 03. Composicién de variables del tamafio de muestra

Tamafio de la poblacion 10,278.00
Valor de Z con un nivel de confianza del 90% 1.645
Probabilidad de éxito 0.5
Complemento de P 0.5
Margen de error 0.1
Encuesta 67

Nota. Elaboracion Propia

Tras la aplicacion del célculo de poblacién finita obtenemos un resultado de 67.3457
personas, es decir, 67 personas se deberan de encuestar como minimo para validar el

mercado objetivo.

A continuacion, presentaremos los resultados de las encuesta realizada al tamafio de la

muestra para determinar el ratio de necesidad.

Frecuencia de compra por mes

46.60%
53.40%

8 ] a 3 veces por mes Al menos 3 veces mes

Figura 04. Frecuencia de compra por mes de los encuestados. Elaboracién Propia.
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Posteriormente, se aplica un analisis de los resultados a las encuestas para entender la
posicion de los clientes potenciales, asi como, la designacion de variables cuantitativas
que determinaran el valor total de mercado objetivo expresados en soles. Un total de 107
personas respondieron a las encuestas, en un periodo de 48 horas, de los cuales obtuvimos
el 68.22% de acierto con los criterios establecidos, valor suficiente para validar la muestra
del mercado objetivo. Asimismo, los encuestados que cumplen los requisitos tienen un
alto nivel de aceptacion del canal de venta como lo es la plataforma, asi como costumbres
tecnoldgicas. El Gltimo criterio por analizar es la preferencia de acuerdo con el sexo. Con
esta informacion se obtuvo una visién mas clara sobre la frecuencia y tipo de ofertas que
se deben de realizar, siendo los hombres quienes mas gastan capacidad de pago poseen,
sin embargo, las mujeres consumen en mayor frecuencia y quienes tienen un potencial

uso promedio de la plataforma de 3 veces por mes.

Estimacion de tamafio de mercado objetivo en dinero:

Con respecto al calculo monetario del mercado potencial, es necesario aludir a la
participacion del consumo por mes y de la disposicién de gasto de todos los 73
encuestados habilitados. En cuanto al primero, el 53.40% de los encuestados afirma que
consume de 1 a 3 veces por semana, mientras que el 46.60% consume mas de 3 veces por
semana. Una vez aplicado el promedio se obtiene que los 73 encuestados consumieron
pasteles 3.24 veces por semana, reduciendo este valor a 3 vez por mes para determinar
un promedio de 36 veces al afio. Ahora bien, el precio potencial del mercado se compone
en base a la variedad de productos ofertados por los competidores de nuestro segmento,
para ello se enlistd los productos con los precios correspondientes concluyendo con un
precio promedio de S/. 25.50, precio usado para cuantificar el tamafio del mercado

potencial.
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Tabla 04. Precio promedio de los competidores de Dolce Creato

Tienda Producto Precio
SALLQA Brownies 50
SALLQA Blondies 50
SANA Brownies 30
SANA Cake 20
PICKADELI Trufas 18
LAS VECINAS CAFE Brownies 10
PROTEIN FOOD Trufas 16
PROTEIN FOOD Brownies 10

Promedio 25.50
Fuentes: Diversas | Nota. Elaboracion Propia

Tabla 05. Resultados de las encuestas de Dolce Creato.

Mercado Potencial (Consumidores) 10,278
Consumo anual promedio 36
Disposicién de pago 25.50
Valor Nominal del Mercado S/.9,435,204
Fuentes: Diversas | Nota. Elaboracion Propia

Las caracteristicas de este mercado son la diferenciacion en precios elevados por el alto
costo de los insumos usados en la elaboracion de los productos y la creciente demanda
potencial por clientes con estilos de vida saludable cuya disposicion de gasto creciente es
cada vez mas frecuente. En conclusién, los 10,278 ciudadanos de la ciudad de Lima que
residen en la variable segmentada Ilamada Lima Electa y que son considerados como
mercado potencial de Dolce Creato representan un valor monetario total de S/ 9,435,204
0 USD 2,620,899 para el afio 2020.

2.3. Descripcion de la Solucién Propuesta

En base a las encuestas y entrevistas realizadas anteriormente, identificamos un problema
en el proceso de busqueda de productos de reposteria saludables. Por ello, nosotros hemos
planteado la siguiente propuesta de solucion: Una plataforma la cual te permite elegir tres
diferentes productos de reposteria elaborado con insumos organicos y naturales, sin

perder el buen sabor de un postre dulce a un precio accesible.
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2.3.1. Planteamiento de la Hipotesis del Modelo de Negocio

Planteamiento de la Hipotesis 1

Tabla 06. Validacion para el interées de la plataforma web

Hipdtesis Los clientes estan interesados en usar nuestra plataforma digital.

Cuadrantes que Propuesta de Valor, Canales, Segmento y Recursos Claves

valida

Método Pagina web en Wix (Landing page) + Anuncio en Facebook e
Instagram

Métrica Nro. de personas interesadas que dejaron su correo en la plataforma

vs. Nro. de personas que entraron a la plataforma

Criterio de éxito 10% de las personas que entraron han dejado el correo

Nota. Elaboracion Propia
Disefio y Desarrollo de Experimento

El objetivo de la primera hipétesis fue validar que nuestro publico objetivo esta interesado
en el uso de nuestra plataforma digital, asi como, validar los siguientes cuadrantes de

Dolce Creato:

e Propuesta de Valor: los clientes estan interesados en usar nuestra web para realizar
una compra de un producto de reposteria saludable.

e Segmento: las personas que se registraron en la web residen en los distritos de Lima
Moderna (zona de reparto de Dolce Creato).

e Recursos Claves: el disefio y creacion de la plataforma es la adecuada y logra captar
la atencion de los usuarios que ingresan a la web para recibir mas informacion del

negocio de Dolce Creato.

Para este experimento, se empleo el MVP 1 (pagina web) disefiado y mejorado de tal
manera que los usuarios puedan registrarse a través del landing page y Dolce Creato
pueda registrar informacion importante que ayude a captar posibles clientes potenciales.
Asimismo, el medio a utilizar son las redes sociales en donde se realizaran dos anuncios
dirigidos a los consumidores, los cuales duraran del 31 de Agosto al 6 de Septiembre con
el fin de hacer un llamado al registro de nuestra web a través del landing page de Dolce
Creato. Finalmente, la métrica a analizar seran las personas que ingresaron a la plataforma

y se registraron en el landing page de Dolce Creato, de manera que se podréa validar los
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cuadrantes mencionados anteriormente si se cumple el criterio minimo de éxito
obteniendo como resultado que, al menos el 10% de las personas que vieron los anuncios
en Facebook e Instagram, ingresaron y se registraron a la pagina web.

Link de la web: https://dolcecreatoorg.wixsite.com/dolcecreato

» MVP 1: Pagina Web

El MVP 1 empleado en el primer experimento para validar la primera hipétesis planteada
sera la pagina de Dolce Creado. Al ingresar a nuestra pagina web, al usuario le aparece
la opcidn de dejar sus datos para recibir informacién y promociones de nuestros diversos

productos. De igual manera, el botén “Ir a la tienda” le permitira acceder a nuestra

plataforma de venta.

SUSCRIBETE

jAccede a nuestras promociones y doscuentos por
nuestro lenzamienuo!

NOMDRE 3_ APELLIDO
-

———

DisTRITO

IR A TIENDA

Figura 05. Landing page de Dolce Creato. Elaboracion Propia

Para la imagen promocionada por nuestras redes sociales (Facebook e Instagram),
optamos por ofrecer un descuento del 15% en su primer pedido por la apertura de Dolce
Creato. Asimismo, utilizaremos un mensaje corto y conciso donde emplearemos el
método de captacion call to action, invitando a ingresar y registrarse al sitio web con el
fin de conocer acerca de la empresa, como funciona, los diversos productos que contiene
Dolce Creato y crear trafico de visitas en la pagina web. En relacién al disefio de la
promocion, se empled un color llamativo que es parte de la paleta de colores del logo de
Dolce Creato, asi como, la misma tipografia utilizada en la pagina web. Finalmente, con
el fin de tener un mayor alcance se utilizaron los hashtags #DolceCreato
#TuPostreCreado.
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@
Figura 06. Anuncio de promocion en Redes Sociales de Dolce Creato. Elaboracion
Propia.

Andlisis e Interpretacion de Resultados

Segun las estadisticas brindadas por Wix, se registraron en total 70 visitas en la
plataforma web (entre visitas Unicas y repetidas), las cuales 34 pertenecen a personas
unicas en donde sélo 11 de ellos se registraron a través del formulario del landing page
de Dolce Creato. Al analizar estos resultados, se puede validar que los clientes estan
interesados en la pagina web de Dolce Creato para disefiar y personalizar un pastel ya que
el 32.35% de las personas que visualizaron el anuncio en Redes Sociales ingresaron y se

registraron, superando el criterio minimo de éxito del 10%.

70 34 23% 11

VISITAE (D VISITANTES UNICOE() PORCENTAJE DE REE_.. (T) FORMULARIOS ENVIA... {T)

Figura 07. Data Analytics de la Landing Page de Dolce Creato. Fuente: Wix

Por lo tanto, se han validado los cuadrantes: Propuesta de Valor, Segmento de clientes y
Recursos Claves. En primer lugar, los clientes estan realmente interesados en utilizar la
plataforma web para disefiar y customizar su pastel. En segundo lugar, todas las personas
registradas pertenecian a Lima Electa. Finalmente, se pudo probar que la plataforma es
un recurso clave, puesto que logra captar la atencion de los clientes, les permite obtener

mayor informacion de nuestra marca y nuestros productos.
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Aprendizaje de las Validaciones

El primer experimento evidencia que las promociones con descuento atraen la atencion y
motivan la intencion de compra por parte de los clientes, asi como la dinamica de registro
por medio de las plataformas. Los elementos visuales y el mensaje conciso también
contribuyeron a la captacion del interés de los usuarios. Ademas, el disefio de la
plataforma en la que es posible depositar los datos de registro es accesible y brinda
confianza al usuario por el facil uso. Finalmente, validamos el interés de la plataforma
por parte de los clientes debido a la interaccion con la publicidad en redes, la visita y

registro en la pagina web que supera el criterio minimo de éxito.

Planteamiento de la Hipotesis 2

Tabla 07. Validaciéon para el funcionamiento del canal de difusion

Hipdtesis Facebook es una red social que funciona como canal de difusion para
el modelo de negocio de Dolce Creato.

Cuadrantes que Canal de distribucion, Segmento de Clientes y Propuesta de Valor.
valida

Método Pagina web en Wix (Landing page) + Anuncio en Facebook

Métrica Nro. de suscriptores vs Nro. de suscriptores provenientes de anuncio
de Facebook

Criterio de éxito 15% de las ultimas personas que dejaron su correo en el landing page
provienen de Facebook

Nota. Elaboracion Propia
Disefio y Desarrollo de Experimento

El objetivo de la segunda hipotesis fue validar que Facebook es una red social adecuada
como canal de difusion, debido a que nos ayuda a aumentar el trafico en la pagina web,

de manera que se logre validar los siguientes cuadrantes de Dolce Creato:

e Canales de Distribucion: Nuestra plataforma web es un canal de distribucion
adecuado que logra captar y atender a potenciales clientes para finalizar una orden
de compra exitosa.

e Propuesta de Valor: Los clientes estan interesados en usar nuestra web para realizar

una compra de un producto de reposteria saludable.

27



e Segmento de Clientes: Los anuncios publicados en las redes sociales lograron captar

a clientes del publico objetivo de Dolce Creato.

Para este experimento, se emple6 el MVP 1 (pagina web) de tal manera que los usuarios
puedan disefiar y personalizar su pastel para disfrutarlo a través de la compra en la pagina
de Dolce Creato. Asimismo, el medio a utilizar son las redes sociales en donde se
realizardn dos anuncios dirigido a los consumidores con el fin de hacer un llamado a la
compra de nuestros productos a través de la pagina web de Dolce Creato. Finalmente, la
métrica a analizar seran las personas que vieron el anuncio a través de Facebook e
ingresaron a la pagina web de Dolce Creato. De manera, que se podra validar los
cuadrantes mencionados anteriormente si se cumple el criterio minimo de éxito
obteniendo como resultado el ingreso de al menos 15% de las personas que vieron los

anuncios en Facebook, ingresaron a la pagina web de Dolce Creato.

Link del Facebook: https://www.facebook.com/DolceCreato/?epa=SEARCH BOX

» MVP 2: Redes Sociales

El MVP 2 empleado en el segundo experimento para validar la segunda hipétesis seré la
red social de Facebook de Dolce Creado. Serd uno de nuestros canales de distribucion y
captacion de posibles clientes potenciales donde posteamos promociones y sorteos del
negocio, asi como, brindar informacion sobre los servicios que pretendemos ofrecer en

nuestra pagina web.

Nuestra pagina de Facebook con nombre Dolce Creato cuenta con 450 seguidores.

28


https://www.facebook.com/DolceCreato/?epa=SEARCH_BOX

% ‘er
Créalo, pideloy w

recibe lodisenado o

Dolce Creato , /
D \ . Gl o
Inicio : » - = -
Informacién e Togusta » )\ Siguiendo v A Compartir + Agregar un botdn
Publicaciones
Fotos T a G0 pOSIres
Crear i Envivo ™ Evento @ Oterta ¥ Emploo s 5e po
Videos
Opiniones
Crear putiicacin Inwits & isigon & que Indiqeen que 1es gusts ts phgint
Comunidad g
m A Rofter Alvarez Dioses, Miguel Negrete y 17

s s GUALE eato

Ir & centro de anuncios
@ Cambios ded m Fotoyvideo ° Recibie mens . Ampiia tw pGbikco en Facobook y lega a mis
DOCSONRS NI RARSRS oN TU NEYOCIO

Figura 08. Pagina en Facebook de Dolce Creato. Elaboracion Propia

Para la imagen promocionada por el Facebook de Dolce Creato, optamos por anunciar un
sorteo de un producto de reposteria saludable. Para ello, utilizaremos una descripcion
corta y concisa donde los invitamos a nuestros usuarios a participar en el sorteo
cumpliendo algunos requisitos como seguirnos en nuestra cuenta de Facebook, asi como,
registrarse en nuestro sitio web para mas informacion con el fin de aumentar la exposicion
y el trafico en la pagina de Dolce Creato. En relacion al disefio de la promocion, se empled
un color suave de fondo para resaltar el mensaje y el producto a ofrecer. Finalmente, se
utilizaron los hashtags #DolceCreato #Sorteo con el fin de mantener y aumentar la

exposicion de nuestros anuncios.
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Figura 09. Anuncio del sorteo en el Facebook de Dolce Creato. Elaboracién Propia
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Analisis e Interpretacion de Resultados

Segun las estadisticas de las fuentes de trafico brindadas por Wix, de todos los usuarios
que participaron en el sorteo de Facebook, s6lo 43 personas ingresaron al landing page
logrando un aumento rapido en comparacion a las semanas anteriores. De las cuales, el
51% dejaron su correo en el landing page para mas informacién. Analizando los
resultados, se pudo comprobar que Facebook es una red social adecuada para generar
flujo al landing page de Dolce Creato, dado que se superd sustancialmente el CME, el
cual mencionaba que al menos 15% de las Gltimas personas que dejaron su correo en el

landing page provenian de Facebook.

Top Referring Sites
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4
=
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. 0 ] . I
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Nombre Email Telétono Direccién Uttima actividad +
@ Marylou Wilson marylou.wilson63@g... £ 28 sept. 2020
Del Aguila Jadaco402003@gmail... £ 24 sept. 2020
° Francisca Villalva jhonalexc47@gmail.c... 8 22 sept. 2020
e Fernanda Curotto curotto72@gmail.com £ 21 sept. 2020
o dianalucia.am1985@gmai... dianalucia.am1985@... £4 21 sept. 2020

Por consiguiente, los cuadrantes que se validaron fueron Canal de Difusion, Segmento de
Clientes y Propuesta de Valor, puesto que el plan estratégico de marketing que se realizé
a través de Facebook fue un éxito para captar una mayor cantidad de clientes y redirigirlos

a la landing page para lograr su suscripcion.
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Aprendizaje de las Validaciones

El aprendizaje que nos deja esta hipotesis es que las redes sociales son las mejores
plataformas, como punto de partida, para generar afluencia de personas con el fin de re
direccionarlas a otra plataforma, en este caso, la pagina web de Dolce Creato. En otras
palabras, nuestra pagina de Facebook es la mejor opcidn para dar a conocer nuestra

landing page, generar visitas y registros.

Planteamiento de la Hipotesis 3

Tabla 08. Validacion para el servicio de delivery

Hipdtesis Rappi y Glovo son servicios de delivery estratégico en vez de tener
un repartidor propio

(OEGIERICIEE  Socios clave
valida

Método Anélisis de costos de Rappi y Glovo vs Repartidor propio

Costo promedio de envios a través de Rappi y Glovo vs Costo
promedio de envios por repartidores propios

El costo a través de Rappi y Glovo es 35% menos que el costo de
envio de los repartidores propios.

Criterio de éxito

Meétrica

Nota. Elaboracién Propia
Disefio y Desarrollo de Experimento

El objetivo de la cuarta hipdtesis es validar que los los costos del servicio de delivery a
través de Glovo y Rappi contribuye a la estrategia de reduccién de costos de Dolce Creato,

de manera que se logre validar el siguiente cuadrante de Dolce Creato:

e Socios Clave: Rappi y Glovo son servicios de delivery adecuados para la distribucion

de nuestros productos al consumidor final.

Para este experimento, se realizd un analisis de los costos del servicio de delivery que
brindan Rappi y Glovo y los que ofrecen repartidores independientes, con el fin de validar
si Dolce Creato deberia implementar el servicio de delivery a través de Rappi y Glovo o
contratar una empresa independiente que brinde el servicio. Asimismo, el medio a utilizar
es el analisis de los costos a incurrir por ambas opciones planteadas. Finalmente, la
métrica a analizar seran los costos en términos monetarios por cada envio que se debe

realizar. De manera que, se podra validar el cuadrante mencionado anteriormente si se

31



cumple el criterio minimo de éxito obteniendo como resultado que, al menos el costo a

través de Rappi y Glovo es 35% menos que el de repartidores independientes.

Andlisis e Interpretacion de Resultados

Segun los resultados obtenidos a través del andlisis de costos de los servicios por
aplicativo y dos repartidores independientes, Rappi y Glovo no serian socios estratégicos
para Dolce Creato. Por lo que el resultado fue contradictorio a nuestra hipétesis inicial.
Esto se debe a que los costos a incurrir por contratar el servicio de Rappi igualan y superan
los del repartidor independiente Nirex. De igual modo, los costos a incurrir por el servicio

de Glovo superan los del repartidor In Bloom.

Tabla 09. Comparacién de costos de envio de servicios de delivery

Costo por envio

Zona de Reparto Rappi Nirex In Bloom
Jesus Maria 7.90 13.60 7.90 10
Magdalena del Mar 7.90 13.60 7.90 10
San Miguel 7.90 10.90 7.90 10
Pueblo Libre 7.90 10.90 7.90 10
Surquillo 12.82 20.30 9.20 10
Lince 7.90 16.60 7.90 10
Barranco 15.82 23.60 9.20 10
La Molina 23.50 32.90 9.20 10
San Borja 16.54 22.60 9.20 10
Santiago de Surco 17.86 25.90 9.20 10
San Isidro 7.90 13.60 7.90 10
Miraflores 7.90 13.60 7.90 10

Fuente: Diversas. Nota. Elaboracion Propia

Por ende, no se puede validar que Rappi y Glovo son socios estratégicos de Dolce Creato.
Esto se debe a que sus costos por el servicio de delivery logra superar el 50% en mas de
5 distritos, tales como Surquillo, La Molina, San Borja, Santiago de Surco, entre otros.
Finalmente, el repartidor independiente Nirex poseen una tarifa mas econdémica, mientras

que el repartidor In Bloom ofrece una tarifa estandar.
Aprendizaje de las Validaciones

Gracias a los resultados obtenidos en el anélisis de los costos de Rappi y Glovo con los
de repartidores independientes, se puede afirmar que los costos por el servicio de delivery
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de los aplicativos mdviles son mayores a los de repartidores independientes. En
consecuencia, no se valido el cuadrante de Socios claves, debido a que no se logro superar
el criterio minimo de éxito, el cual trataba de que los costos por el servicio de entrega de
los pedidos terminados enviados por Rappi y Glovo son 50% menos al de los repartidores
independientes. Por ello, Dolce Creato debera analizar las mejores opciones de
repartidores con el fin de establecer una relacién a largo plazo y contribuya a su estrategia
de reduccion de costos.

Planteamiento de la Hipotesis 4

Tabla 10. Validacion para los proveedores estratégicos

Hipotesis Solari Chocolatier, Nativa y Comercial Alejandro ofrecen precios
mas accesibles que las tiendas naturistas

[ONEGIERICICE  Socios clave
valida

Método Anélisis de costos de Solari Chocolatier y Nativa vs Tiendas Naturistas

Precio de los insumos a través de Solari Chocolatier y Nativa vs Precio
promedio de los insumos por tiendas naturistas

Criterio de éxito El precio a través Solari Chocolatier y Nativa es 35% menos que el

precio de tiendas naturistas

Meétrica

Nota. Elaboracion Propia
Disefio y Desarrollo de Experimento

El objetivo de la quinta hipétesis es validad que los precios ofrecidos por Solari
Chocolatier y Nativa son mas accesibles que en las tiendas naturistas, de manera que se

logra validar el siguiente cuadrante de Dolce Creato:

e Socios Clave: Solari Chocolatier y Nativa son un socios estratégico de Dolce Creato

porque ofrecen los principales insumos a precios competitivos.

Para este experimento, se realizo el analisis de los precios ofrecidos por los proveedores
Solari Chocolatier y Nativa; y los que brindan las tiendas naturistas, con el fin de validar
si Dolce Creato deberia mantener una relacion comercial a largo plazo con sus
proveedores o entablar una relacién con alguna de las tiendas naturistas que ofrecen los
productos que requieren. Asimismo, el medio a utilizar es el analisis de los costos a

incurrir por ambas opciones planteadas. Por ende, la métrica a analizar seran los precios
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en términos monetarios por cada uno de los insumos que Solari Chocolatier y Nativa
proveen a Dolce Creato. Finalmente, se podra validar el cuadrante mencionado
anteriormente si se cumple el criterio minimo de éxito obteniendo como resultado que, al
menos el precio que ofrecen Solari Chocolatier, Nativa y Comercial Alejandro son 35%

menos que los que ofrecen las tiendas naturistas.

Analisis e Interpretacion de Resultados

Segun los resultados obtenidos a través del analisis de precios de los proveedores, se
puede notar una gran diferencia en precios entre los socios estratégicos de Dolce Creato
(Solari Chocolatier, Nativa y Comercial Alejandro) y otras tiendas naturistas (Coconuts

Peru y Ecotienda), lo cual beneficia a la empresa reduciendo el costo de sus insumos.

Tabla 11. Comparacion de precios de los proveedores y tiendas naturistas

Proveedores

Solari Comercial Coconuts

Insumos Chocolatier Nativa Alejandro Ecotienda Per(
Aceite de coco (1L) - S/. 44 - - S/. 70
Cacao (1KG) S/. 30 - - S/. 54 -
Panela (1KG) - - S/.9 S/.19 -
Leche de soya (1L) - - S/.5 S/.17.90 -

Harina de Trigo
- - S/.2 S/. 12.80 -
(1IKG)
Harina de Linaza
(250 KG) - - S/. 3 S/. 8 -

Fuente: Diversas. Nota. Elaboracién Propia

La razdn por la cual Dolce Creato tiene como socios estratégicos a Solari Chocolatier,
Nativa y Comercial Alejandro se debe a los precios competitivos de los insumos que
ofrecen a la empresa. En el caso de Solaria Chocolatier, Dolce Creato compra el cacao en
polvo a un precio preferencial, debido a que el socio estratégico desea tener una relacién
comercial a largo plazo. Con respecto a Nativa, al ser una empresa localizada en la
provincia de Chiclayo y especializada en aceite de coco, brinda precios mas accesibles
comparados con la competencia limefia. Finalmente, Comercial Alejandro es
considerado un socio estratégico debido a la variedad de insumos que posee para la
elaboracion de postres y sus precios estan acorde a la calidad de sus productos.
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Aprendizaje de las Validaciones

En beneficio del andlisis de los precios de los proveedores y las tiendas naturistas, se
confirmé que Dolce Creato mantiene una relacion estratégica con proveedores que les
brindan los insumos necesarios a precios competitivos que contribuyen la estrategia de
reduccidn de costos. Esto se debe a que, los precios de sus socios comerciales son 35%
menos al que ofrecen las tiendas naturistas. Por ello, Dolce Creato debera mantener la

relacion comercial a largo plazo con sus proveedores.

Planteamiento de la Hipotesis 5

Tabla 12. Validacion para la asistencia personal

Hipotesis La asistencia personal es una relacion estratégica para concluir con una
venta exitosa

OELIERICNOIEN  Relacion con los Clientes
valida

Método Anuncio en Facebook e Instagram

Numero de pedidos registrados de vs NUmero de pedidos registrados
por las redes sociales

Criterio de éxito Al menos el 50% de los pedidos de venta exitosa durante el mes de

lanzamiento se realizaron a través de la asistencia personal

Meétrica

Nota. Elaboracion Propia

Disefio y Desarrollo de Experimento

El objetivo de la sexta hipétesis es validar que las asistencia personal a través de las redes

sociales logran concluir con una venta exitosa:

e Relacion con los clientes: lograr registrar pedidos de venta exitosa por medio del
servicio de asistencia personal a los clientes a travées de las redes sociales Instagram
y Facebook.

Para este experimento, se empleé el MVP 2 (redes sociales), de tal manera que los

usuarios puedan entablar una conversacion con los colaboradores de Dolce Creato, con

el fin de ofrecer el servicio de asistencia personal por medio del inbox de Facebook e

Instagram y culminar con una venta exitosa. Asimismo, el medio a utilizar son las redes

sociales en donde se realizara dos anuncios dirigido a los consumidores, los cuales se
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Ilevaran a cabo con publicidad organica, duraran del 23 al 30 de Octubre y sera publicado
en nuestras redes sociales con el fin de hacer un Illamado a la compra de nuestros
productos a través de la cuenta de Instagram y Facebook de Dolce Creato. Por ello, la
métrica a analizar seran el nimero de registros de venta exitosa registrados por medio del
servicio de asistencia personal a través de las redes sociales de Dolce Creato. Finalmente,
se podra validar el cuadrante mencionados anteriormente si se cumple el criterio minimo
de éxito obteniendo como resultado el 50% del total de las ventas registradas durante el
mes de lanzamiento, se realizaron a través de la asistencia personal en el inbox de

Facebook e Instagram de Dolce Creato.

Link del Instagram: https://www.instagram.com/dolce.creato/

Link del Facebook: https://www.facebook.com/DolceCreato/?epa=SEARCH BOX

> MVP 2: Redes Sociales

Se cred una pagina en Facebook e Instagram, ya que seran dos de nuestros canales de
distribucion y captacion de clientes potenciales donde posteamos promociones y sorteos
del negocio. Asimismo, brindar el servicio de asistencia personal a los usuarios

interesados en realizar una compra de los productos que ofrece Dolce Creato.

Nuestra pagina de Instagram con nombre Dolce Creato cuenta con 115 seguidores.
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Nuestra pagina de Facebook con nombre Dolce Creato cuenta con 450 seguidores.
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Figura 10. Redes Sociales de Dolce Creato. Elaboracion Propia

Para la imagen promocionada por nuestras cuentas de Facebook e Instagram, optamos
por promocionar uno de los productos de reposteria saludable de nuestra linea “Snacks
Fit”. Para ello, utilizaremos una descripcion corta y concisa donde los invitamos a
nuestros usuarios a comprarnos a través del inbox de Instagram y Facebook. En relacion
al disefio de la promocidn, se empled un color suave de fondo para resaltar el producto
principal que seran los Broenies Fit. Ademas, se colocé el logo del negocio y una frase
pequefia con el fin de captar la atencién de los usuarios que vieran la publicacion.
Finalmente, se utilizaron los hashtags #DOLCECREATO #browniessaludables con el fin

de mantener y aumentar la tendencia.
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Analisis e Interpretacién de Resultados

De acuerdo con las evidencias recopiladas de la bandeja de entrada de las redes sociales
de Dolce Creato, se registraron 3 érdenes de venta exitosa en Instagram y 7 érdenes de
venta exitosa en Facebook debido a la asistencia personal brindada. Analizando los
resultados obtenidos, se pudo comprobar que el 100% de las ventas en redes sociales de
postres saludables se realizaron por medio del servicio de asistencia personal brindado.
De esta manera, se cumpli6 el criterio minimo de éxito, el cuél era que al menos el 35%
de los pedidos durante el lanzamiento de Dolce Creato se realizaran a través de la
asistencia personal. A continuacion, se presentaran uno de los pedidos registrados por el
inbox de Instagram y uno a través de Facebook.
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Por ende, se valida el cuadrante de Relacion con los Clientes que consiste en brindar una

asistencia personal en el proceso de compra de los productos de Dolce Creato. Esto se
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debe a que todas las ventas registradas en el mes de lanzamiento se realizaron a través de
las redes sociales. Por consiguiente, se logra afirmar que los usuarios interesados
requieren de apoyo de los colaboradores con el objetivo de obtener mayor informacion
acerca de los productos que ofrece Dolce Creato para tomar decision en la comprar que

desean realizar.

Aprendizaje de las Validaciones

Obtener 6rdenes de venta virtual nos ayuda a entender que la asistencia personal puede
Ilevarse a cabo en plataformas con elementos altamente visuales. Las ventas se realizaron
a través de la bandeja de entrada de las redes sociales gracias a la publicidad pagada, la
cual llegd a nuestro publico objetivo. Podemos interpretar cémo los clientes, en principio,
buscan asesoria personal con el fin de elegir la opcién que cumpla con sus gustos y
preferencia. De esta forma, validamos que las redes sociales Instagram y Facebook son
métodos de captacién que nos permiten brindar asistencia personal a los consumidores

eficientemente.
2.4. Plan de ejecucion del Concierge
2.4.1. Objetivos Generales

Uno de los objetivos de los experimentos elaborados durante las cinco semanas del
Concierge tiene como finalidad determinar la compra por parte de nuestro publico
objetivo y validar los canales de ventas de Dolce Creato. Asimismo, determinar el
porcentaje de crecimiento de las ventas en los primeros meses de lanzamiento del

negocio.
2.4.2. Disefio y Desarrollo de los Experimentos

En relacion al disefio de nuestros experimentos consiste en elaborar anuncios que sera
publicados en las redes sociales de Dolce Creato, con la finalidad de llegar a un mayor
numero de usuarios y captar posibles clientes potenciales. Para ver el detalle de todas las

ventas registradas en el Plan Concierge ir a Anexo 1.

Semana 1

Objetivo semanal: El objetivo de la primera semana es registrar una venta exitosa del

categoria “Pocket Saludable” en sus tres canales de venta ya que se ofrece a un precio
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mas elevado en comparacion a los otros productos. Mientras que, la categoria de “Snacks

Fit” se buscaré vender dos unidades de cada producto en los tres canales de venta.

Canal de
venta

Canal de
venta

Canal de
venta

Pé&gina
Web

Facebook

Instagram

Pagina
Web

Facebook

Instagram

Pagina
Web

Facebook

Instagram

Producto 1: Pocket Saludable
Experimento Web enlazada seccion "Pocket" con anuncio en Facebook
Objetivo 1 unidad
CME 1 unidad

Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Obijetivo 1 unidad
CME 1 unidad

Experimento Anuncio falso y voy a pedir que me compren a través de inbox

Instagram
Objetivo 1 unidad
CME 1 unidad

Producto 2: Trufas Fit
Experimento  Web enlazada seccion "Trufas Fit" con anuncio en Facebook
Objetivo 2 unidades
CME 2 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Objetivo 2 unidades
CME 2 unidades

Experimento Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox

Instagram
Obijetivo 2 unidades
CME 2 unidades

Producto 3: Brownies Fit

. Web enlazada seccion " Brownies Fit "' con anuncio en
Experimento

Facebook
Objetivo 2 unidades
CME 2 unidades

Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Objetivo 2 unidades
CME 2 unidades

S Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox

Instagram
Objetivo 2 unidades
CME 2 unidades

Desarrollo del Experimento: Para este experimento, se empled el MVP 2 (redes

sociales) en el cual los usuarios pueden consultar por los productos que ofrece Dolce

Creato con el fin de realizar una orden de compra. Asimismo, se realiz6 dos anuncios
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dirigido a los consumidores, los cuales se llevaron a cabo con publicidad con el fin de

hacer un llamado a la compra de nuestros productos a través del Facebook e Instagram

de Dolce Creato.

Con respecto a la imagen promocionada en nuestras redes sociales, optamos por ofrecer

un descuento del 15% en su primer pedido dada la apertura de Dolce Creato. Asimismo,

utilizaremos un mensaje corto y conciso donde emplearemos el método de captacion call

to action, invitando a ingresar y registrarse al sitio web con el fin de conocer acerca de la

empresa, como funciona, los diversos productos que contiene Dolce Creato y crear trafico

de visitas en la pagina web. Ademas, con los dos anuncios que ofrecen la promocion se

buscaré invitar a nuestros usuarios a comprarnos a través del inbox Instagram y Facebook.

Anuncio en Facebook

@ Doice Croato

DEL 31 DE AGOSTO AL : a

6 DE SEPTIEMBRE
septiembre 4 4 y obtén tu cupdn de descuento!

R —————————————
- Pronio disfrutachs ol postre Gue credremos
contigo @ &
0 BT E " “ " #0ciceCreaso ¥TuPostraCraade

% 0OLCE CREATO =&
1 Participa de esta pronso |
Scic debes ingresar al siguiente fnk:
https/ /it WW3IWeSs
iRegistrate entre ¢ 31 de agosto 3 6 de

c“ Pﬁ " n E DEtquetar fete O Agregar ui 7 Bl
O0% s 2 comertaroe

2 veces oor
n Es c n E l i) Megusta (D Comentar D Compartic &
-
o Wds relevames =
I 5 Io ‘ Francesce Lizaro Molss & aln sigue

vigants exte promo? v

Aespenaar

REGISTRATE ENTRANDO AL
ENLACE EN LA DESCRIPCION

- Ana Pauls Mendozs Dusrisimol! ya
o registre’

@
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Anuncio en Instagram

dolce.creato

DEL 31 DE ACOSTO AL
6 DE SEPTIEMBRE

dolce.creato % =DOLCE CREATO =4
1 Participa de esta promoll !

- Solo debes ingresar al siguiente knk:
https://bit.ly/3|IWcos
iReglstrate entre el 31 de agosto al 6

de septiembre | Jy obtén tu cupdn de

L
descuento!
Pronto disfrutards el postre que
crearemos contigo S

#DoiceCreato #TuPostreCreado

CUPON DE
DESC. DEL
150 [ .

&N Liked by miguelnegretee and B others

ENLACE EN EL PERFIL

Explicacion del Criterio: Para medir los resultados se analizara el “Criterio minimo de
éxito”. Se espera como resultado la venta de al menos 1 “Pocket Saludable” en la pagina
y las redes sociales por parte de las personas que vieron los anuncios en Facebook e
Instagram. Asimismo, se buscara registrar 2 pedidos de los productos “Snacks Fit” por

medio de los tres canales de ventas de Dolce Creato.

Resultados: Segun las evidencias brindadas por Facebook, se registré en la bandeja de
entrada la venta de 1 pedido de cada producto que comercializa Dolce Creato (Crumble
de fresa, Brownies Fit y Trufas Fit). De igual manera, se concretd una venta de 1 unidad
de producto (Brownies Fit) través de la bandeja de entrada del Instagram. Es importante

resaltar que no se logro concretar alguna venta por medio de la pagina web.

Por lo tanto, no se cumplié con el criterio minimo de éxito, el cual consistia en registrar
al menos 2 pedidos de cada producto de la categoria “Snacks Fit” por medio de las redes
sociales y de al menos 1 pedido de “Pocket Saludable” a través de la pagina web. A
continuacion, se presentaran los resultados de las ventas realizadas en la primera semana
medio de por las redes sociales de Dolce Creato, las evidencias del proceso de venta y el
pago cancelado de todos los pedidos.
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Producto 1: Pocket Saludable

Pagina Web Resultado 0 unidades

Canal de

Facebook Resultado 1 unidades
venta

Instagram Resultado 0 unidades

Producto 2: Trufas Fit

Pagina Web Resultado 0 unidades
Facebook Resultado 1 unidades

Instagram Resultado 0 unidades

Producto 3: Brownies Fit

Pégina Web Resultado 0 unidades

Canal de Facebook Resultado 1 unidades
venta

Instagram Resultado 1 unidades

e Venta del Pocket Saludable

N
S8 Diana Salinas
oy

&8  holaaaa 3
# CRUMBLE DE FRESA con
un precio de S/. 25

# TRUFAS FIT con un precio
desS/. 15

# BROWNIES SALUDABLES
con un precio de S/, 15
DELIVERY NCLUIDO

Hola Diana @, en que
podemos ayudarte?

Vien su pagina web que
cuentan con postres
saludables y quisiera confirmar
el precio

En cual estas interesada?

Claro déjame te comentoP

Todos nuestros productos
son elaborados con

mm guisiera adquirir un

&8 CRUMBLE DE FRESA
v

insumos de muy buena
calidad#, esto con el fin de
mantener una vida
saludabled sin tener que
dejar de consumir lo que
mas nos gusta, ®

Contamos con 4 opclones
saludables:
@ CRUMBLE DE FRESA con

un precio de S/. 25
TR

iGenial! L Podrias brindarme
I3 sigulente informacién
para confirmar |a orden de
compra?

- Nombre de s persona que
recibirh el pedido

- Direccion exacta

- Fecha de entrega: turno
mahana (11am-1pm) o
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Diana Salinas

& Detalle de yapeo

(Genlall (Podrfas brindarme

Ia sigulente informacion

para confirmar |a orden de

compra?

- Nombre de la persona que

recibirh el pedido
Direccidn exacta Rocibiste un yapoo por
Fecha de entrega turno

mafana (11am-1pm) o S/

turno tarde (2pm-6pm) S

- Mitodo de pago

Transferencia bancaria

(EE:OP) ° cheltgozg?ﬁae ., DIANA ISABEL SALINAS
monto total v n

DE FRESA es de 25 soles, HURTADO

incluyendo o delivery @ : Lun 19/10/2020 - 1143 arr

& 1 Crumble de Yesa

okey
Diana Salnas

Ondo de la guerrs 549 la
ictona

Tumo mafana porfavor

y @ pago mediante yape

o Venta del Snacks Fit

&« Ry tardo L 89 &« Ry eduado L 80

e Lae

Detalle de yapeo

Hola, asiers comprar unas

‘Q trufas Transferencia Bancaria
o o Yape (954776460)

1 monto 101 Oe las
Hola Eduardo TRUFAS FIT o5 de 15 soles

inchypendo of dekvery

Eduardo Rodrguez Recibiste un yapes por
Av. Haya de la Tome 212 5/ 1 5 0 0
Perfecto! ¢ 5 Tumo Tarde s
Drindarme informaciin pam
frmar la orden de
ey |‘v } Orden E Yope
compra EDUARDDO RODRIGUEL MONGGO
N 4 PRAne A
{. nbxe de la persona gue (Excehente! 1 Mé Dosdes
recibind el pecido Rl e ni Mish 2102020 - 0457 prr
-~ Trufas

acde [2pm - Spm)

Transferoncia Bancana
BCP) o Yope (254776450) W omense <
£l monto total de laa -

TRUFAS FIT eg de 15 soles,
ncluyendo of delivery

Kuevo Yapeo

ya %
ia de mafana en & hoterlo
Eduardo Rodriguez escogudo

@
B
(=
®
S
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c&rT 0O &= 00

Hola, qusssers compear una

' porcién de brownies 8 0
($54776460)
= 18l Gl BROWNIE FIT
- 20 % ncuyendo
‘et ey

Recibiste un yapeo por

03 crumbies de fresas ¥ S/
tndas it B Francesca Lazaro Ayaucan -

Av. Juan Pablo Fernandini 1243
Puebio Litre
Tormo Tarde

‘ Usare Yope

‘ El brownie eatania bien, graciass
LAZARO AYAUCAN FRANCESCA

" VENEC

\Perfectol (Podrias brindame
Infoemacion para confumar la
orden de coempra?

entes de realizar | entrega &
dia de mafang,

Aprendizaje: En base a los resultados obtenidos, se pudo comprobar que las redes
sociales son un canal adecuado para concretar ventas de postres saludables que
comercializa Dolce Creato. Esto se debe a que, se logro realizar cuatro ventas a través de
Instagram y Facebook. Sin embargo, no se logré cumplir el criterio minimo de éxito, el
cual era la venta de 2 pedidos de cada unidad durante el lanzamiento del negocio a través
de su pagina web y sus redes sociales Instagram y Facebook. No obstante, las
promociones en redes sociales ayudan a llegar al objetivo de captar una mayor cantidad
de usuarios, pero la cantidad de usuarios que presentan interés en los productos
comercializados por la empresa no necesariamente corresponde a la misma cantidad de

ventas realizadas.

Decisiones y Conclusiones: En base a los resultados obtenidos en la primera semana de
ejecucion del Plan Concierge, se puede concluir que Instagram y Facebook son redes
sociales que logran captar clientes y registran ventas a través de sus bandejas de entrada.
Sin embargo, el canal de venta a través de la pagina web no obtuvo resultados
satisfactorios. Por ello, consideramos que Dolce Creato debera redisefiar su pagina web
con la finalidad de obtener una mayor confianza de sus clientes que les permita generar

ventas por ese canal.
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Semana 2

Objetivo semanal: El objetivo de la segunda semana del Plan de Concierge es aumentar

las ventas respecto a los ingresos de la semana anterior.

Producto 1: Pocket Saludable

Experimento Web enlazada seccidn "Pocket" con anuncio en Instagram

P\?\%Ba Objetivo Aumentar las ventas en un 50%
CME 2 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Facebook  opjetivo Aumentar las ventas en un 60%
CME 2 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir qILrJEt;ngergr?]mpren a través de inbox
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 60%
CME 2 unidades
Producto 2: Trufas Fit
Experimento  Web enlazada seccion "Trufas Fit" con anuncio en Instagram
P\e}\%ga Obijetivo Aumentar las ventas en un 50%
CME 3 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Canal de Facebook  Obijetivo Aumentar las ventas en un 80%
venta
CME 3 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir c]ll;lét?ger;r?]mpren a través de inbox
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 70%
CME 3 unidades
Producto 3: Brownies Fit
Experimento Web enlazada secciénF"Brownies Fit" con anuncio en
Pagina acebook
Web Objetivo Aumentar las ventas en un 50%
CME 3 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Facebook Obijetivo Aumentar las ventas en un 60%
CME 3 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir qllrﬁt?ger:r%mpren a través de inbox
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 60%
CME 3 unidades
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En relacién a las ventas de la categoria “Pocket Saludable” se espera un crecimiento del
50% a través de la pagina web y un alza del 60% en las ventas a traves de Facebook e
Instagram. Respecto a las ventas de la categoria “Snacks Fit”, se buscard un crecimiento
del 50% a través de la pagina web de los dos productos que ofrece Dolce Creato. Mientras
que, en el canal de venta a través de Facebook, se pretende aumentar las ventas de las
Trufa Fit en un 90% y para las ventas de los Brownies Fit se buscara un alza del 60%.
Con respecto al canal de Instagram se buscard aumentar en un 80% en las ventas de las

Trufas Fit y un 60% en las ventas de los Brownies Fit.

Desarrollo del Experimento: Para este experimento, también se emple6 el MVP 2 (redes
sociales) para que los usuarios puedan elegir una de las lineas de productos saludables a
través del inbox de Instagram y Facebook de Dolce Creato. Asimismo, se realizard dos
anuncios dirigido a los consumidores, los cuales se llevaran a cabo con publicidad en
nuestras redes sociales y pagina web con el fin de hacer un llamado a la compra de

nuestros productos.

Para la imagen promocionada en nuestra cuenta de Instagram, optamos por dar a conocer
dos de los productos saludables de nuestra linea de “Brownies Fit”. Para ello, utilizaremos
una descripcion corta y concisa en dénde invitamos a nuestros usuarios a comprar a través
del inbox de Instagram y Facebook e ingresar a la web enlazada al anuncio con el objetivo

de realizar una orden de compra.
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Anuncio en Facebook

4

@ Doice Creato

@NUEVOS BROWNIES CON INGREDIENTES
SALUDABLES@

» S
- » . v ' ‘ i\i Un antofo saludable para ti &8,
i D l ) Escribencs para mayor informacidn y realizar tu
-t J‘._, = - podido & 4
MQP m WDOLCECREATO #browniessaludables
S T =

O

QEtiquetar fote  © Agregar ubi # Editar
© poice Cresto
Mo ‘= » >
o Shesals () Comentar & Compartir @ ~

dolce.creato

dolce.creato ENUEVOS BROWNIES
CON INGREDIENTES SALUDABLESE

Un antojo saludable para ti e
Escribenos para mayor informacién y
realizar tu pedido &

#DOLCECREATO £browniessaludables

Qv W

& Liked by maclamendoza and 8 others

Explicaciéon del Criterio: El analisis y medicion de los resultados serd a través del
“Criterio minimo de ¢éxito”, el cual espera como resultado de al menos 2 pedidos

registrados de venta por parte de las personas que vieron el anuncio y compraron un
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producto de la categoria “Pocket Saludable” a través del canal digital de Dolce Creato.
De igual forma, se buscara registrar 3 pedidos de los productos “Snacks Fit” por medio
de los tres canales de ventas de Dolce Creato.

Resultados: Segun las evidencias brindadas por las redes sociales de Dolce Creato, se
registraron 2 pedidos de venta del “Pocket Saludable” a través de la bandeja de entrada
de Facebook. Asimismo, se concretaron 2 ventas a través de la bandeja de entrada del
Instagram de cada unidad de producto de la linea “Snacks Fit” y un pedido de venta de
los dos productos (Brownies Fit y Trufas Fit) por medio de Facebook. Cabe la pena

resaltar que no se logrd concretar alguna venta por medio de la pagina web.

Por lo tanto, no se cumpli6 con el criterio minimo de éxito, el cual consistia en registrar
al menos 2 pedidos de “Pocket Saludable” en cada canal de venta de Dolce Creato.
Ademas, tampoco se cumplié con el criterio minimo de éxito en las ventas realizadas de
la categoria “Snacks Fit” ya que no se logré vender 3 unidades de cada producto en los
tres canales de venta. A continuacion, se presentaran los resultados de las ventas

realizadas en la segunda semana por medio de las redes sociales de Dolce Creato, las

evidencias del proceso de venta y el pago cancelado de todos los pedidos.

Producto 1: Pocket Saludable

Pagina Web Resultado 0 unidades
Facebook Resultado 2 unidades

Instagram Resultado 0 unidades

Producto 2: Trufas Fit

Pégina Web Resultado 0 unidades

Canal de
venta

Facebook Resultado 1 unidades

Instagram Resultado 1 unidades

Producto 3: Brownies Fit

Pagina Web Resultado 0 unidades

Facebook Resultado 1 unidades

Instagram Resultado 1 unidades
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Ventas del Pocket Saludable

M\ Mouricio Roca

B

Hola quiero un crumble de
fresa!

Hola Mauricio

solo deseas un crumble de
fresa?§

sl solo eso

{Genial! ; Podrias brindarme
la siguiente informacion
parac = marla orden de
CoOmpr.

M Mauricio Roca 'e

(DLE] O TEPE 17I00ULODY).
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA es de 25 soles,

incluyendo el delivery ®.

Mauricio roca
turno tarde

yape y la direccion es

avenida jose de 13 riva aguero
470

iGenlal! ;Me puedes brindar
un ndmero de contacto?
Estaremos avisando unos
15 minutos antes de realizar
lé entrega el dia de mafiana

991889837 <

jPerfecto! Muchas gracias,
ya te agendamos. Tu postre
llegara el dia de mafiana en
&l horario elegido®

~, Mauricio Roca

~ ~

jGenial! ; Podrias brindarme
la sigulente informacién
para confirmar |a orden de
compra?

- Nombre de [a persona que
recibira el pedido

- Direccitn exacta

- Fecha de entrega: tumo
mafana (11am-1pm) o
turno tarde (2pm-6pm)

- Método de pago:
Transferencia bancaria
(BCP) o Yape (996600860).
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA es de 25 soles,

Incluyendo el delivery &®.

Mauricio roca
turno tarde

yape y la direccion es

avenida jose de la riva aguero
470

iGenial! {Me puedes brindar
un numero de contacto?

&  Detalle de yapeo <

Recibiste un yapeo por
¥ 5 O
N
.

MAURICIO ROCA OSORIO

Mat 17711720 & [
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Ventas del Snacks Fit

‘-[ Daniela Abur,

y

hola, quisiera adquirir uno de
sus postres saludables

Hola Daniela™®

Cuéntanos cual deseas
edquirir?

podria mencionarme los
precios porfavor

Claro!

Contamos con 3 opciones
saludables:

@ CRUMBLE DE FRESA con
un precio de S/, 25

@ TRUFAS FIT con un precio
de S/ 15

@ BROWNIES SALUDABLES
con un precio de S/, 15
DELIVERY INCLUIDO

ya3a

quiero un crumhle

Caniall  Dadeine hoindarena

(‘) Daniela Abur...
®xo
Al TTIWT TS WM AU AT VWITEIAA LA

DE FRESA es de 25 soles,
Incluyendo el delivery @,

Danlefa Aburto

Avenida la marina 236 - San
Miguel

Tumo mafana lo mas
temprano posible

YAPE

948561469 <

|Genial Danlela (Me puedes
brindar un nmero de

antes de realizar la entrega
¢l dia de mafana &

048561469 <5

{Perfectol Muchas gracias,
ya te agendamos®

“, Daniela Abur.
<o

quiero un crumble

iGendal! ; Podrias brindarme

|a siguiente informacién

para confirmar Ia orden de
?

compra? B
= Nombre persona que
recibird ol pedido

- Direccitn exacta

- Fecha de entrega: turno
mafiana (11am-1pm) o
tumno tarde (2pm-6pm)

- Método de pago:
Transferencia bancaria
(BCP) o Yape (996600860).
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA es de 25 soles,
Incluyendo el delivery @®.

Daniela Aburto

Avenida la marina 236 - San
Migued

Tumo manana lo mas
temprano posible

YAPE

€« Detalle de yapeo

3500

Daniela Aburto Vicuia
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'

Carla Dongo p

Buenas noches! Estoy interesada
en los Snacks Fit, que precio
tienen?

Hola Mariale! El precio de 4
unidades de mini brownies es 15
soles y 8 unidades de trufras fits a
15 soles.

* Delivery incluido

Quisiera las trufas@

Perfecto! Podrias comentarme,
¢Cudl seria el distrito de envio? @

Pueblo Libre

Genial! ;Podrias brindarme la
siguiente informacién para
confirmar la orden de compra?

- Nombre de la persona que
recibira el pedido

- Direccién exacta

- Fecha de entrega: turno manana
(11am-1pm) o turno tarde
(2pm-6pm)

El monto total de 1 paquete de
trufas fit es de 15 soles,
inchivendan ol delivery Fl rahra aa

e

| Luciana Barrantes Barba

Hola! Quisiera hacer un pedido de
Brownies

Vi que son saludables

Buenas tardes Luciana@®

Si, todos nuestros productos son
100% saludables

El precio de 8 unidades de
brownies es de 15 soles,
incluyendo el delivery @ ;A que
distrito se realizaria el envio?

Genial, de que estan hechos? Es
para Pueblo Libre

Los brownies son elaborado de
aceite de coco, harina de linaza,
leche de soya, entre otros insumos
y endulzados con panela @

Para poder registrar tu
¢Podrias brindarme la siguiente
informacion para confirmar la
orden de compra?

- Nombre de la persona que

den!

recibira el nedida

¢ 8 E

¥/

Carla Dongo ENO)
o i g A speraas

- Nombre de la persona que
recibira el pedido

- Direccién exacta

- Fecha de entrega: turno m:
(11am-1pm) o turno tarde
(2pm-6pm)

El monto total de 1 paquete de
trufas fit es de 15 soles,
incluyendo el delivery. El cobro se
realiza a través de transferencia
bancario o Yape ®

- Carla Maria Dongo
- Jr. Colombia 539 Pueblo Libre
- Turno tarde

Realizaré el pago por Yape

Listo! El pago es a Nombre de
Maria Claudia Mendoza al
940144221. Me puedes brindar un
nimero de contacto?

Si claro
972895888

Ahora envio la captura del pago

¢ B

Luciana Barrantes Barba (B
bancario o Yape @

Luciana Barrantes Barba

Jose Gregorio Paredes 215, Dpt:
501

Turno mafiana
Pagaré por transferencia

Tienen BCP?

Claro que si!

La cuenta de ahorro BCP:
193-36800860-0-84 y CCI BCP
es 002-19313680086008413 a
nombre de Maria Claudia Mendoza

Me puedes brindar un nimero de
contacto? Nos estaremos
comunicando 15 minutos antes de
la entrega

997149179

Has yapeado

¥15.00

MENDOZA PALOMINO MARIA
CLAUDIA

Dom 18/11/2020 - 09:22 pm

Pedido de Dolce Creato

Detalle de yapeo

CUENTAS DE AHORRO
194-1489638-1-56

Monto

MENDOZA PALOMINO MARIA

47998034
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Aprendizaje: El aprendizaje que nos deja la segunda semana es que los clientes prefieren
una publicidad en redes sociales con productos reales en lugar de imégenes referenciales.
Esto se debe a que, los usuarios optan por realizar una compra a aquellos negocios que
muestran lo que realmente el cliente va a recibir. En consecuencia, se genero un aumento
en las dos categorias que Dolce Creato ofrece; sin embargo, no se logré cumplir el criterio
minimo de éxito, el cual consistia en registrar 2 pedidos de la categoria ‘“Pocket
Saludable” y 3 pedidos de cada producto de la categoria “Snacks Fit” por medio de los

tres canales de venta.

Decisiones y Conclusiones: En base a los resultados obtenidos en la segunda semana de
ejecucion del Plan Concierge se puede concluir que, Dolce Creato debe de optar por
publicaciones organicas que muestren el producto real. De esa forma los clientes poseen
un mayor interés y confianza en aquellos negocios que exponen el verdadero producto a
consumir. Asimismo, confirmar que Instagram y Facebook son redes sociales que logra
captar clientes potenciales y registrar ventas a través de sus bandejas de entrada. Sin
embargo, el canal de venta a través de la pagina web no obtuvo resultados satisfactorios.
Por ello, Dolce Creato deberd lanzar promociones a través de su pagina web con el

objetivo de registrar ventas exitosas por medio de ese canal.
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Semana 3

Objetivo semanal: El objetivo de la tercera semana del Plan de Concierge es aumentar

las ventas respecto a los ingresos de la semana anterior.

Producto 1: Pocket Saludable

Experimento Web con el producto enlazar con anuncio en FB
QI Objetivo Aumentar las ventas en un 60%
Web
CME 3 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
\S:ea:]r][zl de Facebook  opjetivo Aumentar las ventas en un 80%
CME 3 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox
Instagram
Instagram  Opjetivo Aumentar las ventas en un 70%
CME 3 unidades
Producto 2: Trufas Fit
Experimento  Web enlazada seccién "Trufas Fit" con anuncio en Instagram
P&%Ba Obijetivo Aumentar las ventas en un 70%
CME 5 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Canal de Facebook  Obijetivo Aumentar las ventas en un 100%
venta
CME 6 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox
Instagram
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 90%
CME 6 unidades
Producto 3: Brownies Fit
Experimento Web enlazada secci6n "Brownies Fit" con anuncio en
. P Facebook
Pagina o
Web Objetivo Aumentar las ventas en un 60%
CME 5 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
\C/:;:EI de Facebook Obijetivo Aumentar las ventas en un 80%
CME 5 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir que me compren a traves de inbox
Instagram
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 80%
CME 6 unidades
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En relacion a las ventas de la categoria “Pocket Saludable”, se espera un crecimiento del
60% a traves de la pagina web, un alza del 70% en las ventas a traves de Facebook y un
aumento del 80% por medio del Instagram de Dolce Creato. Respecto a las ventas de la
categoria “Snacks Fit”, se buscard un crecimiento del 70% de las ventas de las Trufas Fit,
un 60% en la de los Brownies Fit a través de la pagina web de Dolce Creato. Asimismo,
se pretende aumentar las ventas en un 100% en las ventas de las Trufas Fit y un 80% en
las ventas de los Brownies Fit a través de Facebook. Finalmente, por medio del canal de
Instagram se buscard aumentar en un 90% en las ventas de las Trufas Fit y un alza del

80% en las ventas de los Brownies Fit.

Desarrollo del Experimento: Para este experimento, se empled nuevamente el MVP 2
(redes sociales) para que los usuarios puedan elegir uno de las lineas de productos
saludables a través de Instagram y Facebook de Dolce Creato. Asimismo, el medio a
utilizar son las redes sociales en donde se realizara dos anuncios dirigido a los
consumidores, los cuales se llevaran a cabo con publicidad con el fin de hacer un llamado

a la compra de nuestros productos a través de los canales digitales de Dolce Creato.

Para la imagen promocionada por nuestras cuentas de Facebook e Instagram, optamos
por publicitar uno de los productos de reposteria saludable de nuestra linea “Snacks Fit”.
Se empleara una descripcion corta y concisa donde los invitamos a nuestros usuarios a
comprarnos a través del inbox de Instagram. En relacion al disefio de la promocion, se
empleo un color suave de fondo para resaltar el producto principal que seran las Trufas
Fit. Ademas, se colocé el logo del negocio y una frase pequefia con el fin de captar la
atencion de los usuarios que vieran la publicacion. Finalmente, se utilizaron los hashtags
#DOLCECREATO #trufasdechocolate #dulces #peru #lima con el fin de mantener y

aumentar la tendencia.
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https://www.facebook.com/hashtag/dolcecreato?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/trufasdechocolate?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/dulces?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/peru?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/lima?__eep__=6&epa=HASHTAG

Anuncio en Facebook

=

Anuncio en Instagram

i3

A
‘ Al

s

11 e

@ Dolce Creato e

a

@ % TRUFAS HECHAS CON INGREDIENTES
SALUDABLESu @

Dulce amojo. [Disfritaio hoy &1
Escribenos para mayor informacién y realizar tu
pedido & &

#DOLCECREATO #trutasdechocolate #dulces
#pery 2lima

Qttiquetar foto  © Agregar ubl # Editar

o Dolce Creato
Ve .
o snoants O Comentar K‘) Compartle @«

dolce.creato

dolce.creato @ITRUFAS HECHAS
CON INGREDIENTES SALUDABLES &

Dulce antojo. ;Disfrutalo hoy &l
Escribencs para mayor informacidn y
realizar tu pedido &

#DOLCECREATO #trufasdechacolate
#dulces #peru #lima

Qv W

& Lixed by maclamendoza and 9 others

Add a comment
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Explicacion del Criterio: Los resultados son medidos y analizados a través del “Criterio
minimo de éxito”, se espera un resultado de al menos 3 unidades vendidas de la categoria
“Pocket Saludable” en cada canal de venta que posee Dolce Creato. Respecto a los
productos “Snacks Fit”, se buscara registrar 5 unidades vendidas de las Trufas Fit por
medio de la pagina web, mientras que por el inbox de Instagram y Facebook se generen
6 unidades vendidas en cada red social. Ademas, se desea realizar 5 unidades vendidas
de los Brownies Fit en la pagina web y en el inbox de Facebook, asi como, generar 6

pedidos de venta por medio del Instagram de Dolce Creato.

Resultados: Segun las evidencias brindadas por las redes sociales de Dolce Creato, se
logré vender 3 pedidos del “Pocket Saludable” y 2 de “Brownies Fit” a través de la
bandeja de entrada de Facebook. Ademas, se concretaron 3 pedidos a través de la bandeja
de entrada del Instagram de los productos de la linea “Snacks Fit”, el cual registré la venta
de 2 pedidos de Brownies Fit y 1 de las Trufas Fit. Es importante resaltar que no se logré

concretar alguna venta por medio de la pagina web.

Por lo tanto, no se cumplié con el criterio minimo de éxito en la venta de la categoria
“Snacks Fit” ya que no se logré vender al menos 5 unidades por medio de los tres canales
de ventas de Dolce Creato. Asimismo, respecto al criterio minimo de éxito en la venta de
la categoria “Pocket Saludable” no se cumplié lo esperado en las ventas a través de la
pagina web e Instagram; sin embargo, por medio del canal de Facebook se logré concretar
la venta de a menos 3 pedidos del Crumble de Fresa de Dolce Creato. A continuacion, se
presentaran los resultados de las ventas realizadas en la cuarta semana por medio de las
redes sociales de Dolce Creato, las evidencias del proceso de venta y el pago cancelado

de todos los pedidos.
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Producto 1: Pocket Saludable

Pagina Web Resultado 0 unidades
Facebook Resultado 3 unidades

Instagram Resultado 0 unidades

Producto 2: Trufas Fit

Pagina Web Resultado 0 unidades

Canal de

Facebook Resultado 0 unidades
venta

Instagram Resultado 2 unidades

Producto 3: Brownies Fit

Pagina Web Resultado 0 unidades

Canal de Facebook Resultado 2 unidades
venta

Instagram Resultado 1 unidades
e Venta del Pocket Saludable

¥ Gloriakcomt ¢ .. @ ¢. B Gloria Kcomt
- - W ~

o

Hola @ {Genial! . Podrias brindarme
la siguiente informacién
para confirmar la orden de

Hola Gloria ** como compra?
podemos ayudarte!!! - Nombre de la persona que
recibira el pedido

Estoy Interesada en sus - Direccion exacta

X ‘ o - Fecha de entrega: tumo
postres me podrian pasar los mafiana (11am-1pm) 0
turno tarde (2pm-6pm)
- Método de pago:
Claro Transferencia bancaria
(BCP) o Yape (996600860).

precios porfavor? @

Contamos con 3 opciones El monto total del CRUMBLE
saludables: DE FRESA es de 25 soles,

# CRUMBLE DE FRESA con incluyendo el delivery @,
un precio de S/. 25

d‘:s'?"::s FiT con un precio lo recibiré yo Gloria Kcomt

# BROWNIES SALUDABLES
con un precio de $/. 15
DELIVERY INCLUIDO

g h r b 2 y el pago lo hare por yape

{Genial! ;Me puedes brindar
mmm sl quiero un crumble de un namero de contacto?
®  frosal Estaremos avisando unos
o 15 minutos antes de realizar

la direccion es Av. Simén
Bolivar 2150 departamento 302
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®%. Gloria Kcomt
)

&  Detalle de yapeo

18 QECCION €5 AV. DUTION
Bolivar 2150 departamento 302

y el pago o hare por yape °
iGenial! ;Me puedes brindar

un nimero de contacto?
Estaremos avisando unos
15 minutos antes de realizar

laentrega e dia de mafiana ¥25.00

KCOMT MANCHEGO GLORIA
ELENA

que sea turno tarde i 02/13/2020 - 0658 br

Recibiste un yapeo por

Disculpa me olvide

ok Gloria @

me puedes brindar un
numero de contacto

962529343 <

Perfecto! Muchas gracias,
ya te agendamos. Tu postre
llegara el dia de mafana en
el horario elegido®

' Carlos Puican
°

Holal desearia comprar un
crumble de fresa que he visto
' en su pagina web
.

‘ Carlos Puican
<

{Geniall ; Podrias brindarme
Ia siguiente informacién
para confirrnar la ocden de
compra?

« Nombre de la persona que
recibird el pedido

- Direccién exacta

Hola Carlos!

te adjunto la lista de
nuestros productos por si te
interesa algun otro

Contamos con 3 opoiones
saludables:

# CRUMBLE DE FRESA con
un precio de S/, 25

# TRUFAS FIT con un precio
de S/ 15

# BEROWNIES SALUDABLES

- Fecha de entrega: turno
manana (11am-1pm) o
tumo tarde (Zpm-6pm)

- Método de pago:
Transferencia bancaria
(BCP) o Yape (996600860),
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA es de 25 soles,
incluyendo of defivery @,

con un precio de S/. 15
DELIVERY INCLUIDO

Carios Pulcan

Av. Mariano Comejo 2089
sl .
wmo manana
&  solodeseo el crumble

y ¢l pago lo realizare mediante
yape

iGenial! ;Podrias brindarme
la siguiente informacién
para confirmar la orden de
compra?

{Perfecto! Muchas graclas,
ya e sgendamos. Tu postre
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‘ Carlos Puican
o

€ Detalle de yapeo <

para confirmar |a orden de
compra?

~ Nombre de la persona que

recibicd o pedido

- Direccion exacta

« Fecha de entrega: turno

manana (11am-1pm) o

wWimo tarde (2pm-6pm)
- Método de pago:

L e ¥25.00

£l monto total del CRUMEBLE
DE FRESA es de 25 soles, PUICAN CHAN CARLOS
Incluyendo el delivery @, ALBERTO

Carlos Puican
Avy. Moriano Comejo 2089
turno mafiana

y &l pago lo realizare mediante
yape

iPerfecto! Muchas gracias,
ya te agendamos. Tu posire
Fegara & dia de mafiana en
&l horario elegido®

Alvaro Arana P Alvaro Arana
u”\s e

Alvaro arana
turmo tarde

yape y la direccion es

Av. Repibkco de Venezuela

5197

departamento 512

iGenlal | ;Me puedes brindar
hola me gustana saber que un nimero de contacto?

V. productos tienen disponibles? Estaremos avisando unos
- 15 minutos antes de realizar
gm ol da de madana

Hola Alvaro sy

Contamos con 3 opeiones ez 3

saiudables: 987156955 <

@ CRUMBLE DE FRESA con

un precio de S/. 25 250 seria todo?

# TRUFAS FIT con un precio

deS/. 15 .
# BROWNIES SALUDABLES

con un precio de S/. 15 iPerfocto! Muchas gracias




T Alvaro Arana
®

te gustaria probar alguno de
nuestros postres?

it

€ Detalle de yapeo

Si quiere uno de fresa

Un crumble de fresa 0

biste un yapeo por

©25.00

ALVARO ALONSO ARANA
compra? ESPINOZA
« Nombre de la persona que AT
recibicd ¢l pedido cih

- Direccién exacta

- Fecha de entrega: wumo

mafana (11am-1pm) o

tumo tarde (Zpm-6pm)

- Método ce pago:

Transferencia bancaria

(BCP) o Yape (996600860).

El monto total del CRUMBL!

DE FRESA es de 25 soles,

inchuyendo el delivery @,

e Venta del Snacks Fit
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& g o «“C.eo S B o

Buenas noches

Estoy interesado en los

) Quisian una

Pertectol Mu

Quseto unos brownies

‘ Cudnto ests? ‘ = '

£l gondal 111, Puebio Libre

Tumo Tarde

E5td bien, quisiera una porcion
brownies

‘0!

Pav
Drn

nhrmar ia o

CUENTAS DE AMORRO

) T 1
MO0

S/ 15.00

CABREIO CHAVEZ ISAIAS JAR

CUENTAS D€ AMCRRO
' ‘ . '

S/ 15.00

CABREIO CHAVEL BAIAS 1AM
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Aprendizaje: A pesar de no haber logrado cumplir el criterio minimo de éxito, se puede
comprobar que las redes sociales son un canal adecuado para concretar ventas de los
postres saludables que comercializa Dolce Creato, ya que en esta semana se concreto 8
pedidos de venta por medio de las redes sociales. Asimismo, se puede observar en las
ventas realizadas por la plataforma de Facebook que dicha red social es mas amigable y
accesible de utilizar a diferencia de Instagram y el landing page de la pagina web.
Ademaés, Dolce Creato deberia realizar publicaciones sobre el producto Pocket Saludable
ya gue esta presentando un mayor interés por sus consumidores como es evidenciado el

satisfaccion de su criterio minimo de éxito.

Decisiones y Conclusiones: En base a los resultados obtenidos en la tercera semana de
ejecucion del Plan Concierge se puede concluir que Facebook es la red social que logra
captar clientes pertenecientes al publico objetivo de Dolce Creato. Ademas, el canal de
venta a través de la pagina web no obtuvo resultados satisfactorios. Por lo que,
consideramos que Dolce Creato deberia incluir una seccion de “Testimonios y
Referencias” en la pagina web con el objetivo de generar una mayor confianza de los
posibles clientes potenciales con la plataforma y lograr concretar una venta por ese canal

de venta.
Semana 4

Objetivo semanal: El objetivo de la cuarta semana del Plan de Concierge es aumentar
las ventas respecto a los ingresos de la semana anterior en la categoria “Pocket Saludable”

enerar un alza en las ventas de la categoria “Snacks Fit” respecto a la semana 2.
g p

En relacion a las ventas de la categoria “Pocket Saludable” se espera un crecimiento del
80%, 110% y 80% en la pagina web, Facebook e Instagram de forma correspondiente.
Acerca de la categoria “Snacks Fit”, se buscara un crecimiento en la venta de Trufas Fit
del 90% respecto a las ventas registradas en la segunda semana por medio de la pagina
web. Asi como, aumentar las ventas a traves de las redes sociales respecto a la segunda
semana, el cual serd en un 150% en el canal de Facebook y en un 120% en el canal de
Instagram. Finalmente, en lo que corresponde a las ventas de los Brownies Fit se buscara
una alza del 60% respecto a la segunda semana por medio de la pagina web y un aumento
del 80% respecto a las ventas de la segunda semana a través de las redes sociales

Instagram y Facebook.
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Producto 1: Pocket Saludable

Experimento Web con el producto enlazar con anuncio en FB
P\zj\\?;ga Objetivo Aumentar las ventas en un 80%
CME 5 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
S;:l:l de Facebook  opjetivo Aumentar las ventas en un 100%
CME 5 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir qllr.létr;wger;:r?]mpren a través de inbox
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 80%
CME 5 unidades
Producto 2: Trufas Fit
Experimento  Web enlazada seccion "Trufas Fit" con anuncio en Instagram
P\?\g/;;ga Objetivo Aumentar las ventas en un 90% respecto a la semana 2
CME 6 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Canal de Facebook Obijetivo Aumentar las ventas en un 150% respecto a la semana 2
venta CME 8 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir qllrJ]it;nger:rcTJ]mpren a través de inbox
Instagram  Opjetivo Aumentar las ventas en un 120% respecto a la semana 2
CME 7 unidades
Producto 3: Brownies Fit
Experimento Web enlazada seccién "Brownies Fit" con anuncio en
Pagina Facebook
Web Objetivo Aumentar las ventas en un 70% respecto a la semana 2
CME 5 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Facebook Objetivo Aumentar las ventas en un 90% respecto a la semana 2
CME 6 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir qllrj]itr:ger;:r?]mpren a través de inbox
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 130% respecto a la semana 2
CME 7 unidades

Desarrollo del Experimento: Respecto al desarrollo del experimento en la cuarta
semana de ejecucion del Plan de Concierge, se empled el MVP 2 (redes sociales) dado

que se publicaran dos anuncios enlazados a la web de Dolce Creato. La publicidad tiene
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como objetivo invitar a los usuarios a consultar por los productos que ofrece y lograr

Ordenes de compra por medio de los tres canales.

Para la imagen promocionada por nuestras redes sociales (Facebook e Instagram),
optamos por mostrar uno de los productos de reposteria saludable de nuestra linea
“Snacks Fit”. Asimismo, utilizaremos un mensaje corto y conciso donde emplearemos el
método de captacion call to action, invitando a ingresar y registrarse al sitio web con el
fin de conocer acerca de la empresa, como funciona, los diversos productos que contiene

Dolce Creato y aumentar trafico de visitas en la pagina web.
Anuncio en Facebook

'-‘r e P E
W
Y7 b 3 i '}‘l

,.‘SI\)/I/‘

I S

=Y Dolce Creato

Delcc

&) publicado por Isaias Jair (2]
R . Te gusta esta pagina - 17 de septiembre - @
AL

~-DOLCE CREATO-=

, } ) } 1 @NUEVOS BROWNIES CON INGREDIENTES
SALUDABLES@

Escribenos via inbox “i* o ingresa a nuestra pagina
web: https://bit.ly/3jIWc9s para conocer mas de
nosotros!

#DolceCreato #TuPostreCreado
#TortaPersonalizada #Anime

@ Etiquetar foto = @ Agregar ubi... ¢ Editar

Oo 18 3 comentarios

1 vez compartido

Me .
encanta O Comentar &> Compartir @ v

Mas relevantes ~

Comentar como Dolce Cr... © (D] 9
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Anuncio en Instagram

7" T - . » );‘( ‘i"f:'l":\ ‘,'9 . r X \g ‘ L* ‘\
() /P! Ly, ! dolce.creato

dolce.creato «*DOLCE CREATO &%
@RECOMENDACION SEMANAL@UN

antojo o detalle para una ocasion

Escribenos via inbox . para hacer tu
pedido y brindar los detalles de tu
personalizacién 2%

#DolceCreato #TuPostreCreado
#TortaPersonalizada

Qv N

@ Liked by miguelnegretee and 6 others

TEMBER 13

Add a comment...

Explicacion del Criterio: El “Criterio minimo de éxito” sera usado como método de
medicién y analisis de resultados y se espera al menos 5 pedidos de venta de las personas
que vieron los anuncios y compraron un producto de la categoria “Pocket Saludable” a
través de los canales digitales de Dolce Creato. Por una parte, en relacion a los “Snacks
Fit”, se pretende registrar 6 pedidos de las Trufas Fit por medio de la padgina web de Dolce
Creato. Por otra parte, se esperan 8 y 7 pedidos a través de la bandeja de entrada de

Facebook e Instagram, respectivamente.

Resultados: Segun las evidencias brindadas por las redes sociales de Dolce Creato, se
registraron 3 pedidos de venta del “Pocket Saludable” realizadas a través de la bandeja
de entrada de Facebook. Asimismo, en relacion a la linea “Snacks Fit” se concretaron 2
pedidos de Trufas Fit a traves de la bandeja de entrada de Facebook y 1 pedido por medio
del inbox de Instagram. Mientras que, se logro vender 1 pedido de los Brownies Fit en la

red social Facebook y 2 pedidos a través del Instagram de Dolce Creato.

Por lo tanto, no se cumplié con el criterio minimo de éxito, el cual consistia en registrar
al menos 2 pedidos de “Pocket Saludable” en cada canal de venta de Dolce Creato.
Ademas, tampoco se cumplio con el criterio minimo de éxito en las ventas realizadas de

la categoria “Snacks Fit” ya que no se logré vender 3 unidades de cada producto en los
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tres canales de venta. A continuacion, se presentaran los resultados de las ventas

realizadas en la cuarta semana por medio de las redes sociales de Dolce Creato, las

evidencias del proceso de venta y el pago cancelado de todos los pedidos.

Producto 1: Pocket Saludable

Pagina Web Resultado 0 unidades

Canal de

Facebook Resultado 3 unidades
venta

Instagram Resultado 0 unidades

Producto 2: Trufas Fit

Pégina Web Resultado 0 unidades

Canal de
venta

Facebook Resultado 2 unidades

Instagram Resultado 1 unidades

Producto 3: Brownies Fit

Pagina Web Resultado 0 unidades

Facebook Resultado 1 unidades

Instagram Resultado 2 unidades

o Venta del Pocket Saludable

. q‘ Miguel Villal.. L B0
o
Contamos con 3 opclones
saludables.
@ CRUMBLE DE FRESA con

un precio de 8/, 25
@ TRUFAS FIT con un precio

gracias perso sclo quiero un
crumble porfa

Hola quiero un crumble de

q, fresa

Hola Miguel @

manana (11am-1pm) o
tuno tarde (2pm-6pm)

- Método de pago
Transferencia bancaria
(BC¥) 0 Yape (9966006860).
El monto total del CRUMBLE

DE FRESA e de 25 soles,
inchvandn al dalivery @

# TRU™" < FIT con un precio
de S/,
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\A Mario Moya 2 , g .
o , \.‘.o Mario Moya

) Hola bro quisiera adquinr uno [Genlal! L Podriae brindarme
A  do tus postres 13 sigulente informacion
para confirmar |a orden de

Hola Mariow compn?
- Nombre de fa persona que

Comta con 3 opiones recibird ol MMD
..m."ﬁfi; - Direccidn exacta

® CRUMBLE DE FRESA con . - Fecha de entrega: tumo

un precio de §/. 25 mafiana (11am-1pm) o

# TRUFAS FIT con un precio o tarde (2pm-6pm)

deS/ 15 }M:s‘odo d.mb

# BROWNIES SALUDABLES ransferencia

con un precio de /.15 (BCP) o Yape (996600860).

DELIVERY INCLUIDO El monto total del CRUMBLE
DE FRESA ¢¢ de 25 soles,
incluyendo ol delivery ®

A ysa quiero un crumble de fresa

Maric Moya
(Genial! ; Podrias brindarme
Ia siguiente Informacion Jr. Santa Susana 250
para confirmar 1a orden de
compra’? Turne mafiana
~Nombre de la persona que
recibird ef pedido W yape
- Direccion exacta -

Focha de entrega. tumo E
» |
mafiar- “11am-1pm) o f'“" ‘M;::d” b:.','d"

tumo, - (2pm-6pm)
S Biaro de Estaremos avisando uncs

A lctns nnban da snabinas

, q‘ Miguel Villel.. ¢ - &  Detalle de yapeo
-

Genlall JPodrias brindarme

la siguiente informacin

para confirmar Ja orden de 0
compra?

~ Nomixa de la persona que

recibirh o pedido
« Direccitn exacta

il by ¥25.00

« Método de pago:
p MIGUEL EDUARDO VILLALOBOS
Transferencia bancaris AZANERO

(BCP) o Yape (996600860).
El monto total del CRUMBLE Jue 12/11/2020 - 0246 prr
DE FRESA es de 25 soles,

Incluyendo el delivery @ irtnbcd

M guel vllalobos

Av José de la Riva Aglero 259
turno tarde

yape

iGeniall ;Me puedes brindar
un nlmero de contacto?
Estaremos avisando unos




A Mario Moya

<

&  Detalle de yapeo =

Transferencia bancaria
(BCP) o Yape (996600860).

El monto total del CRUMBLE
DE FRESA e do 25 soles,
Inciuyendo el dellvery ®.

Maric Moya

Recibigie un yapeo por
Jr. Santa Susana 250 L1 25 DO

Turmno mafana
yape MARIO MOYA FLORES

(Genisil ;Me puedes brindar R Ll
un nimero de contacto? —
Estaremos avisando unos

15 minutos antes de realizer
l;mmoldcdomdhnu

987510309 <

{Perfecto! Muchas gracias,

yo te agendamos. Tu pootre
llegara @l dia de malfiana en

ol horario elegido®

B) ConsueloFl_ 4 —— $) Consuelo Al ind
| B 8- 0 L B 0 &  Detalle de yapeo
i DE FRESA es de 25 soles,
Hola, deses comprar un 2 :
bl e G incluyendo ef delivery ®

Lo recibiré yo consuelo flores
Hola Consueio!
£anta cabina 2 )

d.na- algan otro postres?

tumo tarce

Recibiste un yapeo pot
No s0lo el crumble y realizare el pago mediante </
yape \‘ 5
.
informacion

{Genlall ;Me puedes brindar
un nlmeeo de contacto?
Estaremos avisanda unos
15 minutos antes de realizar St :
gmaa-nmm n 09/11/2020-10

FLORES ALVIZURI CONSUELO

mafana (1 1am-1pm) o ok Un momento
mwmm) Ok Un Momento
oot 967510309 < ( e
(0P Yon O8G0 | malleg
monto Perfecto! Muchas gracias, .
DE FRESA &35 de 25 sobes, ya te sgendamos. Tu postre
incluyendo el delivery ® tegara of dia de mafiana en
€l horario elegido®

s e ibind v coessla eres




e Venta del Snacks Fit

C Qo O < @ et O 0

Claro, estan hechos a base de

Holaa cacao en polvo, harina de trigo,
harina de linaza, panela y leche
Vi sus productos y me interesé soya &=
2

Perfecto! Entonces quisiera
comprar un brownies

o Son saludables? o Brownie*

Buenas noches, Francesca!

L Esta bien, Francesca!
& Efectivamente, nuestros
postres son saludables y no .
poseen az(icar. ¢Podrias brindarme |a
siguiente informacion para
= confirmar la orden de compra?
Tenemos nuestras deliciosas - Nombre de |a persona gue
trufas fit (8 und) = 15 soles, recibira el pedido
mini brownies (4 und) =15 - Direccian exacta
soles y crumble de fresa = 25 - Fecha de entrega: tumo
soles &= mafiana (11am-1pm) o tume
tarde (2pm-&pm)
Me interesaria comprar los El monto comespondiente a
brownies los minibrownies seria de 15
soles, incluyendo el delivery
Me podria decir de qué estan E?:oﬁff:mgl::mﬂl
o hechos? & por transferencia BCP o
S Qo m"”mm" O o &  Detalle de yapeo «

soles, incluyendo el delivery
en nuestra zona de reparto.

El cobro se puede realizar

por transferencia BCP o

contraentrega =
-Francesca Lazaro Recibiste un yapeo por
-Calle Juan Pablo fernandini

1243 - -pueblo libre S/ 3 0 0 0
-Turno tarde .

Habria un problema si lo

transfiero por Yape? 3 ORBEGOSO GAVIDIA JEAN
n PIERRE
Perfecto, su direccion estd 5 Lun 9/11/2020 06:33 pmn
dentro de la zona de reparto,
por lo que no habra costo &5 Brownes y trufas
adicional.

Claro que no, puede transferirio A ;

2 2 Nugvo Yapeo
al siguiente numero
954776460

Muchas gracias! Le estaré
depositando en el transcurso

° del dia &
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Holaa

Quiero compear unas trufas y
brownies fit

A

umbie de

No, gractas! Solo deseo las
’ trufas y los brownies

Roxana Ayaucan

Avenida Juan Pablo Fermandini
1243

Tumo Tarde

Habria algun problema que sl
{ , 1o deposito desde Scotiabank

-
-
Roxana
« L =0
Holaa
Quiero compear unas trufas y
’ brownies fit
Scotiabank

Transferencia o otro banco

No, gractas! Solo deseo las
{ ’ trufas y los brownies

Descripcion de la operacion: 0o e Craate




&« " hwret?ick L 89
Holaa

Quiero comprar unas trufas fit

’ Me podrian decir cudnto esta?
-

Hola Erick! @ Tumno tarde (

Mét oo
Iransferencia Ba
APE (954

TRUFA
cluyendo

15 soles ¢l envase co

rufas fit @

Erick Guzman
3 Y llegan a Magdalena?
" Jiron Danjel Carrlon 585

Claro, Erick! Se encuentra Tumno Tarde

dentro de n tra zo00 de Pagaré por BCP

reparoys cional
jExe Me pue
bringar . 0 de
ontact AreMOs
avisano minAos antes
de realizar! el dia

ncluyendo delivery

Erick Guzmén
Jiron Dandel Carrion 585

CUENTAS DE AHORRO
Tumo Tarde 153 3GRO0B50-0- 84

Moo

4§, "Peowt porace 5/ 15.00

Excelente!
onngar | ( CABREID CHAYET ISAIAS JAR

T -BGET0354-0-20
Trutas

BFETT0XE

Violver a transferencias

Ja de matiana en & harark

escogido




Aprendizaje: Respecto a los aprendizajes del experimento de la cuarta semana, se logré
captar el interés de los usuarios en las redes sociales, lo que permitié la interaccion con
diferentes perfiles y futuros clientes potenciales. Sin embargo, la interaccion con clientes
no garantiza concretizar la venta. Asimismo, se logro la conformidad de los clientes con
el precio establecido a pesar de la diferencia en las unidades ofrecidas por paquete de
Trufas o Brownies Fit. Ademas, se confirmd la dificultad de generar ventas por medio de
la pagina web aun cuando se realizaron los nuevos cambios. Por ello, consideramos que
Dolce Creato debera realizar publicidad pagada con enlace a la pagina web ofreciendo

descuentos y promociones que sélo seran aplicado por ese canal de venta.

Decisiones y Conclusiones: Con la ejecucion de la cuarta semana de Plan Concierge se
puede concluir que los clientes demostraron interés en un producto accesible y que es
elaborado por insumos organicos y naturales. Finalmente, se puede resaltar que el canal
de venta mas adecuado para difundir y distribuir los productos de Dolce Creato son las

Redes Sociales.
Semana 5

Objetivo semanal: El objetivo de la quinta semana del Plan de Concierge es aumentar
las ventas respecto a los ingresos de la semana 3 en la categoria “Pocket Saludable” y un

aumento en las ventas respecto a los ingresos de la semana 2 en la categoria “Snacks Fit”.

En relacion ala categoria “Pocket Saludable™, se espera un crecimiento de 150% respecto
a las ventas de la semana 3 por medio de las redes sociales y la pagina web de Dolce
Creato. Acerca de la categoria “Snacks Fit”, se buscara un crecimiento en la venta de
Trufas Fit de 120% respecto a las ventas registradas en la segunda semana por medio de
la pagina web, un alza de 200% y 150% por medio del Facebook e Instagram,
respectivamente. Finalmente, en referencia de los Brownies Fit se desea un aumento del
100% respecto a las ventas de la segunda semana por medio de la pagina web. Asi como,
un crecimiento del 110% respecto a las ventas de la segunda semana a través Facebook y

una alza de 150% por medio del Instagram de Dolce Creato.
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Producto 1: Pocket Saludable

Experimento Web con el producto enlazar con anuncio en FB
P\?\%Ba Objetivo Aumentar las ventas en un 150% respecto a la semana 3
CME 6 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
S;:lgl de Facebook  opjetivo Aumentar las ventas en un 150% respecto a la semana 3
CME 6 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir cil;(:t?ger:r?]mpren a través de inbox
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 150% respecto a la semana 3
CME 7 unidades
Producto 2: Trufas Fit
Experimento  Web enlazada seccion "Trufas Fit" con anuncio en Instagram
P\?\g/;;ga Objetivo Aumentar las ventas en un 120% respecto a la semana 2
CME 7 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Canal de Facebook Obijetivo Aumentar las ventas en un 200% respecto a la semana 2
venta CME 9 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir qILrJ]eSzt;ngeracrcT)]mpren a través de inbox
Instagram  Opjetivo Aumentar las ventas en un 150% respecto a la semana 2
CME 9 unidades
Producto 3: Brownies Fit
Experimento Web enlazada seccién "Brownies Fit" con anuncio en
Pagina Facebook
Web Objetivo Aumentar las ventas en un 100% respecto a la semana 2
CME 6 unidades
Experimento  Anuncio y voy a pedir que me compren a través de inbox FB
Facebook Objetivo Aumentar las ventas en un 110% respecto a la semana 2
CME 7 unidades
Experimento Anuncio y voy a pedir qllrj]itr;ger;;r?]mpren a través de inbox
Instagram  opjetivo Aumentar las ventas en un 150% respecto a la semana 3
CME 8 unidades

Desarrollo del Experimento: El experimento hizo uso del MVP 2 (redes sociales) de tal
manera que los usuarios puedan elegir uno producto de la linea de productos “Snacks Fit”
por medio del inbox de Instagram y Facebook de Dolce Creato. Asimismo, se hara uso

de redes sociales por medio de dos anuncios dirigidos a los consumidores, dichos
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anuncios llevaran un contenido organico en Instagram y una publicidad pagada del 21 al

25 de Octubre en Facebook, con el fin de hacer un Ilamado a la compra en los medios

digitales de Dolce Creato.

La imagen promocionada por nuestras cuentas de Facebook e Instagram, promocionan

los productos de reposteria saludable de nuestra linea “Snacks Fit”. Para ello, utilizaremos

una descripcidn corta y concisa donde los invitamos a nuestros usuarios a comprarnos a

través de la bandeja de entrada de Instagram y Facebook. Finalmente, se utilizaron los

hashtags #DolceCreato #DulceSaludable #Peru #lima #limaperu #bakery con el fin de

mantener y aumentar la tendencia.

Anuncio en Facebook

<)

Dolce
CREATO

ANTOIJO
SALUDABLE

TRUYFAS
BROWNIES

iRealiza tu pedido

@ Dolce Creato

@ OOLCE CREATO: NUEVOS ANTOJOS
SALUDABLES Q= @

e

Brownies y trufas preparados con ingredientes
completamente saludables para que los disfrutes
de una forma distinta & & . iPRUCBALOS YA!

[Escribencs para mayor informacin y reservar tu
pedido!

#DolceCreato #DulceSaludable sPery #iima

#limapery #balkery

© Etiquetar foto /' Editar

“ A .
Oo @' T4 y 10 personas mds
|. Magusts (J Comentar 2 Compartir &

Mas relevanies =
‘ Erika Herndndez Info O
Me encanta - Responde 4 senm

% 1respuesta

&
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https://www.facebook.com/hashtag/dolcecreato?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/dulcesaludable?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/peru?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/lima?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/limaperu?__eep__=6&epa=HASHTAG
https://www.facebook.com/hashtag/bakery?__eep__=6&epa=HASHTAG

Anuncio en Instagram

' ANTOJO
SALUDABLE

TRUYFAS
BROWNIES

iRealiza tu pedido!

u|]|]ﬂ Results From This Ad

dolce.creato [§ DOLCE CREATO:
NUEVOS ANTOJOS SALUDABLES @3

Brownies y trufas preparados con
ingredientes completamente
saludables para que los disfrutes de
una forma distinta &« . ;PRUEBALOS
YA!

iEscribenos para mayor informacidn y
reservar tu pedidol

#DolceCreato #DulceSaludable #Peru
#lima #limaperu Zbakery

VENUSCAastro precio? @

Qv W

# Liked by Isalasicc_99 and 16 others

1" 5?1 Messaging Conversations
People Reachead Started

View Detailed Results >
= Overview
Status
Start Date Qect 21, 2020 1:09pm
End Date Oct 25, 2020 1:09pm
Amount Spent 5/255/25

Audience

Male/Female, 20 - 50
5 locations

Created By Branco Solérzano Vergara

Figura 11. Resultado del rendimiento de la publicidad en Facebook de Dolce Creato..

Elaboracion Propia
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Explicacion del Criterio: Los resultados seran medidos y analizados de acuerdo con el
“Criterio minimo de éxito”. Asimismo, se espera como resultado 6 unidades vendidas de
la categoria “Pocket Saludable” por medio de la pagina web y Facebook como minimo,
asi como, la venta de 7 pedidos a través de Instagram. En relacion a los productos “Snacks
Fit”, se busca registrar 7 unidades vendidas de las Trufas Fit por medio de la pagina web
y 9 unidades por medio de Instagram y Facebook. Ademas, se desea lograr la venta de 6
unidades de Brownies Fit en la pagina web, 7 unidades por medio de la bandeja de entrada
de Facebook, asi como, generar 8 pedidos de venta por medio del Instagram de Dolce
Creato.

Resultados: Con respecto a los resultados obtenidos en los experimentos realizados, se
logro vender 4 pedidos del “Pocket Saludable” a través de Facebook. Ademas, se concretd
3 pedidos de Trufas Fit por medio de cada red social de Dolce Creato, 3 pedidos de
Brownies Fit a través de la bandeja de entrada de Facebook y 2 pedidos por medio del
inbox de Instagram. Es importante resaltar que no la publicidad pagada tuvo un alcance
de 1,571 usuarios perteneciente a nuestro del publico objetivo. A pesar de ello, no se logro

concretar alguna venta por medio de la pagina web.

Producto 1: Pocket Saludable

Pagina Web Resultado 0 unidades

Canal de

Facebook Resultado 4 unidades
venta

Instagram Resultado 0 unidades

Producto 2: Trufas Fit

Pagina Web Resultado 0 unidades
Facebook Resultado 3 unidades

Instagram Resultado 3 unidades

Producto 3: Brownies Fit

Pégina Web Resultado 0 unidades

Canal de Facebook Resultado 3 unidades
venta

Instagram Resultado 2 unidades

Por lo tanto, no se cumplio con el criterio minimo de éxito, el cual consistia en registrar

al menos 6 pedidos de “Pocket Saludable” en la pagina web y Facebook de Dolce Creato;
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y 7 pedidos por medio de la bandeja de entrada de Facebook. No obstante, no se cumplio

con el criterio minimo de éxito en las ventas realizadas de la categoria “Snacks Fit” ya

que no se logrd vender 7 pedidos por medio de pagina web ni los 9 pedidos a través de

las redes sociales. A continuacion, se presentaran los resultados de las ventas realizadas

en la quinta y dltima semana por medio las redes sociales de Dolce Creato, las evidencias

del proceso de venta y el pago cancelado de todos los pedidos.

e Venta del Pocket Saludable

ﬁ Valeria Torres
o

Hola deseo comprar un
crumble de fresa W

Hola Valeria @

|Genial! ;Podrias brindarme
la siguiente informacién
para confirmar |a orden de
compra?

~Nombre de la persona que
recibird ef pedido

- Direccion exacta

- Fecha de entrega: turmo
mafar “Tam-ipm) o
tumoy  :(2pm-6pm)

BlAsndn An mamm:

q Valeria Torres
- e

iGenial! (Podrias brindarme
la sigulente informacién
para confirmar la orden de
compra?

- Nombre de la persona que
recibird el pedido

- Direccion exacta

- Fecha de entrega: tumo
mafiana (11am-1pm) o
tuno tarde (2pm-6pm)

- Método de pago:
Transferencia bancaria
(BCP) o Yape (996600860).
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA es de 25 soles,
Incluyendo el delivery @®.

Valeria Torres
av bolivar 940
tuno tarde

yape

iGenial! ;Me puedes brindar
un nimero de contacto?
Estaremos avisando unos
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n Valeria Torres
-

Transferencia bancaria
(BCP) o Yape (996600860).
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA es de 25 soles,
Incluyendo el delivery &,

Valeria Torres
av bolivar 940
tuno tarde

yape

jGenial! ;Me puedes brindar
un nimero de contacto?
Estaremos avisando unos
15 minutos antes de realizar
léentrega el dia de mafiana

985441454 <

{Perfecto! Muchas gracias,
ya te agendamos. Tu postre
llegara el dia de mafiana en
el horario elegido®

’W} Roy CL

Hola buenas tardes, quiero
comprar 2 crumble de fresa

¢Podrias brindaime la
sigulente informacion para
confirmar la orden de
compra?

« Nombee de la persona que
recibir? - pedido

* Direc exacta

- Fecha ge entreas: tumo

&  Detalle de yapeo <

2500

TORRES VELASQUEZ VALERIA

Vie 20 ( 439 pr

#% RoyCL

-®

(Podrias brindarme la
siguiente informacion para
confirmar la orden de
compra?

- Nombee de la persona que
recibird el pedido

- Direccion exacta

- Fecha de entregs. Wumo
mafana (11am-1pm) o
tumo tarde (2pm-6pm)

« Método de pago.
Transferencia bancaria
(BCP) o Yape (996600860).
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA o5 de 50 soles,

incluyendo el delivery @

Roy Casasola

Av. Faustino Sénchez Camién
280 departamento 612

Turmno mafiana

yape

1Genial! :Me puedes brindar
un ndmero de contacto?

Cotaramne culsanrn inno
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oy W

(BCP) o Yape (996600860).
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA es de 50 soles,
Incluyendo el delivery &,

Roy Casasola

Ay. Faustino Sénchez Carrién
280 departamento 6712

Turno mafana

yape

|Geniall JMe puedes brinder
un nimero de contacto?
Estoremos avisando unos
15 minutos antes de realizar
lémm ol dia de mafana

085621628 <5

|Perfecio! Muchas gracias,
ya te agendamos. Tu postre
llegara el dia de maiana en
€l horario elegido®

M Mouricio Roca

ks

Hola quiero un crumble de
fresa!

Hola Mawicio

solo deseas un crumbie de
frese? @

81 500 €30

|Genial! ;Podrias brindarme
|a siguiente Informacidn
parac mar |a orden do
il o

&  Detalle de yapeo <

peibiste un yapeo por

“50.0

ROY RICHARD CASASOLA
LAINES

M Mouricio Roca
e

o

|Genial! ;Podrias brindarme
|a siguiente informacion
para confirmar la orden de
compra?

- Nombre de la persona gue
recibird el pedido

- Direccion exacta

- Fecha de entrega: fumo
mafana (11am-1pm) o
tumo tarde (Zpm-6pm)

- Método de pago:
Transferencia bancaria
(BCP) o Yape {996600860).
£1 monto total del CRUMSLE
DE FRESA es de 25 soles,

Incluyendo el delivery @®.

Mauricio roca
wrno tarde

yope y la direccion es

avenida jose de la riva aguero
470

|Geniail ;Me puedes brindar
un nimero de contacto?
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- @

Maeuricio Roca

(OLI) O THPE LEFOOUIOD).
El monto total del CRUMBLE
DE FRESA es de 25 soles,

incluyendo el delivery @,
Mauricio roca
turno tarde

yape y la direccion es

avenida jose de la riva aguero
470

l;cnm €l dia de manana

991889837 <

|Perfecto! Muchas gracias,
yo te agendamos. Tu postre
llegara ¢l dis de mafiana en
ol horario elegido®

Venta del Snacks Fit

n Roberto Mallma Pine... I::l r[

Hala que tal!

onifirmar la

& Detalle de yapeo <

MAURICIO ROCA OSORIO

i Foberto Mallma Fina... =y

trufas fit a 15
delivary. E

transferencia BCP

contraentraga @

ual manera, el

realiza por

& realiza
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BBVA

TRANSFERENCIA

QPERACIKIMN

27 octubre 2020

Transterencia interbancaria

0000000020201 027

QRIGEN

Wenus Castro

Vinu

mal

asiro

fian
']

o B
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Scotiabank

TrarnaSerencia a olvo banco

Cuenta de origen

MNonto enviador
Tpo de cambla
Total cargacor

Cuenta de desting:

Descripcian de 13 oparacien

Paula Chavez

2an azucar carto 7

Buenas noches, Paula!
Efectivamente, no utilzamos
azdcar,

Tenamon las trufas fit (8
unidades) a 15 soles, los
brownies (4 unidades) a 15
soleq y & crumble de frasa
26 soles.

Los pracios incluyen defivery
on nuastra zona de reparto @

Paula Chivez

Podrias brindarme la siguiente
informacién para confirmar la
orden de compra?

- Nombre ~~1a persona que
recibiche - lido

« Direcridn axacta

Paula Chavez
- Fecha de entrega: turno
mafiana (Tam-1pm) o turmo
tarde {2pm-6pm)
El monto total de 1 paquete de
trutas i y 1 paquete de
brownies es de 30so0les,

inchsyendo el delivery. €l cobro
se realiza por transferencia
BPC, Yape o contraentrega @

Paula Chavez

cuadra 3
pat

también te pedi un

el turno tarde sena

Perfoctol Entonces ol monto
final seria de 55 soles,
Incluyr el delvery a San
Migue
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BBVA IMPORTES
Comisitn
TRANSFERENCLA S/0.00
OPERACION ITF
8/0.00
Facha
i g DESTING
Hora
2213h Mormibng disl benaliciano

Importe & trarsdanr
S/ 55.00

Tipd i oDEracian
Translerencia interfbancaria

MNOmane di oparaciin

OO0A0ONA0R0ED 1 26

ORIGEN

Maria mandoza paloming

Tiga de documenta
DN

MNomiens de documenio
72501211

MNombre del banco
Banco de Credio

Cuanta
Cuanta =B413
GIG6
« ‘ Cynthia (O TI « ‘ Cynthia o Detalle de yapeo
Buenas tordes ‘

Quiero comprar unas trufas y

unos brownies f

‘ Para el dia de miln

‘. Lorena Junco

Av. de los Patriotas 377

Turno Tarde

(1]

Recibiste un yapeo pet

*30.00

JUNCO MEZA CYNTHIA
LORENA

Lun 167112020 - 0633 pm

» Brownss y indias

TRUFAS y
FIT es de 30 ¢

naluyendo delivery

Aprendizaje: A pesar de no haber logrado cumplido el criterio minimo de éxito en su
totalidad, se comprueba que las redes sociales son un canal idéneo para la
comercializacion de los productos de Dolce Creato, ya que en esta semana se concretaron
8 pedidos de venta por medio de las redes sociales. Asimismo, Facebook sigue siendo la
red social mas amigable y accesible a diferencia de Instagram y el landing page de la
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pagina web. Ademas, Dolce Creato deberia realizar publicaciones sobre el producto
Pocket Saludable a causa del mayor interés por parte de sus consumidores. Ello se puede

evidenciar con el cumplimiento de su criterio minimo de éxito.

Decisiones y Conclusiones: En base a los resultados obtenidos en la quinta semana de
ejecucion del Plan Concierge, concluimos que Facebook es la red social mas adecuada
para la captacion e interaccion con usuarios pertenecientes al publico. Ademas, se
confirmd como la pagina web no es un canal de venta adecuado para el modelo de negocio
debido a los resultados insatisfactorios. Por ello, consideramos que Dolce Creato hara uso
del landing page con fines de recoleccion de datos, asi como, la publicacion de

informacidn relevante con propdsito de fortalecer la imagen corporativa.

2.5. Proyeccidn de Ventas

Para realizar el pronostico de ventas de los 3 primeros afios, se consider6 el crecimiento
del sector de postres horneados, la tendencia de productos saludables y la publicidad
pagada en las redes sociales de Instagram y Facebook. Segun Euromonitor (2020), se
espera un crecimiento promedio del 6.7% al 2024 en el sector de pasteles o postres
horneados. El estudio identifico que la preferencia del consumidor de postres esta
relacionada a la cantidad de postres a consumir por un precio que suelen pagar por un
postre individual. Asimismo, tras la coyuntura actual, este crecimiento se ve reflejado en
el surgimiento de nuevos negocios de reposteria que ofrecen variedad de productos a
través de las plataformas digitales. En relacién al crecimiento de la tendencia del consumo
de postres saludables, el Diario Gestion (2020) sefiala que, se ha desarrollado una
frecuencia en el consumo de productos saludables en el mercado peruano. Esto se debe a
que se ha presenciado un alza en el consumo de productos light, en donde el 35% de
peruanos afirma que tener una alimentacion sana y cuidar su peso es el principal motivo
de su preferencia. Dolce Creato inicié con un crecimiento organico en sus plataformas
digitales previo a usar publicidad pagada en sus redes sociales; sin embargo, con el fin de
aumentar el alcance de su publico objetivo, se realizaron promociones y descuentos
lanzados a través de sus redes sociales. De esta manera, se registré un crecimiento del

17% en las ventas realizadas en el primer mes de lanzamiento del negocio.

Para la cantidad de ventas proyectadas en el primer afio, se elaboré el Plan Concierge en
un periodo de cinco semanas en las que hemos realizado actividades de Marketing Digital

para promocionar nuestros productos y concretar ventas. Dentro de nuestros canales de
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distribucion, se encuentra la venta directa de los snacks fit y el pocket saludable por
nuestra redes sociales y pagina web. Gracias a las ventas realizadas en el Plan Concierge,
pudimos obtener el porcentaje de crecimiento de cada producto que ofrece Dolce Creato.
A continuacién, presentaremos la tabla que nos permite elaborar las proyecciones de
ventas que se estima tener en los tres afios desde el inicio del negocio a traves del total de

unidades vendidas en cinco semanas.

Tabla 13. Plan Concierge de cinco semanas de ventas en unidades

Producto 1: Pocket Saludable Semanal Semana?2 Semana3 Semana4 Semanab

Pagina Web 0 0 0 0 0
Facebook 1 2 3 3 4
Instagram 0 0 0 0 0

Producto 2: Trufas Fit Semanal Semana 2 Semana3 Semana4 Semanab
Pagina Web 0 0 0 0 0
Facebook 1 1 0 2 3
Instagram 0 1 2 1 2

Producto 3: Brownies Fit Semanal Semana 2 Semana3 Semana4 Semanab
Pagina Web 0 0 0 0 0
Facebook 1 1 2 1 3
Instagram 1 1 1 2 3

Nota. Elaboracion Propia

En base a los resultados del Plan de Concierge se calculd un porcentaje de crecimiento
para cada producto vendido, en donde el pocket saludable registré un crecimiento del
45.83%, las trufas del 54.17% y los brownies fit del 37.50%. Posteriormente, se desarroll6
la proyeccion de ventas y la estimacion de los ingresos para los 3 primeros afios de la
operatividad del negocio de Dolce Creato.

No obstante, a mitad del primer afio se desarrollara la estrategia de expansion de mercado
con el objetivo de atender y llevar nuestros productos a Lima Metropolitana por los
siguientes afos de operatividad. Por consiguiente, se espera lograr un crecimiento del
10% en las ventas futuras. Asimismo, se planea realizar una alianza con nuestros
proveedores de cacao, principal insumo de dos de los productos que comercializa Dolce
Creato, con el fin de reducir los costes y aumentar las ventas en un 4%. En adicién, a
partir del mes siete en adelante, Dolce Creato realizara promociones de los productos
cada tres meses con el fin de crear una percepcion positiva de la marca en la mente del
consumidor que se vera reflejado en un crecimiento del 10% en ventas. De igual modo, a
partir del mes diez en adelante, se realizaran sorteos con el fin de captar posibles clientes
potenciales que permitiran registrar un aumento del 5% en las ventas futuras. Finalmente,
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para el Gltimo mes del primer afio, se consideré como fecha especial la celebracion de la
Navidad, en donde se espera un crecimiento del 4% en las ventas. A continuacion,
presentaremos las proyecciones de ventas del primer afio.

Tabla 14. Pronostico de ventas en unidades del primer afio

%C M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12

Producto 1: (Mol 14 45,83% 13 20 30 45 68 103 109 117 124 132 140 155
Saludable

Producto 2: Trufas Fit 54.17% 13 21 33 52 83 113 141 151 160 170 180 192
Mo VN RHN=T (ORI NI 37.50% 16 23 33 47 67 96 102 109 115 122 129 138

Nota. Elaboracion Propia

Para la cantidad de ventas proyectadas en el segundo afio, de la misma manera, se
consider6 un crecimiento de las ventas gracias a la ejecucion del Marketing Digital, como
la promocidon y sorteo de los productos en las redes sociales. Asimismo, las ventas
aumentaran por la alianza realizada con nuestros proveedores de cacao y por la expansion
de Dolce Creato en Lima Metropolitana. Finalmente, también se consideré en el Gltimo
mes del segundo afio, la festividad de la celebracion de la Navidad, en donde se espera
un crecimiento en las ventas. A continuacion, presentaremos las proyecciones de ventas

del segundo afio.

Tabla 15. Pronostico de ventas en unidades del segundo afio

Afio 2

M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12
(M Cole [No eIl \GISENIL LI Y 164 174 184 197 209 222 235 251 266 295 312 346

Producto 2: Trufas Fit 203 216 229 245 259 275 291 311 329 365 386 413
Producto 3: Brownies Fit 146 155 164 175 185 197 209 223 236 262 277 296

Nota. Elaboracion Propia

Para la cantidad de ventas proyectadas en el tercer afio, se consideraron los porcentajes
de crecimiento de los afios anteriores y dos estrategias adicionales. La primera consiste
en que Dolce Creato estara presente en ferias nacionales en el tercer y noveno mes. De
tal manera que, podra exponer sus productos con el objetivo de captar nuevos clientes y
ampliar su red de contactos. Por ello, se espera un crecimiento del 3% en las ventas de
los meses mencionados. Finalmente, Dolce Creato empleara la estrategia de desarrollo de

producto, afiadiendo la unidad de negocio “Cheesecake saludables” a mitad del tercer
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afio. Para ello, se considero el crecimiento de la unidad que alcanzo6 el menor nimero de
ventas en el Plan Concierge realizado, el cual fue el pocket saludable. Es por ello, que el
crecimiento fue considerado en unidades y no en porcentaje. A continuacion,

presentaremos las proyecciones de ventas del tercer afio.

Tabla 16. Prondstico de ventas en unidades del tercer ano

Afio 3

M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 M11 M12
(ol [Ie ((NAEI G REUTEL]IY 366 389 424 453 480 510 540 577 628 668 707
Producto 2: Trufas Fit 437 465 506 541 573 609 645 689 750 797 844 902
Producto 3: Brownies Fit 313 333 363 388 411 437 463 495 539 573 607 649

Nota. Elaboracion Propia

Para ver el detalle del prondstico de ventas de los tres afios ir a Anexo 2.
3. Desarrollo del Plan de Negocio

3.1. Plan Estratégico

3.1.1. Misiony Vison del Negocio

Misidn: Brindar a nuestros clientes salud y bienestar ofreciendo postres saludables con

excelente sabor para una alimentacién consciente y una mejor calidad de vida.

Vision: Ser la pasteleria digital reconocida por sus clientes a nivel de Lima Metropolitana
gracias a los beneficios saludables que brindamos a nuestros consumidores en los

préximos 3 afios.
3.1.2. Analisis Externo

3.1.2.1. Anélisis de la Competencia Directa, Indirecta y Potencial

Para el presente analisis, se considerd6 tomar como competidores directos a aquellas
empresas que se encuentran operando en Lima Metropolitana con un segmento de clientes
diferenciado, que ofrecen una linea de postres saludables con una participacion y
reconocimiento considerable por la calidad de sus productos y rango de precio. A
continuacion, se desarrollara una breve descripcién de los competidores directos e

indirectos de Dolce Creato.
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Pacchamama Vegan: Restaurante y pasteleria vegana online con delivery en Lima y
recojo en tienda, el cual cuenta con lineas de productos diversos como: platos a la carta,
postres, catering e insumos. Su servicio de delivery es utilizado s6lo para los platos a la

carta y el recojo en tienda es solo para los postres, el catering y los insumos veganos.

Link de la web:http://www.pacchamama.com/pacchamama.html

SANA Vegan Café: Cafeteria y pasteleria de comida vegana que brinda atencién a través
de redes sociales asi como en su local. Asimismo, ofrece productos como platos veganos
(hamburguesas veganas, bowls, sandwichs, lasagna, entre otros) y postres (galletas,
rollitos de canela, cheesecakes, brownies, tres leches, entre otros). Ademas, ofrece

servicio delivery tercerizado, retiros en puerta y consumo en el lugar.

Link de Facebook: https://www.facebook.com/SANAvidavegana

Artesana Green: Pasteleria vegana que atiende a través de redes sociales para registrar
sus pedidos, los cuales solo pueden conseguirse mediante recojo en tienda, ya que no

ofrece delivery.

Link de Facebook: https://www.facebook.com/ArteSanaGreen

Raw Café: Cafeteria de alimentos basados en plantas que se enfoca en brindar desayunos

nutritivos; sin embargo, también ofrece entradas, bowls, bebidas, sdndwiches, pizzas y
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postres diversos. Ademas, posee delivery propio, el cual consigue llegar a distritos de

Lima Moderna como Lima Top.

Link de la web: https://www.rawcafe.com.pe/

Armonica Café: Restaurante de comida saludable reconocida que se centra
principalmente en brindar a sus clientes desayunos y almuerzos nutritivos.
Adicionalmente, venden variedad de postres y smoothies. Con respecto al servicio

delivery, los pedidos son entregados por aplicativos como Glovo y Rappi.

@

ARMONICA

Link de la web: https://armonicacafe.com/

Sana Canela: Tienda virtual de postres saludables aptos para personas diabéticas. Entre
los postres saludables que ofrece estan los kekes (carrot cake, banana bread, cinnamon
cake), brownies y cookies. Ademas, se pueden realizar pedidos delivery, los cuales tienen
un cargo adicional dependiendo de la zona, dado que la entrega es realizada por una

empresa tercerizada.

Link de Facebook: https://www.facebook.com/sana.canela
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Tabla 17. Matriz de Competidores

Variable Dolce Creato

/ Marca

Pacchamama
Vegan

Artesan
a Green

Arménica

Café Sana Canela

Tipo de Competencia Directa Directa Directa Indirecta Indirecta Potencial
. S/.10 - S/.40 - S/.12 - S/.12 -
Precios S/.15 - S/.25 S/.18 - S/.130 S/ 50 /85 /33 /120 S/.18 - S/.41
Facebook Faceboo Facebook  Facebook
Canal de Facebook e ke Facebook e
e s Facebook e e e
Difusion Instagram Instagra Instagram
Instagram m Instagram  Instagram
Digital/ Digital/
Canal de  Digital/ Pagin Digital/ Pagin  Digital /1 Digital/ Pagina Pagina Diaital
Atencion a Web a Web/ 1 local local 1 local Web/ 2 Web/ 1 g
locales local
Medio Alto Alto
. Alto (platos a Alto (tortas, (desayuno,
Variedad Bai (desayuno .
de ajo (trgfas, la carta, (platos a la queques, entradas almuerzo,  Bajo (ke_:kes,
roducto brownie, postres, cartay muffins, ' 7735 ' brunch, brownies,
g crumble) catering, postres alfajores, postreé postres y cookies)
insumos) varios) brownies P etc) " smoothies)
)
Tercerizad .
. . . 0 No. Sélo . Glovoy Tercerizado
Delivery  Glovo y Rappi Propio o Propio ; (Te Lo Llevo
(Traslado recojo. Rappi .
s delivery)
eguro)
Segment Lima Lima Lima Lima
g Lima Moderna Lima Moderna Lima Moderna,
ode d Moderna  Moderna  Modernay I
clientes y Top y Top Moderna y Top y Top Top Metropolitan
ayTop
Nota. Elaboracion Propia
Dolce Creato L _J
PacchamamaVagan @&
SANA Vegan Café Y
Artesana Green
RAW Café
Armonica Café
SanaCanela )
RANGO DE PRECIOS
A
P [
[ J
[ ]
Ve >

NIVEL DE SERVICIO AL CLIENTE

Figura 12. Gréfico de competidores de dos ejes de Dolce Creato. Elaboracion Propia.
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En conclusion, la propuesta de Dolce Creato busca ofrecer un rango de precios accesibles
para el publico de Lima Metropolitana, asi como un alto nivel de servicio al cliente en el
que se busca brindar la mejor experiencia al cliente desde el momento del pedido hasta la
postventa. Ademas, es importante mencionar que los competidores directos como
Pacchamama Vegan, SANA Vegan Café y Artesana Green estan mejor posicionados en
el mercado en comparacion a Dolce Creato, debido a que tienen una mayor antigtiedad y;

por ende, una cartera de clientes mas amplia y una imagen mas reconocida.

En la siguiente tabla se ilustra la Matriz del Perfil Competitivo, en donde analizaremos

siete factores importantes de éxito de los principales competidores de Dolce Creato.

Tabla 18. Matriz de Perfil Competitivo

Matriz de Perfil Competitivo

Dolce Creato P SN V,egan Artesana Green Sana Canela
Vegan Café
Peso
Valor V. Valor V. Valor V. Valor V. Valor V.
Final Final Final Final Final
Variedad de
Productos 20% 1 0.2 4 0.8 4 0.8 3 0.6 1 0.2
Reconocimie
|
Z,ﬁ?p‘iisz 15% 1 015 4 0.6 3 045 2 0.3 1 015
Servicio
delivery 15% 3 0.45 3 0.45 2 0.3 1 0.15 2 0.3
Atencion
I
OfneRor 100 4 0.4 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 03
Calidad del
producto 25% 4 1 4 1 4 1 3 0.75 3 0.75
Precios
Competitivos 15% 4 0.6 2 0.3 3 0.45 2 0.3 3 0.45

Puntaje

Nota. Elaboracion Propia

Respecto al puntaje de los principales competidores directos y el potencial, se destaca
Pacchamama Vegan por la gran variedad de productos que ofrece y la calidad de las
mismas. Asimismo, el reconocimiento que posee la empresa en el mercado es un factor
importante, puesto que demuestra lo asentados que se encuentran en el sector de postres

saludables. Con respecto a SANA Vegan Café, resaltan la variedad de productos veganos,
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el reconocimiento de la empresa, la calidad de sus productos y sus precios competitivos,
los cuales permiten a SANA ser uno de los competidores directos mas fuertes del sector.
En relacion a Artesana Green y Sana Canela, se puede apreciar que son competidores mas
débiles, debido a que no poseen precios tan competitivos y el servicio delivery no tiene

un alcance amplio o el recargo es muy alto.
3.1.2.2. Anélisis de Factores Externos

Oportunidades

O1: El 63% de consumidores limefios afirma que reducira el consumo de alimentos
con octégonos

Segln un estudio de Axer Consultores (2019), la presencia de octdgonos ha provocado
que los consumidores reduzcan el consumo de alimentos procesados con alto contenido
de sodio, azUcares, grasas saturadas, y grasas trans. Por esta razon, se prevé que los

consumidores busguen opciones mas saludables para evitar dichos alimentos.

02: Busqueda de alimentos saludables para el fortalecimiento del sistema inmune

Segln un estudio elaborado por TetraPak (2019), las personas estan centradas en el
cuidado de su salud, no solamente asumiendo acciones que eviten el contagio del virus,
sino fortaleciendo el sistema inmune a través de alimentos saludables y bebidas

funcionales que cuentan con ingredientes que aportan a ese requerimiento

03: Tendencia a un consumismo mas sostenible
Los consumidores actuales buscan productos y servicios que promueven mejores habitos
para las personas y sean respetuosos con el planeta, creando una oportunidad para los

productos organicos, veganos, libres de transgénicos y amigables con el medio ambiente.

O4: Promocion de productos y servicios veganos a través de la Union Vegetariana
del Peru

La unidn vegetariana del Peru realiza ferias, talleres, charlas y campafias para aumentar
la demanda de productos y servicios veganos en la poblacion peruana. Asimismo, es una
entidad autorizada para otorgar la certificacion V-Label, el cual es un sello registrado y

reconocido internacionalmente para el etiquetado de productos veganos.

O5: Existencia de varios proveedores de insumos organicos
Actualmente, se puede encontrar una gran variedad de proveedores al por menor y al por

mayor de insumos organicos, los cuales pueden estar localizados en Lima o en provincias.
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Por lo tanto, se pueden conseguir con facilidad insumos organicos a precios accesibles

debido a la alta competencia.

06: Consumo de productos organicos predominaen losNSE ABy C

Segun el informe Alimentacién y Vida Saludable elaborado por IPSOS (2018), existe una
tendencia en alza acerca del consumo de productos orgdnicos en los niveles
socioecondémicos A, B y C, los cuales, al tener un poder adquisitivo mayor, estarian
dispuestos a comprar productos veganos a un precio mayor comparado a los productos

tradicionales.

O7: Nueva tendencia con sabores y uso de nueva flor botanica Clitorea Ternatea

La pasteleria personalizada debe de tomar bajo consideracién el tipo de insumos que se
deben de emplear en la elaboracion. La flor Clitorea Ternatea no solo sirve para la
decoracion de los pasteles, sino que, es un insumo que forma parte de una tendencia
saludable, ya que el color obtenido es a través de un proceso natural y no hace uso de
quimicos o conservantes. Ademas, en una nota informativa de La Tribuna (2020) explica

como “El azul eléctrico domina las tendencias reposteras en 2020”.

08: Industria naciente enfocada a la eficiencia de los procesos

La edicidn 199 de la revista Panaderia y Pasteleria Peruana, informa como la industria se
encuentra en una etapa inicial de una transformacion forzada en donde “El sector desea
comenzar de nuevo con un enfoque en mejora todos los procesos. Es necesario trabajar

como parte de un sistema que apunte hacia la evolucion constante.” (Edicion 199, p 41).

Amenazas

Al: Calidad de la alimentacion mundial en riesgo

De acuerdo al diario Gestion (2020), uno de los efectos causados por la crisis del
coronavirus sera el aumento en el consumo de calorias al final de la década por la ingesta
de alimentos que contienen azlcar debido a una reduccion de precios e impacto en la

sociedad.

A2: Los peruanos poseen habitos de consumo de postres basados en fechas especiales
De acuerdo a un estudio realizado en Lima por Codigo (2015), un importante porcentaje
de peruanos tiene como habito consumir postres solo en fechas especificas, ya sean

cumplearios o dias festivos.

A3: Adaptacion por parte de pasteleria reconocidas y con clientes fidelizados
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De acuerdo al articulo de Semana Economica (2020), las marcas mas reconocidas en la
industria pastelera en Lima se han adaptado a la crisis y han implementado mejoras en

sus procesos manteniendo la fidelizacion de sus clientes.

A4: Incremento en la demanda por delivery

Debido a la pandemia y la reciente reapertura de algunas actividades economicas, los
habitos de consumo también se han visto configurados influyendo asi a los peruanos en
su preferencia por adquirir sus productos y obtenerlos por la modalidad del delivery, de
acuerdo a Semana Econémica (2020)

Ab5: Creciente tendencia por aperturar negocios relacionados a pasteleria

La reposteria es cada vez mas habitual, ya que existen diversos tipos de centros que dan
formacion rapida a potenciales competidores. Esto se debe en gran parte por las
facilidades que brinda los canales publicitarios como lo son: Instagram, Facebook,
Pinterest, entre otros.

A6: Incremento en los costos generados por la pandemia
De acuerdo a Semana Econdémica (2020), se han registrado incremento en los costos de
negocios debido a la actual coyuntura y por los procesos de adaptar los servicios

implementando mejoras.

AT: Industria caracterizada por ser altamente competitiva

El rubro repostero es amplio, actualmente, y presenta diversas opciones en cuanto a
variedad, presentacién, precios y valor agregado hacia el cliente. Existen también
diversas alternativas o sustitutos directos lo cual impactaria negativamente en un negocio
que inicia sus operaciones en caso no posea un distintivo destacable que ofrecer a su

publico objetivo.

A8: El 65% de las pastelerias en el Peru son informales

Al realizar entrevistas a expertos tuvimos una dificultad en encontrar que muchos de ellos
sean formales y este problema incrementa al contactar a expertos en provincias. La
informalidad presente en la industria ocurre a pesar de las normativas ya existentes. La
SUNAT separa las cargas tributarias de acuerdo con los ingresos percibidos anualmente
y muchos pasteleros registran menos del monto maximo para evitar tributar. De acuerdo

con Pera21 (2007), “El 65% de las pastelerias que hay en la capital es informal”.
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Tabla 19. Matriz de evaluacién de factores externos

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

OPORTUNIDADES

El 63% de consumidores limefios afirma que reducira el
consumo de alimentos con octégonos

Los consumidores peruanos desean mejorar su salud a través
de alimentos y bebidas saludables

O3 La busqueda de un consumismo mas sostenible 5% 3 0,15
Promocién de productos y servicios veganos a través de la

o1 10% 4 0,40

02 7% 2 0,14

0,

o Unidn Vegetariana del Per( 6% 3 0.18

05 . . . . . 8% 3 0,24
Existencia de varios proveedores de insumos organicos

06 gocnsumo de productos organicos predomina en los NSE A,B 79 3 0,21

o7 quva tendencia con sabores y uso de nueva flor botanica 4% 2 0,08
Clitorea Bernatea

08 Industria naciente enfocada a la eficiencia de los procesos 3% 2 0,06

AMENAZAS

Al Calidad de la alimentacién mundial en riesgo 7% 2 0,14

A2 Los peruanos poseen habitos de consumo de postres basados 6% 2 0,12
en fechas especiales

A3 A_daptacmn por parte de pastelerias reconocidas y con clientes 6% 3 0,18
fidelizados

A4 Incremento en la demanda por delivery 7% 2 0,14

A5 Cremen%e tendencia por aperturar negocios relacionados a 506 5 0,10
pasteleria

A6 Incremento en los costos generados por la pandemia 3% 2 0,06

A7 Industria caracterizada por ser altamente competitiva 6% 4 0,24

A8 EIl 65% de las pastelerias en el Per( son informales 10% 3 0,30

Nota. Elaboracion Propia

Como se puede observar, luego del procedimiento realizado se ha obtenido un peso
ponderado total de 2.74, superior al promedio de 2.5. Este valor indica que Dolce Creato

estd aprovechando las oportunidades y respondiendo de manera Optima a las amenazas.

Analisis de factores externos

Oportunidades

1. El impacto se traduce en una mayor probabilidad de consumo de productos
saludables. Los clientes toman mayor valor a aquellos productos que les brindan y
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garantizan beneficios para su salud. Es importante tomar esta oportunidad ya que la
propuesta de Dolce Creato busca brindar postres hechos con ingredientes saludables.

2. Una nueva tendencia de los Gltimos afios que incrementa la probabilidad de generar
ventas por el interés por parte de los clientes por obtener productos saludables que
puedan consumir sin la preocupacion de que les pueda causar alguna complicacion a
largo plazo.

3. El mercado en los dltimos afios ha reflejado un mayor interés en contribuir al
bienestar adquiriendo productos que también apelan al bienestar social por la salud,
el medio ambiente y sostenibles.

4. Dicha promocién de productos vegetarianos implica mayor incentivo vy
concientizacion para promover habitos de alimentacion basados en productos
saludables.

5. Beneficia a Dolce Creato contar con proveedores de dichos productos debido a que
de esta forma beneficia las alternativas para obtener suministros a precios que
permitan obtener mayor margen de utilidad.

6. Establece una mejor ruta para la estrategia de Dolce Creato respecto al publico
objetivo al que debera dirigirse y de esta forma dirigir su propuesta para satisfacer la
demanda de productos organicos en estos niveles socioeconémicos.

7. Nuevos ingredientes y tendencias de elaboracion en pasteleria implica una
oportunidad de elaborar nuevos productos para ofrecer al publico objetivo y renovar
la propuesta de valor basado en ingredientes saludables de calidad.

8. Nuevas soluciones en la industria busca generar mayor eficiencia en los procesos
gracias a las mejoras tecnoldgicas como conocimientos aplicados a la practica dentro
del sector pastelero y la tendencia de consumo de productos organicos. Ello beneficia

a Dolce Creato en la obtencidn de procesos mas eficientes y reduccion de costos.
Amenazas

1. Laactual crisis por la pandemia influye en la produccion alimentaria y la oferta en
los mercados, lo que puede incluso verse reflejado en las decisiones de compra
generando que los usuarios modifiquen sus habitos de consumo afectando las ventas

por la preferencia modificada.
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2. Los habitos de consumo de los peruanos respecto a postres tiene una fuerte relacion
con fechas festivas lo que puede limitar la venta a ciertas temporadas e impactar en
las ventas por la alta competencia que existe.

3. Marcas reconocidas de pastelerias ante la actual crisis han gestionado sus recursos
para seguir operando en el mercado y manteniendo la fidelizacion de sus clientes
gracias a la renovacion de su propuesta de valor y compromiso. Ello forma parte de

la fuerte competencia que existe en el sector.

4. El incremento de la demanda de delivery obliga a Dolce Creato a adaptar su modelo
de negocio a las necesidades actuales de los clientes, situacion que si no se toma en
cuenta en la elaboracion de estrategias puede impactar negativamente en las ventas,

el posicionamiento y la confianza de la marca.

5. Durante este periodo de cuarentena se ha incrementado la tendencia por la
elaboracion de postres e incluso la apertura de dichos negocios en Lima lo que
impacta directamente en un incremento de la competencia e implica desarrollar un

factor diferenciador.

6. Los costos para adaptar los procesos a las tendencias de la nueva normalidad
incrementaron para los negocios, tanto para aquellos que buscan empezar
operaciones 0 para quienes desean mantenerse y generar ventas. Influye en la

adquisicion de activos y personal adecuado y configurar los procesos.

7. Laindustria se caracteriza por tener una oferta diversa en la ciudad de Lima, incluso
la propuesta de valor para los clientes llega a ser tanto economica como selectiva
para todo tipo de clientes. Como consecuencia, se debe buscar gestionar y planificar

acciones efectivas para competir.
3.1.3. Analisis interno
Fortalezas

F1: Diferentes formas de pago
Dolce Creato permite a sus clientes realizar pagos anticipados a través de transferencias
bancarias (BCP, BBVA, Interbank e Scotiabank), aplicaciones de bancos (Yape, Lukita,

Plin) o pago contra entrega en efectivo.
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F2: Alta calidad de los insumos

Dolce Creato le otorga a sus reposteros el capital necesario para que consigan los insumos
para la elaboracion de los postres, por lo cual los reposteros expertos son los encargados
de comprar las materias primas, ya que conocen donde adquirir el insumo mas adecuado

y de mas alta calidad para hacer un buen trabajo.

F3: Disponibilidad de materia prima

Debido a la reanudacion de la economia peruana, las materias primas que antes
escaseaban para el rubro pastelero ahora se encuentran disponibles. Por lo tanto, no habra
ninguna dificultad para que los reposteros puedan conseguir los insumos necesarios en

los lugares que ellos conocen o en otras tiendas de abastecimiento.

F4: Precios competitivos
Comparado con nuestros competidores directos, la empresa ofrece precios competitivos,
dado que el rubro de los postres saludables suele tener precios muy altos, lo cual se debe

al segmento especializado donde se dirigen.

F5: Nivel académico de los fundadores

El accionariado de Dolce Creato esta conformado por estudiantes del ultimo ciclo de la
UPC de las carreras de negocios internacionales (2), finanzas (2) y marketing, lo cual
permite a la empresa una gran complementariedad para el desarrollo y ejecucion de la

idea de negocio.

F6: Reposteros con experiencia previa

Todos aquellos reposteros que trabajan para Dolce Creato han tenido algln tipo de
experiencia laboral (dependiente o independiente) de acuerdo a la preparacion tanto de
postres tradicionales como saludables. Por lo tanto, conocen los pasos para la elaboracion

de un postre saludable y los tiempos de demora estimados.

F7: Potencial de crecimiento

La empresa tiene la posibilidad de aumentar la cartera de productos que ofrece al
mercado, puesto que puede brindar otras variantes de reposteria saludable como
cupcakes, cheesecakes, pies de limén, entre otros por su capacidad productiva. Por esta

razon, Dolce Creato tiene potencial para crecer dentro de este rubro.

F8: Reduccion de costos por la distribucion tercerizada
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Dolce Creato terceriza la distribucion de sus productos mediante aplicativos maviles
como Glovo o Rappi, lo cual le permite reducir costos de distribucion, ya que no posee

un servicio de delivery propio.
Debilidades

D1: Oferta limitada de productos diversificados
Dolce Creato se encarga de ofrecer postres saludables como brownies, trufas y crumbles
de fresa. Sin embargo, considerando la alta competitividad que existe en el mercado, la

empresa carece de variantes de productos saludables.

D2: Distribucion reducida a Lima Moderna

En vista que la empresa es nueva y no posee un sistema de distribucion muy avanzado,
solo se puede alcanzar a atender a aquellos clientes que viven en Lima Electa; por ende,
se excluyen potenciales clientes de otras zonas de Lima, los cuales pueden llegar a ser

atendidos por la competencia.

D3: Poco reconocimiento de la marca
Debido a que somos una empresa nueva en el mercado, el publico objetivo ain no nos
reconoce como a otros competidores directos e indirectos, los cuales ya estan

posicionados en el rubro y poseen una cartera de clientes ya establecida.

D4: Retraimiento de inversion debido a la competitividad
Al ser una idea de negocio gque se encuentra en un &mbito muy competitivo, existe una
timidez en arriesgarse a invertir una fuerte cantidad de capital de trabajo, lo cual podria

demorar el crecimiento de la empresa.

D5: Publicidad solo en redes sociales
El Unico medio para hacer publicidad es a través de las redes sociales, dado que es el
medio mas econoémico que tiene la empresa. Sin embargo, no utilizamos otros medios

para ganar mayor exposicion.

D6: Financiamiento limitado
La empresa tendra dificultades para recibir financiamiento a través de inversores y/o de
entidades bancarias, puesto que, al ser nuevos, hay temor respecto al alto nivel de riesgo

sobre el retorno de la inversion o del pago del préstamo.

D7: Poca experiencia en el ambito gastronomico
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A pesar que los reposteros poseen experiencia previa en la reposteria, los creadores de la
idea de negocio tienen una experiencia vaga o no conocen mucho acerca de este sector,
lo cual es una desventaja comparada con la experiencia que poseen nuestros

competidores.

D8: Equipo industrial insuficiente para atender alta demanda

A pesar de que Dolce Creato posee maquinaria para satisfacer una cierta cantidad de
demanda, no posee un equipo industrial adecuado para poder atender una demanda alta
como otros competidores directos.

Tabla 20. Matriz de evaluacién de factores internos

Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFI)

FORTALEZAS
F1 Diferentes formas de pago 5% 3 0,15
F2 Alta calidad de los insumos 10% 4 0,40
F3 Disponibilidad de materia prima 7% 3 0,21
F4 Precios competitivos 6% 4 0,24
F5 Nivel académico de los fundadores 4% 3 0,12
F6 Reposteros con experiencia previa 5% 4 0,20
F7 Potencial de crecimiento 7% 3 0,21
F8 Reduccion de costos por la distribucion tercerizada 6% 3 0,18

DEBILIDADES
D1 Oferta limitada de productos diversificados 8% 1 0,08
D2 Distribucion reducida a Lima Moderna 8% 2 0,16
D3 Poco reconocimiento de la marca 4% 2 0,08
D4 Retraimiento de inversién debido a la competitividad 5% 2 0,10
D5 Publicidad solo en redes sociales 7% 2 0,14
D6 Financiamiento limitado 5% 2 0,10
D7 Poca experiencia en el ambito gastronémico 8% 1 0,08
D8 Equipo industrial insuficiente para atender alta demanda 5% 2 0,10

Nota. Elaboracion Propia

En este caso, el peso ponderado total es equivalente a 2.55, el cual es mayor al promedio
de 2.5. Por lo tanto, esto nos indica que la idea de negocio de Dolce Creato cuenta con
mayores fortalezas que debilidades.
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Anadlisis de factores internos

Fortalezas

1. Dolce Creato cuenta con diversos métodos de pago que brinda confianza, seguridad
y rapidez en el servicio a sus clientes, lo que beneficia la imagen de marca al
momento de prestar el servicio.

2. La segmentacion enfocada a Lima Moderna brinda a Dolce Creato una ruta mas
especifica para elaborar estrategias precisas y eficientes por la proporcién de los NSE
a los que se dirigiran los productos y permitira obtener margenes atractivos. Asi
mismo, se cuenta con un potencial de crecimiento éptimo.

3. Ladisponibilidad de la materia prima permite a la Dolce Creato establecer costos y
el uso de los mismo de manera eficiente para la elaboracién de los postres saludables.

4. Dolce Creato cuenta con precios competitivos que le permiten obtener margenes
atractivos gracias a una estructura de costos eficiente por cada producto y de esta
forma también ofrecer a su publico objetivo.

5. Los fundadores de Dolce Creato cuentan con una formacién académica y
conocimientos que les permiten elaborar estrategias efectivas respecto a cada area

funcional de la empresa.
Debilidades

1. Dolce Creato es una empresa nueva y posee poca experiencia en el rubro de postres,
por lo que puede ser dificil posicionarnos mientras conocemos a profundidad cémo
se maneja el mercado y como debemos competir. Por lo tanto, es fundamental estar
al tanto de como actla la competencia respecto a sus productos y con sus clientes.

2. Por el poco conocimiento de marca, se deben establecer estrategias para operar
efectivamente dentro de la industria pastelera que se caracteriza por ser competitiva.
Por otro lado, carece de acciones digitales que es actualmente una de las acciones en

tendencia para comunicar la propuesta de valor de la empresa.

3. La dependencia del servicio de delivery de las aplicaciones puede ser
contraproducente, ya que puede ocasionar que los pedidos no lleguen a tiempo o sin
los protocolos minimos de seguridad e higiene. Por estos motivos, el cliente puede

sentirse insatisfecho y no volver a comprarnos.
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3.1.4. Anélisis FODA
Tabla 21. Matriz de FODA

F2 Alta calidad de los insumos D1 Oferta limitada de productos diversificados
F3 Disponibilidad de materia prima D2  Distribucion reducida a Lima Moderna
F4 Precios competitivos D3 Poco reconocimiento de la marca

Equipo industrial insuficiente para atender

F7 Potencial de crecimiento D8 alta demanda
El 63% de consumidores limefios afirma que i
o1 reducira el consumo de alimentos con A2 e pleiutines [poizan AELios £ consumo
octégonos de postres basados en fechas especiales

Promocion de productos y servicios veganos a
través de la Unidn Vegetariana del Peru
Existencia de varios proveedores de insumos
organicos
06 Consumo de productos organicos predomina

enlosNSEA,ByC
Nota. Elaboracion Propia

04 A4 Incremento en la demanda por delivery

Creciente tendencia por aperturar negocios
relacionados a pasteleria
Incremento en los costos generados por la
pandemia

05 AS

A6

Tabla 22. Matriz de FODA Cruzada

ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO

ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE
PRODUCTO: Ampliar la variedad de
insumos organicos a través de proveedores en
provincias (F3, O5)

PENETRACION DE MERCADO: Conseguir mayor
participacion de mercado a través de un mayor esfuerzo
en comercializacién (O1, 06, D3)

DESARROLLO DE MERCADO: Ingresar DIVERSIFICACION CONCENTRICA: Realizar un

los productos a la modalidad de venta por estudio de mercado identificando las preferencias de
ferias veganas nacionales con la ayuda de la  productos organicos con el fin de incluirlo en la cartera
Uni6n Vegetariana del Perd (F7,04) de productos (01, 06, D1)

ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA

DESARROLLO DE MERCADO: Obtener ~ ADQUISICION: Inversion en equipo industrial para
nuevos clientes mediante postres decorados en  satisfacer el incremento de la demanda por delivery y
fechas especiales. (F7, A2) presencial (D8, A4)

DEFENSIVA: Mantener precios competitivos
sin perder la calidad de los insumos ante la
proliferacion de nuevos negocios reposteros en
el mercado (F2, F4, A5)

ALIANZA ESTRATEGICA: Desarrollar un acuerdo
de cooperacion con un servicio de delivery cuando se
reduzcan los efectos del COVID (D2, A4, A6)

Nota. Elaboracion Propia
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Estrateqgias FO:

Alianza Estratégica (O5, F3, F7)

Establecer acuerdos comerciales con proveedores limefios de insumos organicos
Descripcion: La empresa buscard ampliar su lista de proveedores para reducir la
dependencia que posee con sus actuales proveedores. Asimismo, crecera la disponibilidad
de insumos que necesita Dolce Creato para la elaboracion de sus postres.

Area Involucrada: Comercial

Actividades:

e Busqueda de posibles proveedores

e Revision de posibles proveedores

e Seleccién de proveedores

Recursos Humanos (04, F7)

Capacitacion del personal mediante los talleres realizados por la Unidn Vegetariana del
Perd

Descripcion: Dolce Creato se enfocara capacitar a su personal mediante talleres respecto
a las nuevas tendencias veganas, las cuales son realizadas y promovidas por la Union
Vegetariana del Peru.

Area Involucrada: Capital Humano

Actividades:

e Busqueda de talleres o cursos

e Seleccionar el personal a capacitar

e Realizar la capacitacion

Estrategias FA:

Inventario (A2, F3)

Aumentar el inventario de insumos organicos para atender la demanda en dias festivos
Descripcion: Para poder satisfacer la demanda que aumenta en los dias festivos, la
empresa proyectard y pedird la cantidad de insumos que necesita para producir las
unidades necesarias. De esta forma, se trata de abarcar la mayor cantidad de clientes
posibles asi como una mayor ganancia.

Area Involucrada: Comercial

Actividades:
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e Proyectar la cantidad de insumos necesarios para los dias festivos
o Contactar con anticipacion a los proveedores

e Realizar la compra y almacenar los insumos

Defensiva (A5, F2, F4)

Mantener costos competitivos sin perder la calidad de los insumos ante la proliferacion
de nuevos negocios reposteros en el mercado

Descripcion: Debido a la presentacion de nuevos competidores en el mercado, Dolce
Creato realizard una negociacidn con sus proveedores para mantener o reducir sus costos
sin comprometer la calidad de los insumos que utiliza la empresa. De esa manera, Dolce
Creato puede defenderse ante la amenaza de los nuevos competidores.

Area Involucrada: Comercial

Actividades:

o Identificar los nuevos negocios reposteros en el mercado

e Evaluar los costos de insumos organicos con otros proveedores

e Negociar los costos de los insumos con los proveedores de Dolce Creato

Estrategias DO:
Estrategia de Penetracion de Mercado (01, O6, D3)

Conseguir mayor participacion de mercado a través de un mayor esfuerzo en

comercializacion

Descripcion: Ejecutar mayores esfuerzos en la publicidad de Dolce Creato para llegar a

un pablico méas extenso y, de esa manera, obtener una mayor participacién de mercado.

Area Involucrada: Marketing

Actividades:

e Realizar publicaciones pagadas de forma constante en las redes sociales de Dolce
Creato (Facebook e Instagram)

e Verificar el alcance de cada publicacion continuamente

e Evaluar las ventas respecto a la inversion realizada en las publicaciones
Diversificacion Concéntrica (O1, O6, D1)

Realizar un estudio de mercado identificando las preferencias de productos organicos con

el fin de incluirlo en la cartera de productos.
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Descripcion: Conocer las preferencias de los consumidores respecto a los productos

orgénicos que mas compran para considerarlos en las preparaciones de los postres de

Dolce Creato.

Area Involucrada: Marketing

Actividades:

e Realizar una investigacion de mercado respecto a la preferencia de los
consumidores de productos organicos

e Considerar aquellos productos 0 insumos organicos que mas se consumen para
afiadirlo en los postres

e Aumentar la cartera de productos con un postre que posea dichos insumos

Estrategias DA:

Estrategia Adquisicion (D8, A4)

Inversion en equipo industrial para satisfacer el incremento de la demanda por delivery y
presencial.

Descripcion: La empresa a lo largo de los afios adquirira equipo industrial para aumentar
la produccion y cumplir con la demanda de los clientes.

Area Involucrada: Administrativa

Actividades:

e Investigar equipo industrial para la compra

e Vender el equipo utilizado previamente

e Cotizar y realizar la compra del equipamiento

Alianza Estratégica (D2, A4, A6)

Desarrollar un acuerdo de cooperacion con un servicio de delivery cuando se reduzcan
los efectos del COVID

Descripcion: Debido a la pandemia, la competencia que ya se encuentra posicionada esta
reforzando su servicio delivery, por lo cual Dolce Creato considera que, cuando los
impactos del COVID-19 reduzcan y la empresa sea mas conocida en el mercado, se
implementara un servicio de delivery propia que pueda ser directamente supervisado para
el cumplimiento de los protocolos de seguridad.

Area Involucrada: Operativa

Actividades:
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Convocatoria para conseguir personal que realice servicio delivery
Entrevista a los potenciales colaboradores

Seleccion del personal de delivery

3.1.4.1. Objetivos

Objetivo Principal: Conseguir una rentabilidad neta de 10% anual en los primeros 3

afios de operacion de Dolce Creato mediante el desarrollo de estrategias de desarrollo de

productos y mercado que destaquen nuestro factor diferencial a nuestros clientes.

Objetivos Secundarios:

Corto Plazo

Conseguir 1000 seguidores en cada red social en un plazo de 6 meses mediante
acciones de marketing digital y participacion de la marca en ferias

Incrementar ventas mensuales en un 15% mediante el desarrollo de productos en un
plazo de 6 meses

Incrementar el trafico hacia la plataformas digitales en un 40% en 6 meses mediante

la generacion de contenido

Largo Plazo

Incrementar elaboracion de postres en un 30% para atender alta demanda en fechas
festivas a través de la adquisicion de equipo industrial para optimizar la produccién
en un plazo de 3 afios

Incrementar ventas en un 40% mediante el desarrollo de nuevos postres para
mercados especificos respecto a habitos de consumo en un plazo de 3 afios
Incrementar el alcance del servicio en un 15% hacia mas distritos de Lima
Metropolitana en un plazo de 3 afios mediante la implementacion de un equipo de
delivery propio

Aumentar base de clientes en un 30% anual en un plazo de 3 afios a través de la

participacion de la marca en ferias internacionales de pasteleria

3.1.4.2. Estrategia Genérica

La estrategia que mejor se ajusta a la propuesta de Dolce Creato, tras realizar este analisis

externo e interno, es a través de la diferenciacién, debido a que existen varias empresas

en el mercado que sélo ofrecen postres tradicionales; de esta manera, el enfoque esta en
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aquellos clientes que buscan adquirir un postre mas saludable. Por ello, el servicio que se
brinda a través del canal digital, mediante el sitio web y las redes sociales, permitird que
el cliente pueda contactar facilmente con la empresa y poder realizar el pedido.

3.1.4.3. Estrategias FO, DO, DAy FA

De acuerdo con los resultados obtenidos en la matriz interna-externa, determinamos la
posicion en la que Dolce Creato se encuentra. Para ello, se emple6 la matriz IE la cual
nos ayuda, en base a los pesos ponderados totales de la matriz EFE y EFI, a tomar
decisiones estratégicas sobre el producto.

TOTAL DE LA MATRIZ EF1

SOLIDO PROMEDIO DEBIL
3.0A 4.0 2.0A 299 1.0 A 1.99

I II

i Invertir Invertir D 11
= . . esarrollarse para
= intensamente para  selectivamente y :
mejorar

! Crecer Crecer
B
> v v .
= MEDIO Invertir Desarrollarse Cosechar o
j 20A299 selectivamente y selectivamente desinvertir
3 construir para mejorar
=]
:1: VII

D 1
E BAJO salczi?\fm:;:: VIR IX
= 1.0 A 1.99 y Cosechar Desinvertir

construir con las
fortalezas

Figura 13. Matriz de fuerzas internas y externas. Elaboracién propia

En sintesis, se puede deducir que Dolce Creato esta en una situacion promedio-medio en
la cual debe desarrollar estrategias de manera selectiva para mejorar y, de esa manera,
consolidarse en el mercado.

3.1.5. Formalizacion de la empresa

La empresa para poder llevar a cabo sus operaciones debe cumplir las normas establecidas

por el Estado, es por ello, que para su constitucién se deben seguir los siguientes puntos:

e Tipo de empresa: En este caso se ha optado por constituir una empresa con una
denominacion de Sociedad Anénima Cerrada (S.A.C). Esto debido a las mdltiples

ventajas que nos otorga. Entre las cuales estan:
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o Se constituye con un minimo de 2 accionistas

o La empresa puede continuar funcionando aun luego del fallecimiento de uno

de sus socios

o Los créditos a largo plazo suelen ser bastante faciles siempre que se ofrezca los
grandes activos como garantias de pago

o Se pueden aportar bienes o derechos valorables econémicamente

Verificar y registrar el nombre: Luego de elegir el tipo de empresa, se verificara
en la pagina oficial de Sunarp la existencia del nombre “Dolce Creato SAC” y se
procede a reservarlo y posteriormente a registrarlo. El realizar este proceso nos

garantiza que ninguna otra organizacion pueda hacer uso del nombre.

Realizar la minuta: El siguiente paso, es la realizacion de la minuta en la cual se
indica el tipo de empresa a constituirse, los datos de los socios accionistas, los aportes

econdmicos o bienes que se aportaran a la hora de aperturar la organizacion.

Implementar la Escritura: Luego de la elaboracidn, se procede a llevar la minuta
al notario junto a la constancia de capital y el registro de nombre publico. Todos estos
documentos son necesarios para obtener la escritura publica puesto que sustenta la

legalidad de la organizacion.

Obtener el RUC: Para obtener el “Registro Unico de Contribuyentes”, se debe ir a
Sunat y elegir entre ser contribuyente natural o juridico. En este caso, la empresa sera

contribuyente juridico.

Elegir el régimen tributario: La eleccion del régimen tributario se realiza mediante
la SUNAT. Existen 4 opciones de eleccién: Régimen General, Nuevo Régimen
Unico Simplificado, Régimen Especial de Renta y Régimen MYPE Tributario. En el
caso de Dolce Creato, decidimos elegir el “Régimen Especial de Renta” debido a que
nuestras ventas anuales no seran mayores a S/. 525,000 y solo tendremos que pagar
un “Impuesto a la Renta” de 1.5%.

Libros contables: Respecto a los libros contables, los requerimientos varian
dependiendo del tipo de régimen. Para el caso de Dolce Creato, el cual pertenece al
RER solo esta en la obligacién de llevar un control del Registro de compras y

Registro de Ventas.
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e Inscripcion de la planilla: La inscripcién se realiza ante el ministerio de trabajo,
Unicamente en caso la empresa presenta méas de tres trabajadores contratados. Los
cuales deben estar sujetos a EsSalud y a una AFP u ONP.

o Requerir permiso municipal: Se requiere la Licencia de Funcionamiento
Municipal. Para obtenerla, es necesario presentar la solicitud de Licencia de
Funcionamiento, la vigencia poder del representante y la Inspeccion Técnica de

Seguridad en Defensa Civil de Detalle.

3.1.6. Diagrama Gantt

TRIMESTRE 1123|4123 |4]1|2|3]|4
ACTIVIDAD

Publicidad por redes sociales

Busqueda y revison de posibles proveedores

Seleccion de proveedores

Busqueda de talleres o cursos

Capacitacitar al personal

Proyectar la cantidad de insumos
necesarios para los dias festivos

Realizar la compra de insumos

Realizar una investigacion de mercado
acerca de los nuevos competidores
Aumentar, reducir o mantener los precios
de ser necesario.

Cotizary realizar la compra del
equipamiento.

Vender el equipo utilizado previamente.

Delivery tercerizado de nuestros productos

Convocatoria para conseguir personal que
realice servicio delivery.

Entrevista a los potenciales colaboradores.

Seleccion del personal de delivery.

Figura 14. Cronograma de actividades de Dolce Creato. Elaboracion Propia

Publicidad por redes sociales: Se plantea realizar publicidad en las diversas redes
sociales (Instagram y Facebook) de la empresa durante toda la ejecucién de nuestro

proyecto, esto se realizard para aumentar el trafico en nuestra pagina web.
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Busqueda y seleccion de proveedores para alianzas: Durante el cuarto trimestre de
cada afo se realizara la busqueda de nuevos proveedores para l0s insumos necesarios para
la elaboracion de los postres saludables. De igual manera, durante el primer trimestre de

cada afio se seleccionara a los proveedores con los mejores precios y productos.

Capacitacion del personal: Durante el tercer y cuarto trimestre de cada afio se realizara
una investigacion de los posibles cursos relacionados con el rubro de la organizacion para
nuestros colaboradores. Finalmente, en el primer trimestre de cada afio se capacitara a los
trabajadores con el fin de motivarlos y mostrar nuestro compromiso con su crecimiento

profesional.

Proyectar la cantidad de insumos necesarios para los dias festivos: Durante el tercer
trimestre de cada afio se realizard una proyeccion de los insumos necesarios para la

elaboracion de los postres saludables durante las fechas festivas del cuarto trimestre.

Cotizacion y compra de los insumos: Durante todos los meses del afio se realizara la
compra de los diversos insumos necesarios para la elaboracion de nuestros postres
saludables a nuestros proveedores. Sin embargo, esta cantidad se vera aumentada durante

el cuatro trimestre de cada afio por los dias festivos.

Realizar una investigacion de mercado acerca de los nuevos competidores: El cuarto
trimestre de cada afio se realizara una investigacion de mercado acerca de 10s nuevos
competidores. Esto con fin de comparar nuestro precio con el de ellos y buscar nuestras

estrategias de crecimiento y fidelizacion.

Cotizar y realizar la compra del equipamiento: Al inicio de cada afio se realizara la
cotizacion y compra de equipamiento y material necesario para el correcto

funcionamiento de la organizacion.

Vender el equipo utilizado previamente: A finales del segundo afio, se realizara la venta
del equipamiento utilizado en los afios anteriores. Esto con el fin de obtener un valor de

rescate por los activos y reinvertir ese dinero en la compra de nuevo equipamiento.

Delivery tercerizado de nuestros productos: Durante el primer afio de operaciones, la

empresa optara por realizar el envio de los pedidos mediante una empresa tercerizada.

Convocatoria, entrevista y seleccion de personal que realice servicio delivery: A
partir del segundo afio, se realizara la convocatoria, entrevista y el proceso de seleccion

del personal de delivery, el cual sera el encargado de realizar la entrega de los pedidos.
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3.2. Plan de Operaciones

3.2.1. Cadena de Valor

CADENA DE VALOR ‘

INFRAESTRUCTURA

e Plan de operaciones, de marketing, financiero y control de calidad.
e Buena relacion con los proveedores con el fin de establecer alianzas.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

e  Contratacion de reposteros.
e Desarrollo profesional y capacitacion continua del personal.
e Politica de bonificaciones por rendimiento individual.

DESARROLLO TECNOLOGICO

e Implementacion de la tecnologia en el proceso de control de inventario.
e Manejo de la informacion y base de datos a través de la plataforma web y redes sociales.

APROVISIONAMIENTO

e Implementan el abastecimiento responsable con la mejora continua para abastecer a los reposteros de
los principales insumos, tales como cacao organico, aceite de coco, leche de soya, panela, harina de
linaza, entre otros.

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y SERVICIO
INTERNA EXTERNA VENTAS POST-VENTA
Control de | Control de 6rdenes de | Gestion de | Marketing por | Registro de
factura y | compra, inventarios de | distribucion y | medio de redes | reclamos y
cronograma de | los principales insumos | venta de postres | sociales como | sugerencias de
pagos a los | (harina, leche, huevosy | saludables. Facebook e | mejora en el
proveedores. aceite de coco). Instagram. producto y
atencion al
Gestion de pedidos por Venta por medio | cliente por redes
medio de nuestros de redes sociales y | sociales.
canales de difusion y plataforma web.
distribucion Control de
(plataforma y redes registro de ventas
sociales). exitosas.
Entrega de materiales
para el etiquetado de
los pedidos.

Figura 15. Cadena de Valor de Dolce Creato. Elaboracién Propia
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Ventaja Competitiva

Los postres saludables de Dolce Creato son elaborados con insumos organicos y
naturales. Con respecto a nuestras plataformas se busca difundir y ofrecer los diferentes
productos de reposteria a eleccion del consumidor, tales como el crumble de fresa, las
trufas y brownies de chocolate. En el mercado peruano, los postres saludables son
dificiles de encontrar y suelen ser ofrecidos a un precio elevado. Nuestra ventaja
competitiva radica en la calidad y accesibilidad de diferentes postres de reposteria

saludable.

Actividades Primarias

Logistica Interna: Por medio de este proceso se busca el control de 6rdenes de compra,
emisidon de facturas y el desarrollo del cronograma de pagos a los proveedores. Por ello,
este proceso es de mucha importancia ya que se debe emplear un buen plan logistico para
el abastecimiento de los insumos a los proveedores, permitiéndoles elaborar un producto

de calidad.

Operaciones: En este proceso se realizara el control de inventario de los principales
insumos, tales como harina de trigo, leche de soya, aceite de coco, entre otros. Asimismo,
se realizara la entrega de materiales necesarios para el empaquetado y etiquetado de la

presentacion final a entregar al consumidor.

Logistica externa: Con relacion a este proceso se realizard la gestion de pedidos por
medio de nuestros canales de difusion y distribucion, plataforma web y las redes sociales
Facebook e Instagram. Ademas, se realizara el envio de los postres saludables a través de

los repartidores de Dolce Creato.

Marketing y Ventas: En este proceso se ejecutara el Plan de Marketing por medio de las
redes sociales como Facebook e Instagram, las cuales tienen como objetivo dar a conocer
la propuesta de valor de Dolce Creato a través de la promocion de sus productos.
Asimismo, la venta del producto se realizara por medio de las redes sociales y la

plataforma web.

Servicio Post-Venta: Por medio de este proceso se planea obtener una retroalimentacion
sobre el nivel de satisfaccion de los clientes en relacion a los productos de Dolce Creato.

Ademas, permitira llevar un registro de los reclamos y sugerencias para mejorar el
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producto y la atencion al cliente. Para ello, se dara opcion a los clientes de enviar
comentarios positivos 0 negativos a través de la pagina web y redes sociales de Dolce
Creato.

Actividades Secundarias

Infraestructura: Este aspecto es de gran importancia para desarrollar un buen plan de
operaciones y de financiamiento; y la ejecucion exitosa del plan de marketing. Asimismo,
es vital mantener buenas relaciones con los proveedores de los principales insumos, de
manera que, contribuyan a cumplir con los estandares de calidad, los cuales son parte

fundamental de la cadena productiva de Dolce Creato.

Gestion de Recursos Humanos: Debido a que la industria en la que opera Dolce Creato
es altamente competitiva, el &rea encargada contratara a los trabajadores que cumplan con
el perfil requerido para cada puesto, de manera que, logren cumplir con las expectativas
de desempefio en cada funcion y responsabilidad que corresponde. Ademas, con el fin de
potenciar las capacidades y habilidades de los reposteros, Dolce Creato brindaréd
capacitaciones continuas, y a su vez, otorgara bonificaciones por el buen rendimiento

individual.

Desarrollo Tecnologico: El rol de la tecnologia es esencial para mejorar el proceso de
registro de o6rdenes de compra con el fin de atender un mayor nimero de pedidos.
Asimismo, permitira agilizar el proceso de envio de pedidos a los reporteros encargados
de la elaboracion de los productos. Ademaés, Dolce Creato podrd mejorar el manejo de la
informacion y base de datos de su plataforma web y redes sociales.

Aprovisionamiento: En este aspecto es fundamental el abastecimiento responsable de
los principales insumos que los reposteros requieren para la elaboracién de los postres
saludables. Para ello, Dolce Creato debera elegir adecuadamente a los proveedores con
los materiales de alta calidad y diversidad, asi como, mantener una relacion a largo plazo

para la buena gestion de compra de insumos.
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3.2.2. Determinacion de Procesos

3.2.2.1. Mapa general de Procesos de la Organizacion

ESTRATECICOS
Flan Investigacién de Plan de
Estratégico Mercado Marketing [ Comunicacién
OPERATIVOS

GESTION DE
CALIDAD ¥
ENTREGA,

PLAMNIFICACION

PRODUCCION FACTURACION

DE APOYO f

Cestidn Recursos Servicio al
Financiera Tecnoldgicos cliente

Figura 16. Mapa de Procesos de Dolce Creato. Elaboracion Propia

3.2.2.2. Descripcion y Flujograma de Procesos Estratégicos

Plan Estratégico: En este proceso se buscara determinar los factores externos e internos
que afectan de manera positiva y negativa a la organizacién. Por un lado, en relacion al
contexto externo, se desarrollara el analisis de las oportunidades y amenazas en base a los
factores sociales, demograficos, culturales y econémicos. Por otro lado, en el analisis de
factores internos, se desarrollaran las fortalezas y debilidades de Dolce Creato en relacién
a los recursos, las capacidades e incapacidades de la organizacion. Finalmente, el analisis
en conjunto nos permitird determinar la ventaja competitiva de Dolce Creato.

Investigacion de Mercado: La investigacion de mercado es un aspecto esencial que se
debe realizar constantemente ya que ayudara a encontrar nuevos hallazgos y aprendizajes
con el fin de mejorar los procesos dentro de la organizacién. Asimismo, los resultados
obtenidos permitira al &rea de marketing a desarrollar estrategias de crecimiento haciendo
posible la expansion de su cartera de clientes, asi como, la ampliacion de la zona de
reparto de Dolce Creato, lo que permite llegar a un mayor nimero de clientes potenciales,

y a su vez, aumentar las ventas significativamente.
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FLUJOGRAMA DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Adminigtracion

(

Inicio )

¥

Definicion de objetivos de la
investigacion.

+

Desarrollo de preguntas sobre
lo que se desea lograr.

+

Determinar el método de la
investigacion.

b 2

Determinar los instrumentos
de la investigacion.

+

Determinar el Plan de
muestreo a utilizar.

¥

Elaboracion de cronograma y

Cliente

Marketing

v
—>| Contactar a los participantes.

Envio de solicitudes alos
participantes.

¥

(El usuario acepto?

Si

Programar una reunion con los
participantes.

+

Recoleccion de informacion
de los participantes

b 2

Obtener informacion que

Andlisis de los resultados de la
investigacion.

+

Validacion de las hipotesis
para la toma de decisiones.

. 2

Analizar los resultados y
determinar los hallazgos.

¥

Desarrollo de conclusiones de
la investigacion.

2

Determinar y ejecutar los
aprendizajes de la
investigacion.

responde a nuestros objetivos

disefio de cuestionario.

;La investigacion fue
productiva?

lSi

Digitalizacion y reporte al area

de Marketing.

+

( Fin

Figura 17. Flujograma de Investigacion de Mercados. Elaboracion Propia

Plan de Marketing: Este proceso estara a cargo del area de marketing con el fin de

implementar las estrategias del marketing mix adecuadas para hacer llegar la propuesta

de valor de Dolce Creato a su mercado meta. Dentro de las estrategias definidas se

estableceran las tacticas del precio correcto, la difusion de la ventaja y caracteristicas

competitivas de los productos que ofrece Dolce Creato, asi como, determinar los canales

adecuados de venta y las mejores herramientas de comunicacion para la difusién de

informacién y promociones que permitan formar una relacion perdurable con los

consumidores.
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FLUJOGRAMADEL PLAN DE MARKETING

Area de Finanzas Area de Marketing Gerencia General
| Anilisis del presupuesto. |"— ( Inicio ) Revisién del Plan de
4' Marketing.
Andlisis interne ¥ externe de - +
/Seacepta el la empresa Analizar el plan, el
presupuesto? * CTONOErama ¥ Presuplesto.

5 Desarrolle de la investigacion

de mercados.
;5e acepta la
+ giecucion del Plan?
Planteamiento del plan
estratégico. -
+ 51

Definir las estratepias del
marketing mix.

-

Determinar el presupussto
para ejecutar las estrategias.

Desarrollar el cronograma del
plan a ejecutar.

| Ejecutar el Plan de Marketing i

\ 4
( Fin )

Figura 18. Flujograma del Plan Marketing. Elaboracién Propia

Comunicacion: Los reposteros son una parte fundamental dentro de la cadena
productiva, debido a que, son los encargados de todo el proceso productivo de los postres
saludables que comercializa Dolce Creato. Por ello, resulta importante una comunicacion
constante y fluida desde la compra de los insumos organicos y naturales hasta el
empaquetado y etiquetado de los productos terminados para la entrega al consumidor

final.
3.2.2.3. Descripcion y Flujograma de Procesos Operativos Estratégicos

Pedidos: El proceso de registro de pedidos esta a cargo del area Administrativa con el fin
de emitir las 6rdenes de compras y realizar el cobro adelantado. Es de suma importancia
mantener el control calidad de los materiales e insumos con los que se abastecen a los
reposteros. Asimismo, el monitoreo continuo de la programacién y entrega de pedidos a
través de la comunicacion directa con los repartidores, lo que permitira desarrollar un
analisis de desempefio y determinar el tiempo promedio de la distribucion de los postres

saludables para poder solicitar nuevos envios.

Planificacion: En este proceso es importante para el abastecimiento de los insumos a los

reposteros encargados de la produccién de postres saludables. Para ello, el personal
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encargado sera responsable de la verificacion y abastecimiento del stock necesario en el
almacén. Asimismo, el area administrativa se encargard de la logistica de compra y
verificacion de calidad de los insumos. Para ello, deberd se notificar y recibir el
presupuesto de efectivo destinado para la comprar de insumos por parte del area
Financiera, asi como, el registro del ingreso y salida de efectivo debera ser registrado en

la rotacion de mercaderia, la entrada y salida de dinero en los estados financieros de Dolce

Creato.
FLUJOGRAMA DE PLANIFICACION DE COMPRAS
Almacén Area deAdministracion Area Financiera
( Inicio ) Generar orden de compra de Recepcion de la orden de
* insumos. compra a realizar.
Verificacion del stock de *
insumos. Realizar la compra de Realizar el pedido_del
insumos a los proveedores. presupuesto requerido.
No + s 2
(Stock de insumos? > = Recepcion y verificacion de Registro del presupuesto en
los insumos. los estados financieros.
) Envio del presupuesto
Envio de insumos a Si ,Insumos en buen requerido.

reposteros para la produccion estado?

¥

( Fin ) Los insumos no pasan el
control de calidad.

Figura 19. Flujograma de Planificacion de Compras. Elaboracion Propia

Produccion: La elaboracién de productos de reposteria saludables esta a cargo de los
reposteros contratados por Dolce Creato. Por ello, se les otorgara todo lo necesario para
la produccidn, tales como los insumos, materiales y equipos de reposteria. Este proceso
es estratégico ya que los reposteros son los encargados de la creacion de valor que ofrece
Dolce Creato en sus productos. Asimismo, es vital la organizacion de los pedidos
registrados y programados por parte del area administrativa ya que sera la encargada de

la gestion de pedidos y cobros efectuados por los clientes.
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FLUJOGRAMA DE PRODUCCION

Consumidor Area deAdminigtrativa Repostero
1
< Inicio ) . —>| Recepcion de pedidos. |
Gestion de pedidos en +
* nuestros canales de ventas.
- Recepcion de insumos
Re_:ahza una consulta de faltantes.
pedido a través de nuestras
plataformas. Confirmacion del pago *
* realizado Elaboracion del pastel

personalizado.

Emite una orden de
compra.

-

Proceso de empaquetado
para su distribucion final.

-

Entrega al motorizado para
su distribucion.

SEED

-

Figura 20. Flujograma de Produccion. Elaboracién Propia

Gestion de Calidad y Entrega: Al ser un producto de consumo humano elaborado con
productos organicos y naturales, los postres saludables de Dolce Creato deben de cumplir
con los estandares de calidad en la adquisicion de los insumos, en el proceso de
elaboracion de los postres y en la entrega del producto terminado. Asimismo, asegurar el
cumplimiento de los protocolos de seguridad y sanidad exigidos por el Ministerio de

Salud para la entrega del producto al consumidor final.

Facturacion: Parte de esta etapa es la cancelacion de las 6rdenes de compra que se
realizard en la entrega del producto final a través de los medio de pago que posee Dolce
Creato, tales como transferencias bancarias, aplicativos moviles y efectivo.
Posteriormente, se realiza el registro final de la venta exitosa para reconocer la entrada

de dinero en los estados financieros de Dolce Creato.

3.2.2.4. Descripcion y Flujograma de Procesos de Soporte Estratégicos

Gestion de Financiera: En este aspecto el area Financiera se encargara de la
determinacion y andlisis de los KPI’s financieros, tales como el beneficio neto, el retorno
de inversion (ROI), retorno del accionista (ROE), entre otros. Asimismo, sera el
encargado de notificar acerca de los resultados obtenidos a los Accionistas de la empresa
con el fin de tomar medidas en caso se presente un resultado desfavorable. Ademas, los
reportes financieros mensuales ayudard a determinar qué actividades se estan y no
realizando adecuadamente, asi como, obtener datos importantes para la toma de

decisiones.
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FLUJOGRAMA DE GESTION FINANCIERA

Administracién Area deFinanzas Accionistas
( Inicio ) Registro y verificacién en los Andlisis del reporte financiero
+ Estados Financieros
de la empresa
Envio de documentos con — * - +
informacion financiera Analisis de la situacion de la
empresa
(Encuentra alguna
* merma?
Diagnostico Financiero
Envié del reporte mensual Notificaalguna disconformidad No

financiero con losresultados

Si

Analizar los indicadores que
no presentan resultados
esperados

¥
( Fin )
Figura 21. Flujograma de La Gestion Financiera. Elaboracion Propia

Recursos Tecnoldgicos: Esta actividad busca actualizar los medios digitales que emplea
Dolce Creato para vender y promocionar sus productos, tales como la pagina web, redes
sociales y plataformas de registro de pedidos. El principal objetivo es optimizar los
procesos de la organizacion, asi como, mejorar la experiencia del cliente a través de la

adaptacion a las nuevas tendencias que surgen en la industria pastelera.

Servicio al Cliente: En relacion a este aspecto, la gestion de servicio al cliente involucra
el registro de comentarios, quejas y sugerencias de los clientes antes de realizar un pedido,
durante el proceso de elaboracion del pedido y después de la entrega del pedido al
consumidor final. De manera que, se logre ofrecer una experiencia y satisfaccion exitosa,

caso contrario, mejorar la actividad que presentd alguna queja o problema.

3.2.2.5. Capacidad de Produccion

La capacidad maxima se determinara a nivel semanal, mensual y anual de manera
constante, por lo que se realizara una proyeccion basada en lo vendido durante el primer
mes del negocio, la cual sigue las actividades que se planearon en el Concierge. Por esta
razon, se podra gestionar de manera eficiente y eficaz la produccion de Dolce Creato,
puesto que la empresa brinda los insumos necesarios para la elaboracién de los postres

(trufas, brownies y crumbles de fresa).

Ademas, se definira cuanto es la maxima capacidad productiva de los postres que ofrece
Dolce Creato e identificar la holgura en relacion a la produccion actual, lo cual

demostraria nuestro potencial productivo en el largo plazo segun la demanda.
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Tabla 23. Tiempo en minutos para la elaboracion de cada postre

Bandeja de Brownies Fit ii:?gialz?f Crumble de Fresa
Preparacion 45 45 30
Horneado 40 40 0
Enfriamiento 15 15 15
Envasado 20 20 5
TOTAL 120 120 50

Nota. Elaboracion Propia

El tiempo de elaboracion para la preparacion de una bandeja (40 Brownies 0 60 Trufas)
es de 2 horas aproximadamente mientras que para la preparacion de cuatro Crumbles de

fresa dura hasta 50 minutos.

Tabla 24. Capacidad maxima de produccion por colaborador a la semana.

Capacidad maxima de produccion por colaborador a la semana

ST

Producto Horas trabajadas Minutos trabajados Produccién semanal
Envase con Brownies 40 horas 2400 20 bandejas/200
Fit envases

20 bandejas/150
envases

Envase con Trufas Fit 40 horas 2400

Crumbles de Fresa 40 horas 2400 192 unidades
Nota. Elaboracion Propia

Con respecto a la tabla, se puede demostrar que, en 40 horas de trabajo (una semana), si
un colaborador se enfoca en realizar un solo postre, puede elaborar como maximo 20
bandejas, los cuales equivalen a 800 Brownies Fit 0 1,200 Trufas Fit y, en el caso de los
Crumbles, puede elaborar hasta 192 unidades ; por lo tanto, al tener un solo colaborador
en el inicio del proyecto, se podria realizar semanalmente como maximo 200 envases de
Brownies Fit, 150 envases de trufas o 192 Crumbles de fresa. Por ende, se mostrara la
holgura que Dolce Creato tiene respecto a la produccion actual de cada postre.
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Tabla 25. Capacidad maxima de produccion anual.

Capacidad Maxima de Produccion

P N M R R N R R N N S,

Producto CSaeprﬁgr?;d C&Féér‘;tj;d CaApﬁEi:Iad
Envase con Brownies Fit 200 800 9,600
Envase con Trufas Fit 150 600 7,200
Crumbles de Fresa 192 768 9,216

Nota. Elaboracion Propia

Tabla 26. Produccién Real del mes de lanzamiento

Produccion Real del mes de lanzamiento

Producto Capacidad Capacidad Capacidad
Semanal Mensual Anual
Envase con Brownies Fit 4 16 192
Envase con Trufas Fit 3 13 156
Crumbles de Fresa 3 13 156

Nota. Elaboracion Propia

Comparando la capacidad maxima de produccion y la produccion real del mes de
lanzamiento, Dolce Creato tiene una holgura considerable para cada uno de sus productos.
En primer lugar, los envases con Brownies cuentan con una holgura de 196 envases
semanales, 784 envases mensuales y 9,408 envases anuales. En segundo lugar, con
respecto a los envases con Trufas Fit, para igualar la capacidad maxima de produccion,
faltarian elaborar 147 envases semanales, 587 envases mensuales y 7,044 envases
anuales. Finalmente, de acuerdo a la produccion de Crumbles de Fresa, se puede observar
una holgura de 189 unidades semanales, 755 unidades mensuales y 9,060 unidades

anuales.
3.2.2.6. Costos fijos, Costos variables, Costos unitarios

Los principales costos que afrontaria Dolce Creato son la compra de los insumos para la
elaboracion de los tres productos que ofrece, el material indirecto para el
empaquetamiento y presentacion de los productos al consumidor final, asi como, el pago
de mano de obra para la produccion de los postres saludables. A continuacion, se

presentara la estructura de costos de los productos que comercializa Dolce Creato.
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Tabla 27. Estructura de costos de los insumos del Crumble de fresa

Crumble de fresa

Concepto Insumo Cantidad Unidad de Medida  Valor Unitario

Galleta de Vainilla Integral 1 Paquetes S/0.79

Granola 100 gramos S/1.27

Yogurt griego 250 gramos S/1.61

et B Fresas 350 gramos S/1.75

Leche de Almendra 100 gramos S/0.45

Gelatina en Polco 5 gramos S/0.15

Stevia 2 sobre S/0.34

Miel 30 gramos S/ 0.60
Material Envase 1 Envase 25
Indirecto  Tarjeta 1 Tarjeta 0.33

Costo Variable Unitario

S/9.79

Nota. Elaboracion Propia

Tabla 28. Estructura de costos de los insumos del Brownie Fit

Brownies FIT

Concepto Insumo Cantidad Unidad de Medida Valor Unitario

Harina de Trigo 140 gramos S/0.28

Harina de Linaza 80 gramos S/1.12

Panela 230 gramos S/2.30

Leche de Soja 250 ml S/1.25

o Aceite de Coco 125 ml S/5.50

?jgtgﬁ dljarc;gg Polvo de Hornear 6 gramos S/ 0.24

Sal 3 gramos S/0.00

Cacao en Polvo 115 gramos S/ 3.45

Esencia de Vainilla 16 ml S/0.17

Mantequilla Gloria 15 gramos S/0.27

Papel Manteca 1 loncha S/0.20
Material Envase 1 Envase 0.28
Indirecto  Tarjeta 1 Tarjeta 0.33

S/2.09

Costo Variable por 4 unidades
Nota. Elaboracion Propia
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Tabla 29. Estructura de costos de los insumos de las Trufas Fit

Concepto Insumo Cantidad Unidad de Medida Valor Unitario

Harina de Trigo 140 gramos S/0.28

Harina de Linaza 80 gramos S/1.12

Panela 230 gramos S/2.30

Leche de Soja 250 ml S/1.25

o Aceite de Coco 125 ml S/5.50

?ggtg:ﬁ dzr(;gr)l Polvo de Hornear 6 gramos S/0.24

Sal 3 gramos S/0.00

Cacao en Polvo 115 gramos S/ 3.45

Esencia de Vainilla 16 ml S/0.17

Mantequilla Gloria 15 gramos S/0.27

Papel Manteca 1 loncha S/0.20
Material Envase 1 Envase 0.28
Indirecto Tarjeta 1 Tarjeta 0.33

Costo Variable por 8 unidades S/2.58

Nota. Elaboracion Propia

Con respecto a la estructura de costos presentados, el primer valor a analizar seran los
costos de produccién que tienen cada producto. Por un lado, se puede evidenciar que, el
Crumble de Fresa es el producto con mayor costo, en consecuencia, Su precio es mas
elevado. Por otro lado, los snacks fit en donde se considera la elaboracion de los brownies
y las trufas, poseen los mismos insumos y cantidades necesarias para producir la misma
cantidad. Sin embargo, en el momento de la presentacion a ofrecer, las cantidades de los
los productos varian, ya que las trufas fit se venderan con la presentacion de ocho
unidades mientras que en el caso de los brownies seran de cuatro unidades. Por ello, es
importante recalcar que ambos seran ofrecidos al mismo precio por lo que los brownies

poseeran un menor costo unitario.

Finalmente, otro de los egresos que afrontara el negocio de Dolce Creato son los gastos
fijos por la produccion de los tres productos que ofrece. De tal manera que, se
consideraran los costos operativos la mano de obra directa y el pago a servicios publicos,
como agua, luz y gas. A continuacion, se presentara la estructura de costos operativos

fijos de Dolce Creato.

125



Tabla 30. Costo Operativo Fijo

COSTOS FIJOS

Concepto Cantidad Precio Costo

Agua 1 S/ 50 S/ 50

Luz 1 S/ 50 S/ 50

Gas 4 S/ 30 S/ 120
MOD 1 S/ 1,000 S/ 1,000
Costo Fijo Mensual S/ 1,220

Nota. Elaboracion propia

3.2.2.7. Inversion Inicial y Futura
La inversion inicial que se desembolsara para lograr la realizacion del presente proyecto

tendra un total de S/. 9,241.70 soles, formado por los siguientes montos:

Tabla 31. Inversion Inicial de Dolce Creato.

Concepto Cantidad Precio Desembolso Total
Batidora 2 S/699.00 S/1,398.00
Laptop 1 S/1,500.00 S/1,500.00
Horno 2 S/ 1,450.00 S/ 2,900.00
Refrigerador 1 S/1,099.00 S/1,099.00
Camara de Vigilancia 1 S/ 379.00 S/ 379.00
Estante 4 Repisas 2 S/ 63.00 S/ 126.00
Mesa Plegable 2 S/175.00 S/ 350.00
Bandejas 5 S/ 27.00 S/ 135.00
Paletas 3 S/5.90 S/ 17.70
Bowls 3 S/4.90 S/14.70
Pyrex 2 S/199.90 S/399.80
Servilletas 12 S/9.00 S/ 108.00
Extintor 1 S/104.00 S/104.00
WIX 1 S/651.00 S/651.00
Costo de Licencia 1 S/39.50 S/39.50
Constitucion de Empresa 1 S/20.00 S/20.00

Total S/.9,241.70

Nota. Elaboracion Propia

Se realizd una inversion inicial, principalmente, dirigida a temas de publicidad y
propiedad del dominio, asi como, en maquinaria y enseres para la elaboracion de los

productos al iniciar la operatividad del negocio.
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3.3. Plan de Recursos Humanos
3.3.1. Estructura organizacional

El organigrama de Dolce Creato S.A.C sera del tipo funcional. Esto debido a que se
especificaran todos los puestos que existen en la empresa, e incluso se mencionan las

tareas que dependen de cada rol.

Administrador / Nutricionista

AREA AREA DE AREA DE
FINANCIERA OPERACIONES MARKETING

[
Gerente Pastelero Repartidor Community
Financiero (2) (2) Manager

Figura 22. Estructura Organizacional de Dolce Creato. Elaboracién Propia

3.3.2. Determinacion del Personal Requerido

Primer ano

El administrador/nutricionista sera quien supervise y represente a la organizacion. Por ese
motivo, se le pagara un salario de S/. 1800 mensuales. Por otro lado, se contratara un
maestro pastelero, el cual recibird una remuneracién neta de S/.1000 mensuales.
Finalmente, tanto el area contable como el reparto seran tercerizado. En el caso del
delivery, se contactara con una empresa como Rappi o Glovo y el costo sera asumido por

el cliente.
Segundo afio

Para el segundo afio, se aumentara el salario del administrador a S/. 2250 y se contratara
a un segundo maestro pastelero. Ambos pasteleros tendrdn un sueldo de S/. 1000
mensuales. De igual manera, se contratard a un gerente financiero, el cual recibira S/.
2250 mensuales. Finalmente, se contrataran dos repartidores a tiempo completo con un

sueldo de S/. 1000. Esto con el fin de asegurar la entrega de los productos y evitar posibles
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problemas con los clientes. Al igual que el primer afio, el rea contable sera tercerizado

por una empresa especializada.
Tercer afio

Durante el tercer afio de operaciones, se contratara a un community manager cuya
remuneracién mensual sera de S/. 2250. De igual manera, se aumentara el salario del
administrador, gerente de finanzas, pasteleros y repartidores a S/. 2750, S/. 2500, S/. 1300
y S/. 1200 correspondientemente. Respecto al area contable, permanecera tercerizada al

igual que los afios anteriores.

3.3.3. Descripcion de los Puestos de Trabajo Requerido

PERFIL DEL PUESTO

TITULO DEL CARGO

Administrador/Nutricionista

SUPERVISA A:

Pastelero y Repartidor/Areas funcionales

RESPONSABILIDADES GENERALES

Responsable del desempefioc empresarial de la organizacion, planificacion, implementacién de
actividades y control de las operaciones. Organizacion de reuniones mensuales para la evaluacién de la
gestion. Toma de decisiones y direccién de la empresa y supervision de las actividades en el area de
operaciones.

REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS

Formacion profesional:
e  Bachiller en Administracion y/o Nutricionismo
e Conocimientos de procesos operativos.
Experiencia:
o  Experiencia laboral de 1 afio en empresas de alimentos, pastelerias.
e Experiencia en liderazgo de equipos de trabajo

OTRAS COMPETENCIAS

Liderazgo organizacional, capacidad de negociacion, resolucién de conflictos, manejo de equipos, ética,
planificacion estratégica, direccion estratégica, toma de decisiones estratégicas, inglés avanzado,
portugués intermedio y Excel avanzado.

Indicadores de evaluacion:
o Rentabilidad de la empresa anual
e  Objetivos estratégicos cumplidos
e  Estrategias efectivas
e  Soluciones brindadas

Figura 23. Descripcion del puesto de Administrador/Nutricionista. Nota. Elaboracion
Propia
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PERFIL DEL PUESTO

TITULO DEL CARGO

Pastelero

SUPERVISA A:

RESPONSABILIDADES GENERALES

Responsable de la produccién de postres saludables. Estimacion de los requerimientos de
insumos, ingredientes y equipo necesario para llevar a cabo la elaboracién de los postres.
Reportar a

REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS

Formacién profesional:

o Bachiller/Profesional en reposteria
Experiencia:

o Experiencia de 2 afios en el sector pastelerias

OTRAS COMPETENCIAS

Trabajo en equipo, organizacion de recursos, gestion de suministros, técnicas de preparacion o
elaboracion eficientes

Indicadores de evaluacion:

e Postres mensuales elaborados
e Mermas producidas mensuales
e Insumos mensuales solicitados

Figura 24. Descripcion del puesto de Pastelero. Nota. Elaboracion Propia
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PERFIL DEL PUESTO

TITULO DEL CARGO

Repartidor

SUPERVISA A:

RESPONSABILIDADES GENERALES

Responsable de transportar de forma responsable y en el tiempo indicado los pedidos a la
ubicacién acordada con el cliente. Comunicarse a tiempo con el cliente para la recepcion del
pedido. Recibir el pago a contra entrega. Cumplir con los protocolos de entrega del producto.

REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS

Formacidn profesional:
e Secundaria completa (minimo).
e Motociclista con licencia.
Experiencia:
e Experiencia laboral de 3 meses en servicio delivery.
o Disponibilidad de trabajar en turnos rotativos.
e Carné de sanidad en manipulacién de alimentos.

OTRAS COMPETENCIAS

Moto propia, organizacidn, capacidad de ubicacién, habilidad de conduccion y gestion del
tiempo.

Indicadores de evaluacion:

e Pedidos mensuales entregados a tiempo

e Postres mensuales en buen estado entregados

e Postres mensuales en mal estado rechazados

o Quejas mensuales del servicio delivery recibidos

Figura 25. Descripcion del puesto de Repartidor. Nota. Elaboracion Propia
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PERFIL DEL PUESTO

TITULO DEL CARGO

Gerente Financiero

SUPERVISA A:

Presupuesto financiero, Estados financieros

RESPONSABILIDADES GENERALES

Responsable de gestionar, evaluar y realizar supervision de los recursos financieros de la
empresa. Evaluar opciones de financiamiento, asignar presupuestos y presentar estados
financieros a la gerencia general.

REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS

Formacién profesional:
e Bachiller en Administracion y Finanzas y/o carreras afines
o Experto en Excel Avanzado.
e Manejo de Macros Nivel Avanzado.
Experiencia:
o Experiencia laboral de 1 afio en empresas en el area de finanzas.
o Experiencia laboral en sector alimentos o pasteleria
o Experiencia en manejo de finanzas, elaboracién de estados financieros.
o Conocimientos en analisis de inversiones, manejo de base de datos e indicadores
financieros.

OTRAS COMPETENCIAS

Planificacion financiera, manejo y gestion de informacion, responsabilidad, trabajo en equipo,
ética, capacidad analitica, inglés intermedio-avanzado.

Indicadores de evaluacion:
o Rentabilidad de la empresa
e Presupuesto de venta cumplido
e Reportes mensuales realizados

Figura 26. Descripcion del puesto de Gerente Financiero. Nota. Elaboracion Propia
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PERFIL DEL PUESTO

TITULO DEL CARGO

Community Manager

SUPERVISA A:

RESPONSABILIDADES GENERALES

Responsable de elaborar estrategias de marketing mediante la comunicacién en medios
digitales, asi como de elaborar contenido para la empresa. Incentivar la venta a usuarios.
Coordinar las acciones en las redes sociales de la marca. Elaborar planes de contacto con los
clientes. Elaborar reportes de desempefio en redes sociales para presentar mensualmente.

REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS

Formacién profesional:
o Bachiller en Administracion y Marketing y/o carreras afines.
Experiencia:
o Experiencia laboral de 1 afio en empresas en el area de marketing.
o Experiencia laboral en el sector alimentos, pasteleria
e Experiencia en Marketing Digital.
o Experiencia en Marketing de Contenidos (SEO) y SEM.

OTRAS COMPETENCIAS

Liderazgo, planificacién estratégica, marketing Mix, gestion de redes sociales, disefio grafico
basico, manejo de redes sociales y Facebook Business, trabajo en equipo, inglés intermedio-
avanzado.

Indicadores de evaluacion:
o Nuevos seguidores mensuales en redes sociales
e |nteracciones mensuales alcanzadas en redes sociales
e Mensajes directos mensuales recibidos y atendidos
e Ventas mensuales en redes sociales

Figura 27. Descripcion del puesto de Gerencia de Marketing. Nota. Elaboracion
Propia

3.3.4. Presupuesto
Para el primer afio de operaciones, se contara con un gasto de S/ 22,433 anual
correspondientes al salario del administrador (S/.1800 mensuales) y el gasto

correspondiente al presupuesto RSE (S/ 69.44 mensuales).
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Tabla 32. Presupuesto de recursos Humanos para el primer afio

Presupuesto de Recursos Humanos Afio 1
Administrador S/. 21,600
Presupuesto RSE S/833.33

Total del Afio 1 S/ 22,433
Nota. Elaboracion propia

Para el segundo afio de operaciones, el gasto asciende a S/ 78,833. Esto corresponde a la
contratacion de un gerente financiero (S/.2250 mensuales), el aumento del salario del
administrador (S/.2250 mensuales), la contratacion de dos repartidores a tiempo completo
(S/.1000 mensuales c/u) y el gasto correspondiente al presupuesto RSE (S/ 69.44

mensuales).

Tabla 33. Presupuesto de recursos Humanos para el segundo afio

Presupuesto de Recursos Humano Afio 2
Administrador S/. 27,000
Repartidor S/ 24,000
Finanzas S/. 27,000
Presupuesto RSE S/ 833.33

Total del Afio 2 S/ 78,833
Nota. Elaboracion propia

Finalmente, para el tercer afio de operaciones se contratara a un Community
Manager (S/.2250 mensuales) y se procedera a realizar un aumento de sueldo al personal.
El sueldo del administrador ascenderd a(S/.2750 mensuales), el gerente
financiero recibira (S/.2500 mensuales), el sueldo de los repartidores aumentara a (
S/.1200 mensuales) y finalmente el gasto RSC permanecera constante a los afios
anteriores. Lo cual nos da como gasto administrativo total S/ 119,633.

Tabla 34. Presupuesto de recursos Humanos para el tercer afio

Presupuesto de Recursos Humano Afio 3
Administrador S/. 33,000
Repartidor S/ 28,800
Finanzas S/. 30,000
Community Manager S/ 27,000
Presupuesto RSE S/833.33

Total del Afo 3 S/ 119,633
Nota. Elaboracion propia
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3.4. Plan de Marketing
3.4.1. Estrategia de Marketing (Offline)
3.4.1.1. Descripcion de Estrategias de Producto

Dolce Creato ofrece dos categorias de postres saludables, siendo los siguientes:

SNACKS FIT
Trufas Fit: Consiste en un recipiente de vidrio con 8 unidades de trufas las cuales son
elaboradas con insumos saludables. La propuesta de este producto es fomentar el

consumo de postres sin dejar de mantener una vida saludable.

Tabla 35. Ficha técnica del Trufas Fit de Dolce Creato

DESCRIPCION \ TRUFAS SALUDABLES

Producto: Trufas de chocolate elaboradas
€on cacao organico, aceite de coco, harina de
linaza, leche de soya y endulzado con
panela. Esto con el fin de mantenerlas lo mas
saludables posible.

Envase: Frasco de plastico para postres con
capacidad para 8 unidades, dentro de una
bolsa de papel couche.

Etiquetado: Tarjeta de presentacion con el
logo de la marca.

Garantia:
La garantia consiste en proporcionar otras

trufas sin costo adicional en el siguiente
caso:
» El producto llega al cliente en mal
estado (roto).
No se procederd a efectuar la garantia si el
producto ha sido dafiado durante el uso.

Nota. Elaboracion Propia

Brownies Fit: Consiste en un recipiente de plastico con 4 porciones de brownies, las
cuales son elaboradas con insumos saludables. La propuesta de este producto al igual que

del negocio es fomentar el consumo de postres sin dejar de mantener una vida saludable.
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Tabla 36. Ficha técnica del Brownies Fit de Dolce Creato

DESCRIPCION BROWNIES SALUDABLES

Producto: Brownies los cuales son
preparados con harina de trigo, panela, cacao
en polvo, aceite de coco, harina de linaza,
esencia de vainilla y leche de soya. Todos
estos insumos nos permiten elaborar unos
brownies muy saludables y ricos para todos
nuestros clientes.

Envase: Card cuts de plastico para postres
con capacidad para 8 unidades, dentro de una
bolsa de papel couche.

Etiquetado: Tarjeta de presentacion con el
logo de la marca.

Garantia:
La garantia consiste en proporcionar otro

pastel del mismo sabor elegido sin costo
adicional en el siguiente caso:
» El producto llega al cliente en mal
estado (roto o aplastado).
No se procedera a efectuar la garantia si el
producto ha sido dafiado durante el uso.

Nota. Elaboracion Propia

POCKET SALUDABLE

Crumble de Fresa: Consiste en un recipiente de plastico con un pastel de tamafio
individual o pocket de diversos sabores. Al igual que en la categoria anterior, la propuesta
de este producto es fomentar el consumo de postres sin dejar de mantener una vida

saludable.
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Tabla 37. Ficha técnica del Pocket Saludable de Dolce Creato

DESCRIPCION POCKET

Producto: Pastel individuales o pocket de
cumbre de fresa preparado con yogurt
griego, gelatina en polvo, esencia de
vainilla, fresa, galleta de vainilla integral,
stevia y decorado con granola y miel.

Envase: Recipiente de vidrio con tapa con
capacidad para un pastel pocket, dentro de
una bolsa de papel couche.

Etiquetado: Tarjeta de presentacion con el
logo de la marca.

Garantia:
La garantia consiste en proporcionar otro

pastel del mismo sabor elegido sin costo
adicional en el siguiente caso:
» EIl producto llega al cliente en mal
estado (roto o aplastado).
No se procedera a efectuar la garantia si el
producto ha sido dafiado durante el uso.

Nota. Elaboracion Propia

Desarrollo de la marca:

Naming:

El nombre de nuestra marca es “Dolce Creato”, este nombre

A nace por el hecho de querer crear postres saludables para

Delce
CREATO

nuestros clientes y satisfacer sus dulces necesidades. Respecto

al logotipo, se propuso elaborarlo en base a una mezcla de
colores entre rojo, rosado y naranja con el fin de darle un toque
serio y diferenciarnos del resto de empresas que elaboran
postres. Finalmente, se decidio agregar una pequefia rebanada de pastel en la parte
superior para asegurarnos que los clientes sepan sobre qué es el negocio.

Propdsito de marca: El propdsito de Dolce Creato es brindar postres saludables, los
cuales permitan a los clientes mantener una vida sana mientras consumen sus postres

favoritos.
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Identidad corporativa: Los trabajadores de Dolce Creato tienen presente el proposito
de la marca, ya que es parte de la cultura de la empresa. Ademas, se ve reflejado en todas
las actividades que realiza Dolce Creato.

Valores:

v" Respeto

v' Empatia

v' Paciencia

v' Libertad a la expresion

v Tolerancia

Posicionamiento: El propdésito de Dolce Creato es posicionarse en la mente de los
consumidores como una marca que ofrece postres de calidad, los cuales les permiten

mantener y mejorar su estilo de vida.

Lealtad de marca: Se busca obtener lealtad de los clientes hacia la marca mediante
constante fidelizacion constante. Para obtener se deben realizar ciertas actividades claves

como la correcta relacion con el cliente y servicio postventa.

Objetivo de desarrollo de marca: Se ha decidido establecer un objetivo social, ya que,
si bien todas las empresas buscan obtener una rentabilidad, en Dolce Creato queremos
aportar a la vida de los consumidores. Por ese motivo buscamos con productos mejorar

el estilo de vida de nuestros clientes.

Ciclo de Vida del Producto:
Dolce Creato al ser una empresa recién lanzada al mercado se encuentra en la etapa de

introduccidn; por lo que, se han hecho todos los esfuerzos necesarios para lanzarla a
través de grandes inversiones en el producto, publicidad y entrega. Cabe resaltar que al
comienzo los ingresos y ganancias seran muy reducidos. Esto debido al poco pablico que
tenemos, sin embargo, con el pasar del tiempo esto mejorard y podremos pasar a las
siguientes etapas. Finalmente, esto se asociaria al posible establecimiento de la estrategia
penetracion de mercado, ofreciendo el producto a un precio bajo para el consumidor por

la etapa de lanzamiento.
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CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

a

VENTAS

Figura 28. Ciclo de vida de los productos de Dolce Creato. Elaboracion propia

Matriz de Ansoff:

b INTRODUCTION : CRECIMIENTD : MADUREZ : DECLIVE
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TIEMPO

Se utiliza para identificar las diversas oportunidades de crecimiento para cada linea de

negocio de una empresa. Dolce Creato se encuentra dentro de la etapa Penetracion de

mercado pues se esta introduciendo el producto ya desarrollado o actual que son los

postres saludables en el mercado. EI mercado que se ha considerado desde el

planteamiento del negocio es Lima Electra. A continuacion, explicaremos mejor en una

gréfica.

MERCADOS

ACTUALES

NUEVOS

PRODUCTO
ACTUALES NUEVOS
_ DESARROLLO DE
PENETRACION DE PRODUCTOS
MERCADO Dialee Creata

Avrmentar la desarrollars nuewvas
participacidn de recetas postres
mercado de los postres saludables para
saluidables de Dolce intreduwcirlas al

mercado en el que se
apera

Creato

DIVERSIFICACION

Dolee Creato puede
diversificarse
vendiendo productos
MTLHEWOS QUIE T2an
distintos a s rubro.
Ejemplo: bebidas
saludables.

DESARROLLO DE
MERCADOS

Verta de postres
saludables en distritos
no pertenecientes a
Lima Electra.

Figura 29. Matriz Ansoff. Elaboracién propia
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Niveles Estratégicos

| NIVELES ESTRATEGICOS
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Figura 30. Niveles Estratégicos de los productos de Dolce Creato. Elaboracién propia
Producto Basico: Representa el beneficio principal de un postre que es saciar el hambre
y ser un producto elaborado en base a ingredientes que no afecten al organismo ni a la

salud del consumidor.

Producto Real: En el segundo nivel el producto contiene los atributos que esperan
nuestros clientes, por lo que ofrecemos postres saludables con insumos de calidad, un
disefio minimalista y bonito a la vista, un empaquetado de vidrio con el etiquetado de la

marca y finalmente la dedicacion de nuestros pasteleros, los cuales realizaran cada pedido

al momento de recibir la orden de compra.

Producto Aumentado: Se ofrecera diversas opciones de apoyo a los clientes ya sea por

si necesitan mayor informacion sobre los insumos utilizados en la elaboracion de los

139



postres saludables, se brindara asesoria en las compras por las plataformas digitales, de
ser requerido el cliente puede realizar la compra de una cantidad personalizada de
nuestros productos y se elaborara la orden y finalmente de existir problemas en el
despacho de nuestros productos, la empresa cubrira los gastos y volvera a enviar el

producto con el fin de asegurar la satisfaccion del cliente.
3.4.1.2. Descripcion de Estrategias Fijacion de Precio

La eleccidn del precio para los productos de Dolce Creato fue a través de una seleccién
de margenes unitario por producto. A continuacién, se procede a mostrar los margenes

por productos:

Tabla 38. Estructura de Costos, Precio y Margen de los productos de Dolce Creato

Producto Precio Costo Unitario Utilidad Neta Margen Neto
Pocket Cake S/ 27.50 S/9.79 S/17.71 64.40%
Trufas Fit S/ 25.00 S/ 2.85 S/22.15 88.20%
Brownies Fit S/ 25.00 S/2.09 S/ 22.91 91.64%

Nota. Elaboracion propia

Como se puede apreciar en la tabla superior, el pocket cake posee un costo superior, sin
embargo, el margen neto unitario es saludable. Asimismo, debemos de recalcar que estos
margenes nos permiten tener una buena utilidad una vez que se realicen las deducciones

administrativas y tributarias.

FIJACION DE PRECIOS CORTO PLAZO (1 afio)

Los productos de Dolce Creato buscan introducir al mercado productos con un alto valor
nutritivo y con un trasfondo saludable, es por ello, durante el primer afio aplicaremos la
estrategia de precios descremados. La innovacion de nuestro producto recae sobre la
dosificacion correcta de cada presentacion para que mantenga la mision saludable de la

empresa.

FIJACION DE PRECIOS MEDIANO PLAZO (2 afio)
Durante el segundo afio se procede a analizar la evolucion del precio con respecto al
primer afio. En caso que los retornos sigan siendo altos se mantendria con la estrategia

del primer afio en funcion a la demanda. De lo contrario, si la demanda bajase de manera
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considerable, se aplicaria una estrategia de paridad de precios con el fin de alcanzar el

punto de equilibrio del mercado.

FIJACION DE PRECIOS LARGO PLAZO (3 afio)

Dolce Creato apunta a tener una sostenibilidad con respecto a las ventas durante su tercer
afio. Asimismo, dado el tiempo en el mercado, se aplicaria una estrategia de Precio
Especial, de esta manera mantendremos una relacion redituable con los clientes mas
fieles. Es necesario mencionar como la elaboracion de productos saludables aumentan el
valor agregado para el estilo de vida de personas que velan por los alimentos que
consumen, asi como, para aquellos nuevos clientes que buscan alternativas para satisfacer

sus dulces deseos.
3.4.1.3. Descripcion de Estrategias de Plaza

Los canales de distribucién de Dolce Creato, en una etapa inicial, es virtual, sin embargo,
a inicios del segundo afio planeamos realizar alianzas estratégicas con bodegas con el fin
de aumentar los puntos de venta, favoreciendo el acceso a los productos por parte de

nuestro pablico objetivo y, en consecuencia, los ingresos de la empresa.

P&gina web: Dolce Creato cuenta con su pagina web en WIX. A través de esta pagina se
pueden realizar pedidos sobre los postres que figuran en nuestro catalogo virtual. El
proceso es muy intuitivo y consideramos que va a ser la segunda fuente de ingreso mas

alta durante el primer afio.

Redes sociales: Las redes sociales son Instagram y Facebook, estas redes sociales poseen
un alto indice de actividad y los pedidos son acordados por medio de sus chats. De igual
manera, este canal de distribucion es mas dindmico porque por medio de las herramientas

del aplicativo se puede concretar la intencidén de compra de los clientes.

Ferias: Dolce Creato serd participe de actividades feriales en Lima, especificamente La
Feria Ecologica de Barranco que brindard un mejor alcance a nuestro publico objetivo,
conocimiento de marca y posicionamiento. De igual forma, estara presente en Munaypan,
una feria especializada en el sector panadero y pastelero que mejoraréa el posicionamiento
de la empresa reafirmando su calidad de servicio, compromiso y confianza gracias al uso

de ingredientes saludables.
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3.4.1.4. Descripcion de Estrategias de Promocién

Para lograr los objetivos planteados en este proyecto se haré uso de diversas acciones de

promocion que informarén, persuadiran e incentivaran la compra de los productos de

Dolce Creato a los usuarios incrementando las ventas. Se hara uso de la siguiente mezcla

de promocion:

3.4.2.

Publicidad: Dolce Creato haré uso de herramientas digitales donde se requerira
una inversion para colocar en circulacion publicidad en las principales redes
sociales donde se encuentra la audiencia Facebook e Instagram. Se elaboraran
piezas gréficas en las que se muestran las promociones vigentes e imagenes de los
productos correspondientes.

Promocion de Venta: Se realizardn descuentos, promociones por periodos y
tomando en cuenta meses festivos con el fin de incentivar la compra de los
productos de la marca. Asi mismo, se otorgaran beneficios a los clientes con el fin
de fidelizarlos a través de dichos descuentos u ofertas exclusivas.

Eventos: La participacion en ferias locales ecoldgicas y de pasteleria generara
mejor posicionamiento de la marca asi como generar conocimiento de marca en
el publico objetivo, ubicando a Dolce Creato como una marca caracterizada por
su calidad en ingredientes saludables.

Relaciones Puablicas: Mediante la elaboracion de informacion relacionada a
alimentacion saludable para el pdblico de Dolce Creato como lo son sus
colaboradores, clientes y la comunidad Limefia, se gestionard contenido
relacionado a la empresa para el desarrollo de su imagen institucional a partir del

afio 2 en la temporada de invierno.

Marketing Digital (Online)

Recursos digitales

Pagina web: Plataforma web ubicada en Wix
Redes sociales: Facebook e Instagram

Analisis interno digital de Dolce Creato

Pagina de Facebook: Dicha pagina tiene el fin de ser una plataforma de
presentacion, informacion y canal de venta. Mediante publicaciones, publicidad y
el manejo de mensajes se busca alcanzar a los usuarios que se encuentran en esta

red social. Cuenta con 444 Me Gusta en la pagina y 448 seguidores
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Figura 31. Pagina de Facebook de Dolce Creato. Fuente: Facebook

o Contenido: La pagina cuenta con 13 publicaciones a la fecha que consisten

en piezas graficas dirigidas a promocionar los postres, promociones y

contenido variado al respecto. Se puede observar mayor interacciéon en

publicaciones que apelan a la interaccion con los usuarios mediante alguna

dindmica, sorteo o promocion.
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e Publicidad Digital:
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Enviar mensajes 151 0 5/25,00 ‘
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o 2 Ver resultados
Interacciones con la publicacion 4.262 149 5/20,00 =
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Figura 33. Estadisticas de publicidad en Facebook e Instagram de Dolce Creato

Pagina de Instagram: Esta red social ha funcionado también como plataforma para
mostrar imagenes alusivas a los productos que se ofrecen, las promociones,
generar interacciones y ventas. La funcion de esta red social ha sido mas fuerte en
términos de difusion para la marca. Cuenta con 117 seguidores al dia de hoy.

o Contenido: Tiene la base de las publicaciones realizadas en Facebook.

Cuenta con 8 publicaciones organicas a la fecha

8 117 18

Publicaciones Seguidores Seguidos

Dolce Creato

Pasteleria personalizada & & #h Créalo, pidelo y
recibe lo disefiado g ‘ & Siguenos en Facebook
ol

bit.ly/3jIWc9s

<<not-applicable>>, Lima, Peru

Ver traduccion

Figura 34. Pagina de Instagram de Dolce Creato.
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Figura 35. Bandeja de entrada de Instagram de Dolce Creato

e Pagina web Dolce Creato: Aqui se encuentra habilitado el canal de venta y los
productos que se ofrecen los cuales los clientes podran elegir al haber ingresado

y evaluado todas las opciones disponibles.

= o

DOLCE CREATO

Nosotros Comictanss

iLO MAS VENDIDO!

2
.
=

Figura 36. Pagina Web de Dolce Creato. Elaboracion Propia

Customer Journey
A través de esta herramienta se expresa la experiencia del cliente al interactuar con la

marca en las redes sociales.
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Figura 37. Customer Journey de Dolce Creato. Elaboracion Propia

Entorno digital de Dolce Creato (Competidores)

X

A. Dolce Gratitud, una reposteria digital que ofrece una variedad de postres y se

encuentra en proceso de implementar productos con ingredientes saludables. Se

encuentra en Facebook e Instagram en donde publican constantemente contenido

relacionado a sus ofertas y cuentan con una considerable base de seguidores asi como

de interacciones con sus publicaciones.

GOUSMET

CONT ACTIDS'
962247658

ESCRIBENCS
OEUCAGOURMETSACEGMAIL COM

D Dolce gratitud

COURMET

Mis » b Me gusta © Mensje Q
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dolcegratitud Q

84 881 290

aciones Sequidores Seguidos

Dolce gratitud
s tus aliados para sorprender a la persona que

Lima, Peru
franco.gm_920 y biancap171 siguen esta cuenta
Ver traduccion

Siguiendo v Mensaje Contacto

Figura 38. Redes Sociales de Dolce Gratitud.

B. Sallga es una pasteleria saludable en la que se encuentran también postres hechos a
base de ingredientes naturales. También cuenta con presencia en Facebook e
Instagram con una cantidad relevante de seguidores que puede determinar su buen

posicionamiento y contenido que se publica frecuentemente.

SALLQA

& Enviar correo

" - o Me gusta © Mensaje Q
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sallqa_pasteleria

148

Publicaciones

4,217
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219
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SALLQA | Pasteleria Saludable

www.sallga.c«
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Ver traduccion

Contacto

Seguir Mensaje

Figura 39. Redes Sociales de Instagram de Sallga.

C. Pacchamama Vegan es un restaurante que ofrece una carta de postres saludables
incluso bajo pedido. Cuenta con una pagina web y estd presente en Facebook e
Instagram como sus principales redes sociales donde publican de manera esporadica

su contenido.

146 891 38
\ Publicaci.. Segudor.. Seguidos
| Pacchamama Vegana [b
g Me gusta PACCHAMAMA
www pacchamama.com/
San Miguel, Lima, Peru L32
m Mensaje Correo v

Informacién # Sugerir cambios gy
@ http://www.pacchamama.com/ r —2a
SRR

Figura 40. Pagina de Instagram de Pacchamama Vegan.

D. ArteSana Green, se caracteriza por ser una pasteleria que brinda sus servicios por

medio de las redes sociales, tanto en Facebook como Instagram. Hacen hincapié en
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el uso de productos veganos para la elaboracion de sus productos. Sus publicaciones

son esporadicas.

75 202 108

Publicaci.. Seguidor.. Seguidos

ArteSana Green -
postres veganos [[E.P

ArteSana Green
i3 Prod A

., 2 Cemado shora M gusta - ) . .
S = e b Postres veganos, porque lo delicioso también

=anBorja. Lima, Fend tiene reemplazo sano y ligero. #vegan #noldcteos

#nohuevos... ma
& Enviar mensaje t Ver traduccién
www.facebook.com/ArteSanaGreen/

. . San Borja, Lima, Peru
8 A Daniel y 1.710 personas mas les gusta esto

m Mensaje Contacto v
Ligl[es]n

Informacidn 7 Bugerir cambios @ @

Carta Pedidos¥W'&y Comunidad ...

Figura 41. Redes Sociales de ArteSana Green

Plan de accion
e Obijetivo 1: Incrementar la base de seguidores de cada red social en un 25% en el
plazo de 1 afio.
o Estrategia: Estrategia SEM
o Acciones: Realizar publicaciones pagadas que buscan captar mas
seguidores y que los mismos conozcan mas sobre las ofertas y productos.
e Objetivo 2: Incrementar las interacciones de las redes sociales en un 20% en el
primer afo.
o Estrategia: Estrategia de contenidos
o Acciones: Realizar 3 publicaciones por semana que consistan en imagenes,
videos 0 tematicas relacionadas al negocio y sus productos. Buscar la
participacion de la audiencia.
e Objetivo 3: Incrementar cantidad de leads en un 10% en cada afio de operacion
con respecto al anterior
o Estrategia: Sorteos y acceso a descuentos por tiempo limitado
o Acciones: Publicar descuentos y sorteos en posts con los que los clientes
podran interactuar. Dichas publicaciones tendran un enlace a la pagina web

en donde podran dejar sus datos.
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e Objetivo 4: Optimizacion del posicionamiento de la marca incrementando las
busquedas directas en motores de busqueda de Google en un 20% anual.
o Estrategia: Implementacién de acciones SEO para Google Search
Acciones: Aplicar arquitectura de la URL de la web y el uso de keywords

que estén enlazados con la marca.
Tabla 39. Keywords

Tipo | Keywords

Marca “Postres saludables Dolce Creato”
“Postres Dolce Creato”

“Dolce Creato

Genérico “Postres saludables en Lima”

“Postres saludables

Competencia “Dolce Gratitud” “Sallqa”

RT3 "

Afinidad “alimentos saludables” “postres sanos
con ingredientes veganos”

postres

Nota. Elaboracion propia

Cronograma de Implementacion

Las actividades relacionadas a RRPP y la inclusién de tarjetas se aplicaran de manera
mensual debido a que estaran presentes en las ventas de los postres saludables como un
valor agregado al producto. Por otro lado, la Feria Ecoldgica de Barranca esta programada
para ser realizada en los meses de julio, agosto y septiembre. Los sorteos seran ejecutados
durante los meses de febrero, mayo, junio, julio y el Gltimo trimestre, periodos centrales

de las principales festividades como Dia de la madre, Fiestas Patrias, Navidad, etc.

Respecto a las estrategias digitales, se ejecutaran de manera mensual debido a que el plan
de accion esta destinado a generar y optimizar el posicionamiento de la marca en redes
sociales mediante contenido relevante y relacionado a los productos, promociones y
actividades de Dolce Creato. Ademas, la publicidad pagada sera mensual e incentivara la
compra de los productos a traves de promociones del mes, acompafiado de mensajes

relacionado a la oportunidad de consumir de manera saludable un postre.
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Cronograma de Implementacién de Plan de Marketing Mensual

Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes

Estrategia Marketing 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Tradicional

RRPP/Producto
Tarjetas

Ferias

Sorteos
Estrategia Marketing
Digital

SEO - Content

Marketing

SEM

Figura 42. Cronograma implementacion de Plan de Marketing Mensual

Respecto al contenido que se publicara en las redes sociales para el alcance orgénico de
la marca, se establecera un cronograma semanal con los formatos que se usaran
basicamente en cada dia. Se debe tomar en cuenta que el contenido estara basado en la
temética del mes por alguna festividad o tendencia, asi como también se comunicaran
aquellas actividades o productos vigentes. También se tomara en cuenta publicar
contenido sobre los ingredientes saludables que se usan en la elaboracidn de los postres

y los beneficios para la salud de los usuarios.

Micro video
Page post
photo

Feed Photo

Boomerang

Historie

Figura 43. Cronograma implementacion de semanal de Content Marketing
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Indicadores Clave de Rendimiento (KPI’s)

Tabla 40. Indicadores Clave de Rendimiento de Dolce Creato

Plataforma ‘ KPI

Redes sociales # de Me Gusta

# de seguidores

# de likes en las publicaciones mensuales
# de interacciones mensuales

# de impresiones

# usuarios alcanzados

# de comentarios por publicacion

# de veces compartidas la publicacién

# de clicks en el enlace de la publicacion

Pagina Web # de usuarios inscritos/registrados
# de visitas a la pagina

Nota. Elaboracion propia

3.4.3. Presupuesto

Durante el primer afio, se plantea realizar diversas tacticas como agregar un elemento
promocional en la estrategia de producto basado en un mensaje para el cliente en donde
encontrard también un beneficio en su proxima compra para recompensar su fidelidad a
largo de su experiencia como parte de la marca. Por un lado, incluird también informacion
de alimentacion saludable e informacién de la elaboracion de nuestros postres. Por otro
lado, la publicidad en redes sociales sera clave de manera mensual para comunicar y
obtener el alcance de las promociones y actividades planificadas en donde se otorgaran
beneficios mediante promociones y sorteos, que es una de nuestras actividades
planificadas y que tiene como fin ampliar nuestra base de clientes asi como la interaccion
y los leads. Sumado a todo ello, la participacion de Dolce Creato en actividades como la
Feria Ecol6gica de Barranco durante este primer afio serd crucial para acercarnos de
manera directa a nuestro publico objetivo que visita estas ferias y disfrutan de las nuevas
alternativas e ideas que buscan ofrecer beneficios como es el caso de la marca con los

postres hechos con ingredientes saludables.
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Tabla 41. Presupuesto del Marketing Mix del primer afio

Presupuesto de Marketing Ao 1
Marketing Mix Producto/Tarjetas (Millar) S/. 140
Publicidad Digital (Facebook, Instagram) S/. 2,150.00
Marketing de Eventos/Ferias S/. 1,500
Marketing tradicional/Sorteos S/. 270

Total del Afio 1 S/. 4,060
Nota. Elaboracion propia

Para el segundo afio y en balance con el crecimiento en las ventas, se tomara en cuenta el
incremento en la inversién de cada estrategia y tactica para lograr los objetivos asi como
el incremento en los ingresos y el mejor posicionamiento de la marca. Agregado a ello,
se mantendran dichas actividades, pero se agregara valor a nuestros clientes tomando en

cuenta que las redes sociales y las ferias generardn mayor conocimiento de marca.

Tabla 42. Presupuesto del Marketing Mix del segundo afio

Presupuesto de Marketing Ao 2
Marketing Mix Producto/Tarjetas (Millar) S/. 350
Publicidad Digital (Facebook, Instagram) S/. 3,450
Marketing de Eventos/Ferias S/. 2,250
Marketing tradicional/Sorteos S/. 450

Total del Afio 2 S/. 6,500
Nota. Elaboracion propia

Finalmente, para el afio 3 se volvera a incrementar la inversion en cada actividad, con la
diferencia en que para este afio se planifica participar de la Feria Munaympan, una feria
internacional de panificacion, con el fin de continuar el posicionamiento de nuestra marca
como una opcion de calidad y que garantiza el uso de ingredientes saludables. La
participacion en esta feria implica una mayor inversion que ayudara a Dolce Creato en su
crecimiento durante este periodo tratandose de una actividad especializada en este sector.
De la misma forma, se seguiran realizando sorteos en los meses gque tengan una fecha
festiva a la que se puede hacer alusivas las actividades. Se mantendra la publicidad en las
redes sociales asi como las tarjetas dedicadas a los clientes con sus respectivos beneficios

e informacion acerca de los postres y recomendaciones saludables.
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Tabla 43. Presupuesto del Marketing Mix del tercer afio

Presupuesto de Marketing Ao 3

Marketing Mix Producto S/. 800
Publicidad Digital (Facebook, Instagram) S/. 6,450
Marketing de Eventos/Ferias S/.7,700
Marketing tradicional/Sorteos S/. 700

Total del Afio 3 S/. 15,650

Nota. Elaboracion propia

3.5. Plan de Responsabilidad Social Empresarial
3.5.1. Matriz de Acciones de los Grupos de Interés vs. Emprendimiento

Dolce Creato posee maltiples grupos de interés que impactan en el rubro del negocio. En
ese sentido, se identificaron los Stakeholders internos y externos calificando su grado de

poder e interés.

Partes interesadas Partes interesadas externas
internas

Colaboradores

Figura 44. Mapa de Stakeholders de Dolce Creato. Elaboracion propia

Stakeholders Internos:

Colaboradores: Esta conformado por todo el equipo de trabajo de Dolce Creato, quienes
pertenecen a las diferentes areas que aseguran la correcta operatividad del negocio. Entre
los principales colaboradores podemos encontrar a los reposteros debido a que seran los
encargados de la elaboracion de los productos logrando crear el valor que ofrece Dolce

Creato a su publico objetivo.
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Accionistas: Seran los encargados de aportar el capital para el financiamiento de recursos
y maquinaria necesaria para el inicio y crecimiento de Dolce Creato. Este grupo estara

conformado por los fundadores quienes formularon la idea del negocio.

Stakeholders Externos:

Proveedores: Socios estratégicos que nos proveeran los principales insumos, tales como
Solari Chocolatier y Nativa, con quienes mantendremos una relacién a largo plaza ya que
nos ofrecen la mejor calidad de cacao orgéanico y aceite de coco a precios competitivos
en el mercado.

Clientes: Seran jovenes y adultos que buscan cuidar su alimentacion y gustan de postres
por lo que presentaran interés de compra en los productos que comercializa Dolce Creato.
Competidores: Son aquellas empresas que se encuentran en el rubro de postres
saludables y comercializan productos similares a los que ofrece Dolce Creato, los cuales
son elaborados a base de insumos organicos y naturales.

Distribuidores: Seran repartidores independientes encargados de distribuir los productos
de Dolce Creato y hacer llegar la propuesta de valor al consumidor final. Por ello, es
importante mantener motivado a nuestros distribuidores con el fin de aumentar la

eficiencia y desempefio de los trabajadores en las entregas realizadas.

NIVELDE INTERES

BAJO ALTO
o __ Colaboradores
BAJO I::\ A /::I Compeﬁdores I::\ B /::I Proveedores
NIVEL DE PODER Distribuidores
ALTO Iﬁ:\ C /:ﬁ' Accionistas '::\ D /:ﬁ' Clientes

Figura 45. Matriz de poder/interés de stakeholders. Elaboracién Propia

Esfuerzo Minimo (A): Al ser un emprendimiento, el interés de nuestros competidores
directos e indirectos sera bajo, puesto que no estamos posicionados en el mercado como
ellos. Ademas, los competidores tendran un poder bajo sobre nosotros, ya que nuestra

propuesta de valor es dificil de replicar.

Mantener Informados (B): Dentro de la cadena productiva, tenemos a nuestros
colaboradores, los proveedores y los distribuidores, los cuales deben mantenerse 1o mas

informado posible acerca de la empresa. Esto se debe a que los proveedores querran
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conocer si la empresa se encuentra con la capacidad de cumplir sus obligaciones (deudas)
con ellos; ademas, en el caso de los colaboradores, conocen si se cumpliran sus
remuneraciones a tiempo y, respecto a los distribuidores, les permitira conocer si la
empresa tiene algun problema productivo para poder repartir los productos sin

inconvenientes.

Mantener Satisfechos (C): Con respecto a los accionistas, debemos mantenerlos
satisfechos, puesto que son los que invertiran su dinero en este emprendimiento y por

ende, desean tener buenos resultados.

Jugadores Clave (D): Los clientes son considerados jugadores claves, puesto que son
nuestra principal fuente de ingresos y son aquellos que opinan primero acerca de nuestros
productos, lo cual les brinda un fuerte nivel de poder sobre Dolce Creato. Asimismo,
nuestros clientes o publico objetivo tienen un alto grado de interés, puesto que buscan

opciones mas saludables para consumir.

3.5.2. Actividades a Desarrollar

Dolce Creato ha considerado todo los grupos de interés que estdn mas relacionados y
contribuyen de forma mas directa a la empresa. Por ello, dentro de nuestro Plan de
Responsabilidad Social, se presentaran las matrices de cada grupo de interés del proyecto
con el fin de analizar sus expectativas, determinar los riesgos que podrian ocurrir si no
consideramos su perspectiva y las acciones que se deben realizar para mantener

satisfechos a los grupos. A continuacidn, se mostrara a mas detalle cada aspecto:
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Tabla 44. Plan de Acciones de Responsabilidad Social Corporativo para los Grupos de

Interés
Estrategia
. . Cronogra
Expectativa Expectativa de la . .
Grupo de Acciones a ma de Indicadores
g ] s del grupo de la empresa . Plazo
interés - ; - emplear implemen a evaluar
de interés empresa alineadas al ”
tacion
Gl
Cumplimie Negociar Realizar .
nto del fechasy alianzas Evaluar las Rotacion
pagoy al precios de . opciones de cuentas
. estratégicas
tiempo pago de los con enel Desde el A por pagar.
i mercado e inicio de .
acordado. Insumos. proveedore - . media
Proveedor s que identificar la no
es ofre?zcan aquellos operativi lar 3{) % de
Compra Obtener insumos de que dad del Iago reduccion
constante insumos calidad v cumplen negocio. plazo. de costes
de oportunam n rec)i/o con lo de
insumos. ente. \p acordado. produccion
justo.
Motivacio
Salario n para un Desde el
Reconocim inicio de
remunerad buen . Entrega de
= iento por el e la
or acorde desempefio bonificacio -
al mercado con buen nes operativi Nivel de
desempefio. ' dad del -
laboral. resultados P neqocio A desempefio
Colaborad exitosos. gocio. media de los
ores no colaborado
. . Realizar plazo res
. Compromi Potenciar la o . : '
Oportunida . capacitacio A partir
P so total capacidad P P
des de - nes para el del
con la productiva
ascenso organizaci del capital desarrollo segundo
laboral. . rofesional fio.
aboral on. humano profesional afio
Aportar
Recuperaci mas capital Lo
cup P Optimizaci
on dela para el .
inversion y desarrollo on de los
L rocesos
rentabilida y precursosy
dalargo crecimient Conseguir ’ Desde el
plazo. o del un retorno inicio de Ratio de
o, negocio. de la A Liquidez y
Accionist - - la
inversion y - largo de Retorno
as : operativi
una mayor Reuniones dad del plazo. de la
Participaci Compromi rentabilida periddicas nedocio Inversion.
6nen la so total en d. con el fin gocio.
toma de el de evaluar
decisiones crecimient la
importante o del situacion
S. negocio. dela
empresa.
Fidelizacio Mantenerse
Producto nde en contacto . Nivel de
. - Realizar el . s
de calidad clientes con los servicio satisfaccio
a precio otenciales clientes de n de los
.p P post venta. Desde el .
justo. por su ventas inicio d Corto, clientes.
calidad. exitosas. Inicio de media
Clientes la no
Conseguir operativi Iarg):)
- Obtener un o - Porcentaje
Accesibilid reconocimi Publicidad dad del plazo. J
mayor negocio. de alcance
ad de un ento de la pagada en
producto alcance del marca en redes en
mercado - ublicacio
saludable. - los canales sociales. P
potencial. e nes.
de difusion.

157



Estrategia
Expectativ de la
adela empresa
empresa EUNEETE
al Gl

Expectativ
Grupo de as del

Cronograma
Acciones de
aemplear implementaci
on

Indicador
Plazo esa
evaluar

interés grupo de
interés

Observar
el Consumid
. Desde el
comportam ores estan e
: . inicio de
iento del interesados la
i . Realizar L
consumido en el Conseguir = operativi % de
c - r ante un nuevo campafias A L
ompetid una mayor L dad del crecimient
nuevo producto. publicitari . largo
ores roducto cuota de as en redes negocto. lazo oen
P ) mercado. - plazo. ventas.
sociales.
Mantener Obtener un A partir
posiciona posiciona del
miento del miento en segundo
producto. el rubro. afio.
Recibir un
; . Desde el :
porcentaje Un mejor . e Corto, Nivel de
= Reconocim inicio de - =
s de desempefio . Entrega de media desempefio
Distribuid ganancia enla iento por el bonificacio la noy de los
ores buen operativi Lo
acorde al entrega de = nes P largo distribuido
: desempefio. dad del
mercado pedidos. - plazo. res.
negocio
laboral.

Nota. Elaboracion propia

3.5.3. Presupuesto

El presupuesto se distribuira a través de tres plazos: corto, mediano y largo plazo. Por un
lado, respecto a los stakeholders externos, los clientes tendran un presupuesto para el
corto, mediano y largo plazo, dado que se considera que el servicio post venta es necesario
realizarlo mensualmente desde el inicio del emprendimiento; sin embargo, la actividad
sobre la entrega de bonificaciones hacia los distribuidores de Dolce Creato se realizara
en el mediano y largo plazo, dado que la empresa estara mejor posicionada y tendra mayor
capital para brindar dichos incentivos. Por otro lado, en relacion a los stakeholders
internos, el presupuesto estard enfocado desde el mediano hasta el largo plazo. En
relacion a los proveedores, se evaluaran las opciones en el mercado para identificar a
aquellos que cumplen con lo acordado. Con respecto a los colaboradores, se planea
realizar dos actividades: entrega de bonificaciones para incentivarlos y programas de
capacitacion para mejorar su capacidad productiva. Finalmente, de acuerdo a las
actividades programadas para los accionistas, se realizaran reuniones periodicas para
evaluar la situacion de la empresa de manera semestral y se optimizaran tanto los procesos

como los recursos anualmente.
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Tabla 45. Presupuesto de Responsabilidad Social Corporativa

Actividades de Responsabilidad Social Corporativa a Corto Plazo

LIRS Costo por Frecuencia Costo
Stakeholders Estrategia ligadas a la activi dpa d  en3afios Total Observaciones
estrategia
Mantenerse en
Clientes cpntacto conlos  Realizar el servicio S/ 25.00 36 S/ 900.00 Mensual
clientes de ventas post venta.
exitosas.
Actividades de Responsabilidad Social Corporativa a Mediano y Largo Plazo
Actividades :
. . Costo por Frecuencia Costo .
Stakeholders Estrategia ligadas a_la actividad  en 3 afios Total Observaciones
estrategia
Reconocimiento .
Distribuidores por el buen Entrega de S/50.00 2 S/100.00 Al flnal~de cada
d ~ bonificaciones afio
esempefio.
Realizar alianzas Evaluar las
estratégicas con opciones en el
Proveedores ~ Proveedoresque - mercado e $/50.00 6 /30000  Semestral
ofrezcan insumos identificar aquellos

de calidad y a un

que cumplen con

precio justo. lo acordado.
Eﬁmzr}ta{goligl k;)ﬁg Reconocimientos Al final de cada
laborales a través S/ 100.00 2 S/ 200.00 ~
que laborar con A afio
- de bonificaciones
mayor confianza.
Colaboradores Establecer una
or ;nuilztflijgéional Realizar
g . programas de S/100.00 6 S/ 600.00 Trimestral
donde se sientan canacitacion
identificados con P
Dolce Creato
Optimizacion de
los procesos y S/100.00 2 S/200.00 Anual
Conseguir un recursos.
- retorno de la .
Accionistas inversion y una Reuniones
tabilidad p_eric’)dicas conel
mayor rentabiiida fin de evaluar la S/ 50.00 4 S/ 200.00 Semestral

situacion de la
empresa.

S/2,500.00
S/ 69.44

Total en 3 afios

Total Mensual
Nota. Elaboracion propia

De acuerdo al presupuesto para la responsabilidad social empresarial (RSE) en los
siguientes tres afios, Dolce Creato gastara en total S/.2,500 soles en diferentes actividades
ligadas a estrategias elaboradas para cada stakeholders (clientes, distribuidores,
proveedores, colaboradores y accionistas). Por lo tanto, se estima que mensualmente se

gastara un promedio de S/. 69.44 soles.
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3.6. Plan Financiero
3.6.1. Ingresos y Egresos

e Ingreso
Para determinar el ingreso en ventas, desarrollamos la estrategia de fijacion de precios en
donde se establecio un precio similar al de sus competidores durante el lanzamiento del
negocio buscando una acogida por parte de su publico objetivo. Por ello, en el Plan
Concierge se establecio un precio de S/. 25 soles para el producto “Pocket Saludable”,
mientras que para la linea de producto “Snacks Fit” a un precio de S/. 15 soles por cada
producto. Para el primer afio, se incrementara el precio de los tres productos destacando
la ventaja competitiva que posee Dolce Creato, el cual es la reposteria saludable. Para el
segundo afio, se hara una reduccion en el precio, ya que se planea trabajar en la atraccion
de nuevos clientes potenciales, asi como, aumentar la produccion y venta de productos.
Finalmente, para el tercer afio, se mantendré el precio del afio anterior debido a que nos
enfocaremos en las actividades a realizar en el Plan Estratégico con el objetivo de
aumentar la exposicion en redes y el reconocimiento de nuevos clientes. A continuacion,

se presentara la tabla de precios de los tres primeros afos.

Tabla 46. Fijacion de precios de los tres primeros afios

Lanzamiento

Precios

Crumble de Fresa S/. 25.00 S/. 27.50 S/. 25.00 S/. 25.00
Trufas Fit S/.15.00 S/.20.00 S/.17.50 S/.17.50
Brownie Fit S/. 15.00 S/.20.00 S/.17.50 S/.17.50

Nota. Elaboracion Propia

Luego de pronosticar las cantidades vendidas en los tres primeros afios de la operatividad
del negocio y el precio que fijamos para cada afio, podremos determinar el ingreso en
Dolce Creato en valor monetario. La tabla a presentar a continuacion, demuestra que el
producto que genera mayores ingresos son las trufas fit, dado que presenta un mayor

volumen de ventas gracias a la aceptacion y demanda de este producto.
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Tabla 47. Estructura de ingresos del primer afio

Ventas S/ 74,843.22 100.00%
Crumble de Fresa S/ 28,758.47 38.42%
Trufas Fit S/ 28,254.24 37.75%
Brownie Fit S/17,830.51 23.82%
Cantidades 3953 100.00%
Crumble de Fresa 1234 31.22%
Trufas Fit 1667 42.17%
Brownie Fit 1052 26.61%

Nota. Elaboracion Propia

Tabla 48. Estructura de ingresos del segundo afio

Ventas S/ 159,315.68 100.00%
Crumble de Fresa S/ 75,805.08 47.58%
Trufas Fit S/ 58,536.02 36.74%
Brownie Fit S/ 24,974.58 15.68%
Cantidades 9209 100.00%
Crumble de Fresa 3578 38.85%
Trufas Fit 3947 42.86%
Brownie Fit 1684 18.29%

Nota. Elaboracion Propia

Tabla 49. Estructura de ingresos del tercer afio

Ventas S/ 312,828.39 100.00%
Crumble de Fresa S/171,864.41 54.94%
Trufas Fit S/ 98,088.98 31.36%
Brownie Fit S/ 42,875.00 13.71%
Cantidades 17617 100.00%
Crumble de Fresa 8112 46.05%
Trufas Fit 6614 37.54%
Brownie Fit 2891 16.41%

Nota. Elaboracion Propia
e Egresos

La operatividad del negocio requiere salidas de dinero en conceptos de produccion,
administracion, ventas, responsabilidad social corporativa, financieros y tributarios.

Existe una concentracion de egresos en los gastos administrativos para los tres afios,
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seguido de los costos variables, costos fijos, venta, financieros, responsabilidad
corporativa y tributarios. Con respecto a los egresos del primer afio, el personal en
conjunto es responsable de 33,600 soles correspondientes a casi un 50% de los egresos

totales.

Tabla 50. Estructura de egresos del primer afio

Egresos Totales S/ 67,882.97 100.00%
Costos Variables CVv S/ 15,848.85 100.00%
Crumble de Fresa S/9.79 S/ 10,336.67 65.22%
Trufas Fit S/ 2.58 S/ 3,430.18 21.64%
Brownie Fit S/ 2.09 S/ 2,082.00 13.14%
Costos Fijos Cantidad S/ 14,280.00 100.00%
Agua 1 S/ 600.00 4.20%
Luz 1 S/ 600.00 4.20%
Gas 3 S/ 1,080.00 7.56%
MOD 1 S/ 12,000.00 84.03%
Gastos Administrativos Cantidad S/ 34,433.33 100.00%
Administrador 1 S/ 21,600.00 62.73%
Repartidor 1 S/0.00 0.00%
Alquiler 1 S/ 12,000.00 34.85%
Gasto RSC S/ 833.33 2.42%
Gasto de Marketing S/ 3,460.00
Gasto Financiero S/ 826.68
IR -S/ 965.89

Nota. Elaboracion Propia

Los egresos para el segundo afio tienen una tendencia creciente, por lo que, los costos de
produccién ascienden no solo debido a su cantidad producida sino el costo de mano de
obra directa para conseguir suplir la demanda esperada. En el segundo afio, la
contratacion de un segundo pastelero duplica la salida de dinero por mano de obra
productiva. Asimismo, se incrementa el sueldo al administrador, se contrata un gerente
financiero, se integra dos repartidores y se paga mas en el alquiler del local. En primera
instancia el gasto administrativo de Dolce Creato asciende a un total de S/. 93,233.33, sin

embargo, se le debe de adicionar los S/. 24,000 de la mano productiva para cumplir con
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los S/. 107,2333.33 presupuestados para el segundo afio en el plan de recursos humanos.
Por una parte, las ventas son impulsadas por la inversion en marketing, sin embargo,
existe una reduccion en el gasto financiero debido a la disminucidn de las obligaciones
financieras. Finalmente, el segundo afio posee un egreso total de casi S/. 170,000 soles,

en donde la compensacion del capital humano ocupa un valor aproximado del 60%.

Tabla 51. Estructura de egresos del segundo afio

Egresos Totales S/ 169,853.36 100.00%
Costos Variables CVv S/ 42,309.44 266.96%
Crumble de Fresa S/9.79 S/ 27,946.20 176.33%
Trufas Fit S/ 2.58 S/9,090.36 57.36%
Brownie Fit S/ 2.09 S/5,272.87 33.27%
Costos Fijos Cantidad S/ 27,840.00 100.00%
Agua 2 S/ 1,200.00 4.31%
Luz 2 S/ 1,200.00 4.31%
Gas 4 S/ 1,440.00 5.17%
MOD 2 S/ 24,000.00 86.21%
Gastos Administrativos Cantidad S/ 93,233.33 100.00%
Administrador 1 S/ 27,000.00 28.96%
Repartidor 2 S/ 24,000.00 25.74%
Alquiler 1 S/ 14,400.00 15.45%
Gasto RSC S/ 833.33 0.89%
Finanzas 1 S/ 27,000.00 28.96%
Gasto de Marketing S/'5,300.00
Gasto Financiero S/ 524.56
IR S/ 646.03

Nota. Elaboracion Propia

El dltimo afio proyectado posee una fuerte salida de capital, un total de S/. 310,981.28. A
pesar, que existe contratacion de un community manager, un repostero mas, un
incremento de sueldo a los repartidores, administrador y gerente financiero es mas
eficiente ya que su gasto en capital humano posee una menor participacion en los egresos
totales. La explicacion de una participacion inferior es el aumento en marketing y los
gastos financieros que debe de confrontar Dolce Creato. De igual forma, la empresa al

contar con alianzas estratégicas con proveedores mayoristas permite tener costos
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variables estables a pesar de su incremento marginal por cantidad demandada.
Finalmente, el analisis de egresos del Gltimo afio nos lleva a concluir lo siguiente: Dolce
Creato estd cumpliendo con el plan de responsabilidad social corporativa por tener
trabajadores con remuneraciones por encima del promedio y que el marketing es el gasto

con mayor impacto en la generacion de ventas.

Tabla 52. Estructura de egresos del tercer afo

Egresos Totales S/ 310,981.28 100.00%
Costos Variables CVv S/ 95,537.14 100.00%
Crumble de Fresa S/9.79 S/ 63,879.83 66.86%
Trufas Fit S/ 2.58 S/ 20,023.57 20.96%
Brownie Fit S/ 2.09 S/ 11,633.74 12.18%
Costos Fijos Cantidad S/ 47,880.00 100.00%
Agua 3 S/ 1,800.00 100.00%
Luz 3 S/ 1,800.00 100.00%
Gas 3 S/ 1,080.00 100.00%
MOD 3 S/ 43,200.00 100.00%
Gastos Administrativos Cantidad S/ 140,633.33 100.00%
Administrador 1 S/ 33,000.00 23.47%
Repartidor 2 S/ 28,800.00 20.48%
Alquiler 1 S/ 18,000.00 12.80%
Gasto RSC S/ 833.33 0.59%
Finanzas 1 S/ 30,000.00 21.33%
Community Manager 1 S/°30,000.00 21.33%
Gasto de Marketing S/ 11,950.00
Gasto Financiero S/ 6,888.65
IR S/ 8,092.15

Nota. Elaboracion Propia

3.6.2. Inversiones

Las inversiones en Dolce Creato para los tres afios estdn compuestas por elementos de
inversion fisica e intangibles, ocupando una mayor participacion las inversiones fisicas.

El primer afio requiere inversiones con un desembolso considerable, un total deS/. 8,531.
20 en calidad de IME y S/. 710.50 en constitucion de la marca. Asimismo, las inversiones

seran cubiertas en su totalidad por parte del préstamo familiar que Dolce Creato solicitara.
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La batidora y refrigerador no son industriales, sin embargo, los hornos si son industriales
ya que los hornos tienen una mayor exigencia durante la produccién de productos. De
igual forma, los muebles y enseres, pertenecientes al valor del activo fijo de la empresa
estaran compuestos por estantes, mesas, bandejas y otros instrumentos necesarios en el
proceso productivo. Una vez realizado los calculos pertenecientes de acuerdo con el valor
residual y vida til de cada elemento, obtenemos una depreciacion anual en conjunto de
S/2084.28 y de S/. 173.69 mensuales.

Tabla 53. Inversion a finales del primer afio

Concepto Cantidad Precio Desembolso Total

Batidora 2 S/699.00 S/1,398.00

Laptop 1 S/1,500.00 S/1,500.00

Horno 2 S/ 1,450.00 S/ 2,900.00

Refrigerador 1 S/1,099.00 S/1,099.00
Céamara de Vigilancia 1 S/ 379.00 S/ 379.00
Estante 4 Repisas 2 S/ 63.00 S/ 126.00
Mesa Plegable 2 S/ 175.00 S/ 350.00
Bandejas 5 S/27.00 S/ 135.00
Paletas 3 S/5.90 S/ 17.70
Bowls 3 S/4.90 S/14.70
Pyrex 2 S/199.90 S/'399.80
Servilletas 12 S/9.00 S/108.00
Extintor 1 S/104.00 S/ 104.00

TOTALES

Inversion S/8,531.20

Depreciacion Anual S/2,084.28

Depreciacion Mensual S/ 173.69

Intangibles

Concepto Cantidad Valor Total

S/

WIX 1 651.00 S/ 651.00
. . S/

Costo de Licencia 1 39.50 S/39.50
I S/

Constitucion de Empresa 1 20.00 S/20.00

Total S/ 710.50

Nota. Elaboracion propia
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Por una parte, no se realizaran inversiones en maquinarias el segundo afio puesto que las
cantidades previstas en la proyeccién mantienen una tendencia alcista pero que puede ser
manejadas por la maquinaria adquirida en el primer afo. Por otra parte, lo que se procede
a invertir con los resultados de los flujos operativos son los elementos de muebles y
enseres cuya vida Util no tiene una vigencia mayor a un afo. Con respecto al valor
intangible de Dolce Creato, su valor incrementa a causa de la inversion en la pagina y el
flujo constante en su pagina web llegando a un valor S/. 1,401 para el segundo afio. Ahora
bien, a final del segundo afio se procede a realizar una enajenacion de IME dado que las
inversiones para el afio siguiente son considerables y se necesita liberar espacio para

maquinarias de mayor tamario.

Tabla 54. Inversion del segundo afio

Concepto Cantidad Precio Desembolso Total
Mesa Plegable 2 S/ 175.00 S/ 350.00
Bandejas 5 S/27.00 S/ 135.00
Paletas 5 S/5.90 S/29.50
Bowls 5 S/4.90 S/ 24.50
Pyrex 5 S/199.90 S/999.50
Servilletas 18 S/9.00 S/ 162.00
Extintor 1 S/104.00 S/104.00
TOTALES
Inversion S/1,804.50
Depreciacion Anual S/1,536.17
Depreciacion Mensual S/128.01
Concepto Cantidad Valor Total
WIX 1 S/ 651.00 S/ 651.00
Costo de Licencia 1 S/39.50 S/39.50
Total S/ 690.50

Nota. Elaboracion propia

Finalmente, el tercer afio da inicio al plan mas estructurado y con un mayor requerimiento
de activo fijo, inversion que asciende a un total de S/. 24,964. De acuerdo con la

proyeccion de ventas de Dolce Creato, el tercer afio tiene una necesidad de
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industrializacion, por ende, todas las maquinarias son industriales. De igual forma, el
administrador contar4 con una nueva computadora con mejores capacidades y se
reemplazaran todo los muebles y enseres. Con respecto al valor intangible, nuevamente
se valoriza a traves de inversion no depreciable de la pagina y marca obteniendo un valor
total de S/. 2,091.50. Finalmente, se procede a realizar la depreciacién de los activos a
largo plazo para obtener un valor depreciable mensual de S./.506.30 correspondientes a
un valor anual de S/.6,75.59.

Tabla 55. Inversion del tercer ano

Concepto Cantidad Precio Desembolso Total
Batidora 2 S/ 2,690.00 S/ 5,380.00
Horno 1 S/ 7,000.00 S/ 7,000.00
Refrigerador 1 S/7,499.00 S/ 7,499.00
Laptop 1 S/1,799.00 S/1,799.00
Estante 3 S/ 63.00 S/189.00
Mesa Plegable 2 S/ 175.00 S/350.00
Bandejas 8 S/27.00 S/216.00
Paletas 10 S/5.90 S/59.00
Bowls 10 S/4.90 S/49.00
Pyrex 10 S/199.90 S/1,999.00
Servilletas 24 S/9.00 S/216.00
Extintor 2 S/104.00 S/ 208.00
TOTALES

Inversion S/ 24,964.00
Depreciacion Anual S/6,075.59
Depreciacion Mensual S/506.30
Concepto Cantidad V?IO Total

S/
WIX 1 651. S/ 651.00

00

S/
Costo de Licencia 1 39.5 S/39.50

0
Total S/ 690.50

Nota. Elaboracion propia

167
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Figura 46. Inversion a realizar. Fuentes: Diversas

3.6.3. Estados Financieros

Las proyecciones para el primer afio son alcanzables y son el resultado de un crecimiento
organico. El crecimiento de las ventas para el primer afio origina un ingreso neto a partir
del sexto mes del primer afio, en consecuencia, el costo y gasto operativo de los primeros
5 meses del afio son tan elevados que mitigan de manera considerable los resultados netos
anuales. Cabe resaltar que la inversion en marketing digital permite un crecimiento
considerable en las ventas a partir del séptimo mes. Consideramos que, si bien el resultado
anual no es deseado, en la proyeccion mensual podemos determinar que una vez el monto
de ventas asciende los seis mil soles Dolce Creato empieza a ser rentables. Asimismo, la
estructura de egresos no se ve modifica hasta el afio siguiente, en donde se realiza la
contratacion de nuevo personal y en donde la inversién en marketing aumenta. Cabe

mencionar que la remuneracion al personal durante el primer afio va de acuerdo con el
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plan de responsabilidad corporativa. Finalmente, los gastos financieros del primer afio
son los intereses retribuidos a los familiares por el préstamo personal que se realizo al
momento de la constitucion de la empresa y la carga tributaria solo es del 14% ya que las
ventas anuales del primer afio se sitGan entre las 12 y 27 UIT (Unidades Impositivas

Tributarias).

Tabla 56. Estado de Resultados Integrales del primer afio

Participacion

Ventas S/ 74,843.22 100.00%
Costos Variables -S/ 18,578.45 -24.82%
Margen de Contribucion S/ 56,264.77 75.18%
Costos Fijos -S/ 14,280.00 -19.08%
Utilidad Bruta S/ 41,984.77 56.10%
Gastos Administrativos -S/ 34,433.33 -46.01%
Gastos de Venta -S/ 4,060.00 -5.42%
Depreciacion -S/ 2,084.28 -2.78%
Utilidad Operativa (EBIT) S/1,407.16 1.88%
Gasto Financiero -S/ 826.68 -1.10%
Utilidad Antes de Impuestos S/ 580.49 0.78%
Impuesto a la Renta -S/81.27 -14.00%
Utilidad Neta S/ 499.22 0.67%

Nota. Elaboracion propia

Las ventas proyectadas para el segundo afio son impulsadas por el aumento en la
demanda. El precio de los productos baja considerablemente para el segundo afio lo que
permite el aumento de la cantidad demandada generando asi ingresos por volumen. La
contratacion de un repostero mas aumenta la mano de obra directa (MOD), salida de
dinero incluida en los costos fijos de la produccion. A comparacion el afio anterior, el
gasto administrativo aumenta a un 58% de las ventas totales, este incremento recae por la
contratacion de un financiero y dos repartidores, gastos que no formaban parte en el
primer afo. Igualmente, el administrador nutritivo percibe un aumento de sueldo. Los

gastos financieros se ven disminuidos debido a la reduccion del préstamo, dado que este
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elemento se calcula en relacion al monto adeudado actual, mejorando asi la utilidad antes
de impuestos. Con respecto a la utilidad neta, dado que las ventas superan las 27 UIT pero
son inferiores a las 42 UIT, Dolce Creato pertenece a la tercera franja tributaria del 17%.
Al final del segundo afio, tenemos un margen de ganancia neto del 4.70%. Es necesario
mencionar, que los primeros 7 meses del segundo afio son mayormente negativos por la
contratacion del personal, sin embargo, los ultimos 4 meses del presente afio son tan

significativos que permiten un margen neto positivo.

Tabla 57. Estado de Resultados Integrales del segundo afio

Afio 2 Total Participacion
Ventas S/ 159,315.68 100.00%
Costos Variables -5/ 18,578.45 -11.66%
Margen de Contribucion S/140,737.23 88.34%
Costos Fijos -S/ 27,840.00 -17.47%
Utilidad Bruta S/ 112,897.23 70.86%
Gastos Administrativos -5/ 93,233.33 -58.52%
Gastos de Venta -S/6,500.00 -4.08%
Depreciacion -S/ 3,620.45 -2.27%
Utilidad Operativa (EBIT) S/ 9,543.45 5.99%
Gasto Financiero -S/ 524.56 -0.33%
Utilidad Antes de Impuestos S/9,018.89 5.66%
Impuesto a la Renta -S/1,5633.21 -17.00%
Utilidad Neta S/ 7,485.68 4.70%

Nota. Elaboracion propia

El tercer afio posee ventas que crecen primordialmente por el alto grado de inversion en
marketing, la contratacion de un community manager y una inversion en maquinaria
industrial que permite una mayor capacidad de produccion para suplir la demanda
esperada. Los costos de ventas se mantienen estables y los costos fijos ascienden debido
a un aumento salarial de los reposteros. La depreciacion anual es elevada, sin embargo,
esta solo cuenta con el valor de las maquinarias adquiridas a inicio del afio, puesto que,
las instrumentaria usada los dos afios anteriores se vende con el fin de ayudar los

requerimientos de capital de la empresa. De la misma forma que en los afios predecesores,
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Dolce Creato tiene una curva de aprendizaje y su primer cuatrimestre presenta pérdidas,
sin embargo, los 8 meses restantes presentan ganancias superiores que contrarrestan este
inicio en negativo y dan un margen de ganancia del 1.83%, representando una utilidad
neta anual de S/.5,731.84. Con respecto al gasto financiero, de acuerdo con el cronograma
de pago propuesto a los externos, el tercer afio recuperan su préstamo con los intereses
pactados, esto origina un desembolso de gasto financiero elevado porque incluye el pago
de intereses del préstamo externos asi como el bancario. Finalmente, no se realizaran mas
contrataciones para los siguientes afios, ya que, se pretende maximizar el rendimiento de

la empresa.

Tabla 58. Estado de Resultados Integrales del tercer afio

Participacion

Ventas S/ 312,828.39 100.00%
Costos Variables -S/ 102,512.47 -32.77%
Margen de Contribucion S/ 210,315.92 67.23%
Costos Fijos -S/ 35,880.00 -11.47%
Utilidad Bruta S/ 174,435.92 55.76%
Gastos Administrativos -S/137,633.33 -44.00%
Gastos de Venta -S/ 15,650.00 -5.00%
Depreciacién -S/6,075.59 -1.94%
Utilidad Operativa (EBIT) S/ 15,076.99 4.82%
Gasto Financiero -S/ 6,888.65 -2.20%
Utilidad Antes de Impuestos S/8,188.34 2.62%
Impuesto a la Renta -S/ 2,456.50 -30.00%
Utilidad Neta S/5,731.84 1.83%

Nota. Elaboracion propia

Cuando Dolce Creato se constituyo, el valor de la empresa es de S/.25,000 soles, sin
embargo, a finales del primer afio nuestra empresa un aumento de S/. 1,019 soles. El valor
del inventario representa la cantidad que se proyecta vender el siguiente mes, es decir se
procede a realizar una compra anticipada. A inicios de afios tenemos un crédito fiscal a
causa de las pérdidas netas, sin embargo, segun transcurre las operaciones existen cargas
tributarias por pagar. La cuenta de efectivo y equivalentes de efectivo tienen una mayor
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participacion debido a que es la principal cuenta que amortiza el gasto del personal y las
salidas de dinero que no pueden ser cubierta por los ingresos percibidos mensualmente.
Por parte de los pasivos, estos sufren una reduccion, inicialmente, el préstamo externo es
de S/. 10,000, un total de S/.2,000 por cada miembro, sin embargo, tras el pago de cuotas
al final del afio el total de pasivos a largo plazo asciende a S/.7,242. Finalmente, de
acuerdo con la estructura de patrimonio, cada accionista debera de aportar S/. 3,000 en
funcion de capital social.

« Balance General
Tabla 59. Balance General del primer afio

Total Activos S/ 26,019
Activos Corrientes S/ 18,862
Efectivo y Equivalentes de Efectivo S/ 15,913
Inventario S/ 2,949
Tributos Por Compensar S/0
Activos No Corriente S/ 7,157
IME S/ 8,531
Depreciacion Acumulada -S/ 2,084
Intangibles S/ 711

Total Pasivos

SI7,771
Pasivos Corrientes
Tributos Por Pagar S/ 529
S/ 529
Pasivos No Corrientes
Préstamo Familiares S/7,242
Préstamo Bancario S/ 7,242
Patrimonio
Capital Social S/ 18,248
Utilidad Retenida S/ 15,000
S/ 3,248
Pasivo + Patrimonio S/ 26,019

Nota. Elaboracion propia

En comparacion del afio pasado, el Gltimo periodo termina con una ligera reduccion en el

activo corriente, a pesar que las cuentas de inventario sufren un aumento. De igual forma,
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los activos no corrientes aumentan por la compra de bienes muebles y enajenacion de
otros cuyo valor depreciable no influye en la cuenta. Asimismo, los intangibles aumentan
en valor por la inversion en la infraestructura digital. Los pasivos corrientes representan
la carga fiscal por las operaciones del segundo afio. Con respecto a los pasivos no
corrientes, el préstamo a final del segundo afio es de S/. 3,944.98, dejando solo un afio de
periodo para repagar el préstamo a los externos. Se debe destacar que el valor de Dolce
Creato es menor ya que los activos valen menos, pero los accionistas tienen mas
participacion en la propiedad de la empresa ya que su estructura de deuda/patrimonio se

reduce dando mayor control sobre la sociedad.

Tabla 60. Balance General del segundo afio

Total Activos S/ 23,473.77
Activos Corrientes S/ 17,441.80
Efectivo y Equivalentes de Efectivo S/ 11,728.33
Inventario S/5,713.47
Tributos por Compensar S/0.00

Activos No Corriente S/6,031.97
IME S/10,335.70
Depreciacion Acumulada -S/5,704.73
Intangibles S/ 1,401.00

Total Pasivos

S/4,714.71
Pasivos Corrientes
Tributos Por Pagar S/ 769.93
S/ 769.93
Pasivos No Corrientes
Préstamo Familiares S/3,944.78
Préstamo Bancario S/ 3,944.78
S/0.00
Patrimonio
Capital Social S/ 18,759.06
Utilidad Retenida S/ 15,000.00
S/ 3,759.06
Pasivo + Patrimonio S/ 23,473.77

Nota. Elaboracion propia
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A inicios del tercer afio la adquisicion de un préstamo bancario cambia de manera
considerable la estructura de capital de Dolce Creato, como consecuencia se obtiene a
final del afio un ratio de Deuda/Patrimonio de 1.28. Asimismo, el apalancamiento de la
empresa genera valor como se demostrara en la creacion de valor. Con respecto a los
pasivos, las necesidades de capital responden a un plan de industrializacion, es decir, la
maquinaria de poder producir un alto volumen de productos para satisfacer con la
demanda proyectada tal y como se refleja en la cuenta de inventarios. Finalmente, el
excedente de capital sera colocado en la cuenta de efectivo y equivalente de esta forma,

se puede responder ante cualquier improvisto operacional de la empresa.

Tabla 61. Balance General del tercer afio

Total Activos S/ 43,863
Activos Corrientes S/ 18,252
Efectivo y Equivalentes de Efectivo S/ 6,225
Inventario S/ 12,027
Tributos por Compensar S/0
Activos No Corriente S/ 25,611
IME S/ 35,300
Depreciacion Acumulada -S/ 11,780
Intangibles S/ 2,092
Total Pasivos
S/ 24,695
Pasivos Corrientes
Tributos por Pagar S/ 1,786
S/ 1,786
Pasivos No Corrientes
Préstamo Familiares S/ 22,909
Préstamo Bancario S/ 318
S/ 22,591
Patrimonio
Aporte de Accionistas S/19,168
Utilidad Retenida S/ 15,000
S/ 4,168
Pasivo + Patrimonio S/ 43,863

Nota. Elaboracion propia
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3.6.4. Indicadores Financieros

Los resultados de Dolce Creato para los tres afios son favorables para la empresa. Para
empezar, la empresa genera valor desde un punto de vista empresarial, debido a que el
VAN de la empresa es de S/.15,287.49 con un costo de ponderado de capital de 15.10%,
es decir, los flujos presentan un excedente del 52%. Asimismo, Dolce Creato recupera la
inversion en menos de 2 afios y 5 meses bajo una exigencia de flujos descontados. En
relacion con los de rentabilidad la empresa en promedio tiene un retorno de inversion de
capital del 26.74%, en otros términos, por cada dolar invertido por la empresa esta
recupera el 26.74 adicional a su délar. Ademas, al tener un ROIC mayor al ROE y ROA
podemos concluir que la empresa genera valor. Finalmente, cabe destacar que los valores
se promediaron debido a que cada afio dichos indicadores cambian y el proyecto debe
tomar en consideracién las fluctuaciones de cada afio, los valores para el ROE son: 2.74%,
39.90% y 29.90%; mientras que el ROA presenta los siguientes resultados: 1.95%,
31.89% y 13.07% de manera correspondiente.

Tabla 62. Indicadores Financieros para la empresa

FCL - INDICADORES PARA LA EMPRESA

VAN S/ 15,287.49
TIR 67.10%
PAYBACK 2 afos 3 meses
DISCOUNTED PAYBACK 2 aflos 5 meses
ROIC (PROMEDIO) 26.74%
ROE (PROMEDIO) 24.18%
ROA (PROMEDIO) 15.63%
WACC 15.10%

Nota. Elaboracion propia

Los indicadores para el accionista son favorables. En primer lugar, el WACC es menor
al COK lo que se traduce en generacion de valor en la estructura de capital de la empresa,
en otras palabras, el apalancamiento financiero de la empresa ayuda a la operatividad de
la empresa maximizando la ganancia del accionista. En segundo lugar, vemos un periodo
de recupero de inversion menor al de la empresa dado a la entrada de flujos por
financiamiento y eficiencia operativa. En tercer lugar, el VAN del accionista es muy

cercano al de la empresa haciendo maés atractivo el proyecto. Finalmente, poseer una TIR
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del 174.34% con un COK de 15.34% muestra que la empresa genera un 159% de valor
adicional que su costo de oportunidad representado en los S/. 13,5658.98 del VAN.

Tabla 63. Indicadores Financieros para la empresa

FCA - INDICADORES PARA EL ACCIONISTA

VAN S/ 13,565.98
TIR 174.34%
PAYBACK 2 afios 2 meses
DISCOUNTED PAYBACK 2 anos 4 meses
COK 15.34%

Nota. Elaboracion propia

3.6.5. Andlisis de los Estados Financieros

El flujo de caja optimista justifica su proyeccion en el grado de aceptacion de los clientes
al plan de marketing. Actualmente, los precios de lanzamiento son elevados, sin embargo,
estan por debajo del precio promedio de la competencia, es por ello, que consideramos
que el precio puede mantenerse a los mismos niveles durante los dos primeros afios. Por
consiguiente, en caso el escenario optimista tome lugar, el VAN para la empresa y para
el accionista estaria mas de S/. 12,000 por encima del valor neto en un escenario normal.
A modo de cierre, los valores de la tasa de interés de retornos en un escenario optimista
aumentan cerca de un 40% para la empresa, pero se despegan para el accionista al tener
una TIR del 107.79% impulsados por el alto apalancamiento financiero del tercer afio. A
continuacion, se presenta el escenario optimista en el cual Dolce Creato podria

enfrentarse.
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Tabla 64. Flujo de Caja Optimista

Flujo de Caja Descontado Optimista

Utilidad Operativa

(EBIT) S/ 1,407 S/ 29,054 S/ 15,077
IR -S/ 197 -S/ 4,068 -S/2,111
NOPAT S/1,210 S/ 24,986 S/ 12,966
Depreciacion S/ 2,084 S/ 3,620 S/ 6,076
FCO S/ 3,294.44 S/ 28,606.93 S/19,041.81
Inversiones
CAPEX -S/ 8,531 -S/ 1,805 S/ 2,651 -S/ 6,076
WK -S/ 194 -8/ 2,824 -S/ 2,843 S/ 12,027
FCL -S/ 8,725 -S/ 1,334 S/ 28,415 S/ 24,993

Financiamiento

Deuda S/10,000 S/ 2,660
Amortizacion -S/ 3,021 -S/ 3,323 -S/ 6,316
Interés -S/ 827 -S/ 525 -S/ 6,889
Escudo Fiscal S/ 116 S/ 89 S/ 2,067
FCA S/ 1,275 -S/ 5,066 S/ 24,656 S/ 16,516
VAN EMPRESA S/27,948.21

VAN ACCIONISTA S/ 26,178.66

Nota. Elaboracion propia

El escenario pesimista aborda dos principales problemas: el primero, un bajo poder de
negociacion con el banco y concluir con una tasa de préstamo del 50% en vez del 32% y
el segundo, una constante reduccién anual en los precios de los insumos. Por ende, bajo
estas premisas, la empresa es capaz de generar valor, sin embargo, el apalancamiento
financiero tendria un efecto negativo reduciendo a S/. 783.14 el valor neto al accionista.
Es imprescindible entender que Dolce Creato tienen una tasa de rendimiento elevada, del
mas del 15% Yy una reduccién de precios, mas un costo de deuda elevado alto culminaria
no solo en una destruccion de valor sino que el accionista nunca recuperaria la inversion.
A continuacion, se presenta el escenario pesimista en el cual Dolce Creato podria

enfrentarse.
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Tabla 65. Flujo de Caja Pesimista

Flujo de Caja Descontado Pesimista

Utilidad Operativa (EBIT) S/ 1,407 S/ 9,543 -S/ 5,061
IR -S/ 197 -5/ 1,336 S/ 709
NOPAT S/ 1,210 S/ 8,207 -S/ 4,352
Depreciacién S/ 2,084 S/ 3,620 S/ 6,076
FCO S/ 3,294.44 S/ 11,827.82 S/1,723.37
Inversiones

CAPEX -S/ 8,531 -S/ 1,805 S/ 2,651 -S/ 6,076
WK -S/ 194 -S/ 2,824 -S/ 2,843 S/ 12,027
FCL -S/ 8,725 -S/ 1,334 S/ 11,636 S/ 7,675

Financiamiento

Deuda S/ 10,000 S/ 1,896

Amortizacion -S/ 3,021 -S/ 3,323 -S/ 5,551
Interés -S/ 827 -S/ 525 -5/ 10,170
Escudo Fiscal S/ 116 S/ 89 S/ 3,051

FCA S/ 1,275 -S/ 5,066 S/ 7,877 -S/ 3,100
VAN EMPRESA S/ 3,350.11

VAN ACCIONISTA S/ 783.14

Nota. Elaboracion propia

3.7. Plan de Financiamiento
3.7.1. ldentificacién y Justificacion de los Modelos de Financiacion

APORTE PATRIMONIAL

El capital social requerido es de S/. 15,000 y se constituird en principio por el aporte de
5 accionistas. A lo largo de la duracién del proyecto no se pretende realizar una
reestructuracién patrimonial ya que el requerimiento de capital adicional sera financiado

por deuda.

Tabla 66. Aporte Patrimonial

Concepto Cantidad Aporte Total

Accionistas 5 S/ 3,000.00 S/ 15,000.00
Nota. Elaboracion propia
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PRESTAMO EXTERNO ANO 1 -3

El primer afio la empresa solicitard a externos un préstamo de S/.10,000 para constituir
un valor total de S/. 25,000 como se expresa en la explicacion del andlisis del balance
general. El préstamo ayudara a financiar la compra de los activos fijos y se pacta una tasa
del 10% anual para la duracién de 3 afios. Asimismo, se realizaran compensaciones
mensuales de S/. 320.65, cantidad que incluye una amortizacion y gasto financiero. Al
finalizar el tercer afio y ya con el préstamo amortizado en su totalidad, hemos calculado
un desembolso total de S/. 11,543.47 de los cuales el 86.63% es atribuido al préstamo y

un 13.37% a intereses.

Tabla 67. Préstamo Externo del primer al tercer afio

Monto S/ 10,000.00
Periodos Anuales 3
Meses en 1 afio 12
Periodos Mensuales 36
Tasa Anual 10%
Tasa Mensual 0.80%

Cuota S/ 320.65

Nota. Elaboracion propia

Tabla 68. Resumen del Préstamo del primer al tercer afio

Resumen Préstamo

Concepto Monto Participacion
Desembolso Total S/ 11,543.47 100.00%
Interés S/1,543.47 13.37%
Préstamo S/10,000.00 86.63%

Nota. Elaboracion propia

PRESTAMO BANCARIO ANO 3

El tercer afio se realiza el préstamo bancario por un monto de 25,000 soles con un plazo
de 5 afos y a una tasa del 32%. Al ser una entidad bancaria, se trabaja con una tasa del
32%, tasa obtenida tras aplicar un promedio a las tasas recogidas en la SBS. Ademas, por
tratarse de una empresa mediana, un 32% es una cifra habitual para empresas cuyo
préstamo se destine a fines de capital expeditaros como en el caso de Dolce Creato. De
igual forma, se estipuld la cuota del préstamo a un valor total de S/. 779.71, monto que
incluye amortizacion mensual del préstamo y el 2.34% de interés correspondiente.

Finalmente, dado el mayor plazo y una tasa mayor, el desembolso al final del afio es
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proyectado a S/. 46,782.34 dividido de la siguiente manera: 53.44% representa el valor

prestado y un 46.56% en calidad de intereses.

Tabla 69. Préstamo bancario del tercer ano

Monto S/ 25,000.00
Periodos Anuales 5
Meses en 1 aflo 12
Periodos Mensuales 60
Tasa Anual 32%
Tasa Mensual 2.34%

Cuota S/ 779.71

Nota. Elaboracion propia

Tabla 70. Resumen del Préstamo del primer al tercer afio

Resumen Préstamo

Concepto Monto Participacion
Desembolso Total S/ 46,782.34 100.00%
Interés S/ 21,782.34 46.56%
Préstamo S/ 25,000.00 53.44%

Nota. Elaboracion propia

3.7.2. Calculo del valor del emprendimiento

Antes de realizar la valorizacion de Dolce Creato es necesario explicar la construccion

del rendimiento de sus tasas para una estructura con y sin financiamiento.

El costo de capital de Dolce Creato es construido usando la metodologia CAPM. Se
mantuvo una tasa libre de riesgo del 5% correspondiente al rendimiento del bono
soberano del Perd a 10 afios. Asimismo, de acuerdo con Damodaran (2020) el rubro de
pasteleria rinde un 6.57%. De igual manera, el beta varia cada afio en funcién al
apalancamiento financiero. Como consecuencia, se le afiaden 3 exigencias mas ademas
de la estructura de capital como lo son: riesgo pais, riesgo de crédito y riesgo de
emprendimiento. Finalmente, se promedia los rendimientos anuales para obtener un COK

de 15.34% para la vida del emprendimiento.
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Tabla 71. Estructura de Capital

COK (CAPM) 15.22% 15.01% 15.74% Fuente 15.32%
RF 5.00% 5.00% 5.00% Bloomberg
RM 6.57% 6.57% 6.57% Bloomberg
Beta Apalancado 1.02 0.89 1.35 Bloomberg
Beta Desapalancado 0.74 0.74 0.74 Calculado
IR 14.00% 17.00% 30.00% SUNAT
Escudo Fiscal 86.00% 83.00% 70.00% Calculado
Ratio Deuda/Capital 0.44 0.25 1.19 Balance
General
Riesgo Pais 2.11% 2.11% 2.11% Bloomberg
Riesgo Crédito 2.50% 2.50% 2.50% Bloomberg
Riesgo Emprendimiento 4.00% 4.00% 4.00% Bloomberg

Nota. Elaboracion propia

El WACC de Dolce Creato se obtiene a través de la determinacién de participacion de
los pasivos y patrimonio en la composicion de la empresa. Es necesario mencionar que
solo en el tercer afo la tasa es ponderada, ya que durante este afio se posee deuda externa
como bancaria, es por ello por lo que el grado de apalancamiento financiero para el tercer
afio supera el valor patrimonial de la empresa. Para finalizar, el valor del WACC se
determina aplicando un promedio sobre los valores independientes por afio, obteniendo

una tasa de exigencia del 15.10%.

Tabla 72. Valor Patrimonial

13.18% 13.67% 18.28% 15.04%

Ratio D/E 0.44 0.25 1.19

Deuda 30.79% 20.04% 54.25%
Tasa 10.00% 10.00% 29.19%
Patrimonio 69.21% 79.96% 45.75%
Tasa 15.22% 15.01% 15.74%
Impuesto a la Renta 14.00% 17.00% 30.00%
Escudo Fiscal 86.00% 83.00% 70.00%

Nota. Elaboracion propia
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FLUJO DE CAJA DESCONTADO

El valor del emprendimiento es calculado por medio del Flujo de Caja Descontado (DCF)
tomando bajo consideracion un proyecto con duracion de 3 afios. Por ende, se ha
considerado la venta de activos totales, la recuperacion del capital de trabajo neto y la
amortizacion del préstamo el ultimo afio para determinar el valor actual del
emprendimiento. Una vez calculado el valor actual de la empresa se procede a realizar
una proyeccion de los valores al futuro. Por una parte, Dolce Creato en el mes 0 como
empresa vale S/15,287.49, pero dentro de tres afios se debe de vender como minimo a S/.
23,313.29 para que se cumpla con la exigencia del costo ponderado promedio de capital
(WACC). Por otra parte, desde una perspectiva accionarial, la empresa tiene un valor
presente neto de S/. 13,565.98, pero dentro de tres afios el valor accionarial debe de ser
de S/. 20,817.69 para que cumpla con el rendimiento del 15.34% anual que tienen los
accionistas en Dolce Creato. En conclusion, Dolce Creato crea valor desde una
perspectiva empresarial y accionarial, siendo la accionarial el &rea con mayor creacion de
valor debido a que por cada S/. 3,000 invertidos por accionista la empresa les genera el

90.43% de rentabilidad sobre su costo de inversion.

Tabla 73. Flujo de Caja Descontado

Utilidad Operativa (EBIT) S/ 1,407 S/ 9,543 S/ 15,077
IR -S/ 197 -S/ 1,336 -5/ 2,111
NOPAT S/1,210 S/ 8,207 S/ 12,966
Depreciacion S/ 2,084 S/ 3,620 S/ 6,076
FCO S/3,294.44  S/11,827.82 S/19,041.81
Inversiones
CAPEX -G/ 8,531 -5/ 1,805 S/ 2,651 -5/ 6,076
WK -S/ 194 -S/ 2,824 -S/ 2,843 S/ 12,027
FCL -S/ 8,725 -S/ 1,334 S/ 11,636 S/ 24,993

Financiamiento

Deuda S/ 10,000 S/ 2,660
Amortizacion -5/ 3,021 -S/ 3,323 -S/ 6,316
Interés -S/ 827 -S/ 525 -S/ 6,889
Escudo Fiscal S/ 116 S/ 89 S/ 2,067
FCA S/ 1,275 -S/ 5,066 S/ 7,877 S/ 16,516

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 74. Calculo del valor de Dolce Creato

VAN EMPRESA S/15,287.49
VAN ACCIONISTA S/13,565.98
EXIGENCIA EMPRESA S/23,313.29
EXIGENCIA ACCIONISTA S/20,817.69
WACC 15.10%
COK 15.34%

Nota. Elaboracion propia

Método BERKUS
Por otro lado, hemos considerado el método BERKUS para valorizar nuestro negocio a
través de caracteristicas que presenta nuestro negocio.

e Buenaidea

Nuestra idea no tan innovadora. Esto debido a que ya existen empresas en el mercado que
brindan una gran variedad de postres saludables. Esto sin contar a las empresas informales

que se dedican al mismo rubro. Por ese motivo, se procedera a valorizar la idea en $500.
e Prototipo

Dolce Creato realizo el prototipo de 3 postres saludables: Trufas Fit, Brownies Saludable
y el Crumble de fresa. Todos preparados con insumos de alta calidad y saludables. Pese
a ser una empresa nueva en el mercado, hay muchas personas con ansias de probar y

obtener nuestros postres. Por esa razon consideramos valorizar el prototipo en $750.
e Calidad del equipo

Nuestra experiencia en el sector de postres saludables es minima, ya que somos
estudiantes que desea crear un nuevo negocio en el mercado que solucione una
problemética que aqueja a muchas personas en la actualidad. Por ese motivo,
consideramos contratar a personas capacitadas en el ambito para desarrollarnos de la
mejor manera posible y crecer en el mercado local. De igual manera, a lo la largo del
tiempo pensamos mejorar la calidad del equipo de trabajo para aumentar el nivel
organizacional y la calidad de nuestros productos. Finalmente, la valorizacion otorgada
es de $800.
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e Relaciones clave

Poseemos relaciones muy estrechas con nuestros proveedores. Los cuales nos brindan
precios altamente competitivos y nos permiten tener un costo de produccién menor a
algunos competidores. Por este motivo, la valorizacion otorgada es de $1200.

e Lanzamiento del producto o ventas

Como se menciono anteriormente, Dolce Creato, ha tenido una aceptacion por parte de
los consumidores. Sin embargo, no ha logrado superar las cantidades vendidas que
habiamos considerado que se tendria en el primer mes de ventas en el mercado. A pesar
de todo, se seguira realizando campafias publicitarias en las diversas redes sociales con
el fin de generar mayor afluencia de personas. Es por ello, que valorizamos esta
caracteristica con $700.

Finalmente, para comparar este modelo con el de VAN hemos considerado utilizar la

valorizacion Berkus en soles, utilizando el tipo de cambio compra actual de S/3.61.

Tabla 75. Calculo del valor de Dolce Creato método BERKUS

METODO BERKUS

Caracteristicas Dolce Creato
Buena idea $500.00
Prototipo $750.00
Calidad del equipo $800.00
Relaciones clave $1,200.00
Lanzamiento del producto o ventas $700.00

TOTALENS$ $3,950.00

TOTAL ENS/. S/ 14,259.50
Nota. Elaboracion propia
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4. Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Dolce Creato ha identificado el creciente consumo de productos saludables que existe
en Lima Moderna, dado que se ha detectado un publico que prefiere la alimentacion
sana para reducir su consumo de azUcar, grasas y calorias.

Dolce Creato se diferencia en el rubro de la reposteria, puesto que ofrece postres
saludables diversos, los cuales poseen endulzantes naturales e insumos 100%
organicos.

En relacion con el cronograma de actividades, consideramos que lo primordial para
Dolce Creato es continuar con la publicidad mediante redes sociales, debido a que
nuestro canal de ventas es exclusivamente digital.

Dolce Creato no creo el concepto de un postre saludable, sin embargo, las alianzas
estratégicas junto a un manejo correcto de deuda hacen que la empresa sea escalable.
Asimismo, parte del éxito del negocio recae en la diversidad de tres productos de los
cuales dos comparten los mismos insumos, manteniendo el costo de produccién
unitario bajo. En conclusion, de acuerdo a la evolucién participativa de cada producto
en las ventas, los brownies y trufas fit son los principales generadores de caja
mientras que los pocket cakes impulsan la rentabilidad de la empresa.

Las redes sociales son medios relevantes para la promocion del servicio y el contacto
con el usuario a través de los posts en los que es posible interactuar e incluso brindar
informacién. Adicionalmente, como canal de venta también genera ingresos por el
contacto directo con el cliente. El disefio de la marca acompafiado de una paleta de
colores que estd presente en todas sus redes genera un atractivo. Los mensajes
relacionados a promociones, descuentos y actividades como sorteos que generan
interaccidn con los usuarios son acciones Utiles para incrementar el alcance y motivar
la intencion de compra. La generacién de contenido, por otro lado, también brinda
mayor valor a la marca gracias al engagement generado y mediante ello es posible

tener clientes fieles.

Recomendaciones

Dolce Creato deberia expandirse a otros distritos para lograr una mayor cantidad de
ventas. Asimismo, podria ingresar a un precio diferenciado en caso sea un distrito

con un poder adquisitivo bajo.

186



e Para obtener una mayor credibilidad con respecto a los productos saludables, el
emprendimiento podria cumplir los requisitos para obtener el certificado
internacional V-Label para productos veganos.

¢ Dolce Creato deberia aumentar su cartera de productos en el corto plazo para llegar

a un mayor nimero de consumidores.

187



5. Anexos

Anexo 1 — Ventas registradas en el Plan Concierge
Método de Canal de

Unid

Semana Cliente Producto Pago Venta vendidas
Diana Salinas Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
Cesar Revilla Brownies Fit BCP Facebook 15
Semana 1 o
Francesca Lazaro Brownies Fit YAPE  Instagram 15 1
Eduardo Rodriguez Trufas Fit YAPE  Facebook 15 1
Daniela Vicufia Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
\E/le ?;;(;S:Z Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
Semana2  carla Dongo Trufas Fit YAPE Instagram 15 1
Luciana Barrantes Brownies Fit BCP Instagram 15 1
Maria Palomino Trufas y Brownies Fit BCP Facebook 30 2
Alvaro Arana Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
Carlos Puican Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
Gloria Kcomt Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
Jorge Apoloni Brownies Fit BCP Facebook 15 1
Semana 3
Fernanda Malca Trufas Fit BCP Instagram 15 1
Pablo Rufasto Trufas Fit Efectivo Instagram 15 1
Nicole Saenz Brownies Fit YAPE  Instagram 15 1
Joan Wong Brownies Fit BCP Facebook 15 1
Consuel_o Fl_ores Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
Alvizuri
Mario Moya Flores Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
Miguel Villalobos Crumble de fresa YAPE  Facebook 25 1
Semana 4 JeanPierre Trufas y Brownies Fit YAPE  Instagram 30 2
Orbegoso
Erick Guzméan Trufas Fit BCP Facebook 15 1
Ana Lucia Rojas Brownies Fit BCP Instagram 15 1
Roxana Ayaucan  Trufas y Brownies Fit  Scotiabank Facebook 30 2
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Semana Cliente

Producto

Método de Canal de

\Y[e] 4]

to

Unid

Vendidas

Roy Casasola

Pago Venta

) Crumble de fresa YAPE Facebook 25 1

Laines
Maur|0|o_ Roca Crumble de fresa YAPE Facebook 25 1

Osorio
Valeria Torres Crumble de fresa YAPE Facebook 25 1
Venus Castro Trufas y Brownies Fit ~ Scotiabank Instagram 30 2
Grisell del Aguila ~ Trufas y Brownies Fit BCP Instagram 30 2

Semana 5
José Torres Brownies Fit BCP Facebook 15 1
Lorena Junco Trufas y Brownies Fit YAPE  Facebook 30 2
Gianpiero Trufas Fit YAPE  Facebook 15 1
Indacochea

Roberto Mallma Brownies Fit BBVA  Instagram 15 1
Paula Chavez Crumble, Trufas y BBVA  Facebook 55 3

Brownies Fit

Anexo 2 — Prondstico de ventas de los tres afios

Producto 1: Pocket Saludable 45,83% 13 20 30 45 68 103 156 69 165 175 185 205
Producto 2: Trufas Fit 54,17% 13 21 33 52 83 133 213 127 226 240 254 272
Producto 3: Brownies Fit 38% 16 23 33 47 67 96 138 211 96 102 108 115
X Horneados 6,70% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56%
Tendencia del sector
Saludables 35% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92%
Publicidad pagadaen RS 15% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25%
Marketing Digital Promocion de producto  10% 1% 1%
Sorteo de productos 5% 0,42%
Canales Ferias nacionales 3%
Alianzas estratégicas P’O"eed"cro‘if)ace"e de pop 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33%
Amplitud del mercado Lima Metropolitana 10% 0,83% 0,83% 0,83% 0,83% 0,83% 0,83% 0,83%
Fechas clave Navidad 4% 4%
Desarrollo de productos Cheescake 13
(OICWINEINOCREICINEE 93% 4,7% 4,7% 47% 47% 59% 59% 67% 59% 63% 59% 10,7%
OERINENCRCWEZI 93% 4,7% 4,7% 47% 4,7% 59% 59% 67% 59% 63% 59% 6,7%
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I T S

Producto 1:
Il 45,83% 217 231 230 246 260 276 292 312 330 366 388 430
Saludable

Producto 2:

M 54,17% 254 270 269 288 305 324 343 326 345 383 406 434
Trufas Fit

Producto 3:
Brownies 38% 114 121 114 122 129 137 145 138 146 162 172 184
Fit

Tendencia Homeado (gaor g5go,  056%  056% 056% 056% 056% 056% 056% 056% 056% 0,56%

del sector s
Salugable 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92%
Marketin Publicida
Digitalg dpagada 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25% 1,25%
en RS
Promocié
nde 1% 1% 1%
producto
Sorteo de
productos 0.42% 0,42% 5%
Ferias
Canales nacionale
S
Alianzas Proveedor
estratégicas de aceite  0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33% 0,33%
de coco

Amplitud Lima
del Metropoli 0,83% 0,83% 0,83% 0,83% 0,83% 0.83% 083% 083% 083% 083% 0,83% 0,83%
mercado tana

Fechas

Navidad 4%
clave

Desarrollo
de
productos

[GEWIERNCRIENASE 59%  6,3% 5,9% 6,7% 59% 63% 59% 67% 59% 109% 59% 10,7%
(o NRICRNIEINA 59% 6,3% 5,9% 6,7% 59% 6,3% 5,9% 6,7% 5,9% 109% 59% 6,7%

Cheescak
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45,83% 455 484 527 563 596 634 671 717 781 830 879 975
Saludable
Pde““O.Z: 5417% 406 432 470 502 532 566 599 537 585 622 650 704
rufas Fit
Producto 3:
Brownies 38% 172 183 199 213 226 240 254 242 264 281 298 319
Fit
Ei?‘:gggf Horeados 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56% 0,56%
Saludables 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2,92% 2.92% 2,92% 2,92% 2.92% 2,92%
Mg:'gft‘;fg p:g‘ﬂ;cg‘r’fgs 125% 125% 125% 125% 1,25% 125% 1,25% 1,250 125% 1,250 1.25% 1,25%
Promocién de
producto 1% 1% 1%
Sorteo de
roduttos 0,42% 0,42% 0,42%
Ferias
Canales nacionales 3% 3%
es‘t\r';fe”;izs Froveedor ¢ 0,33% 0,33% 033% 033% 033% 033% 033% 033% 033% 033% 033% 033%
Amplitud Liiig
del oot oo 083% 083% 083% 083% 083% 083% 083% 083% 08% 08% 083% 083%
mercado P
Fechas .
clave Navidad 4%
Desarrollo
de Cheescake
productos 13 20 30 45 68 103 109
RS 59% 63% 89% 67% 59% 63% 59% 67% 89% 63% 59% 10,7%
R A 59% 63% 89% 67% 59% 63% 59% 67% 89% 63% 59% 67%

191



6. Referencias

Agraria.pe. (2020). Priorizan venta de harina a panaderias antes que a supermercados y
bodegas. Recuperado de: https://agraria.pe/noticias/priorizan-venta-de-harina-a-
panaderias-antes-que-a-supermerc-21390 [Consulta el 11 de septiembre del 2020]

Andina. (2020). La economia peruana alcanzé un crecimiento de 3.83% en febrero
ultimo. Andina.Pe._Recuperado de: https://andina.pe/agencia/noticia-economia-
peruana-crecio-383-febrero-del-2020-792975.aspx [Consulta el 11 de septiembre
del 2020]

ASPAN PERU (sf.). Asociacion Peruana de Empresarios de Panaderia y Pasteleria.
Recuperado de: _https://aspanperu.com/ [Consulta el 11 de septiembre del 2020]

Cadigo por Redaccidn. (2015). Nueve de cada 10 peruanos se atreveria a probar un
postre diferente: el 70% de los encuestados piensa en una torta cuando le hablan
de postres. Recuperado de: https://codigo.pe/nueve-de-cada-10-peruanos-se-
atreveria-a-probar-un-postre-distinto/ [Consulta el 4 de septiembre del 2020]

Consorcio Feria del Peru (sf.). Feria Internacional de Panificacion, Pasteleria y Afines —
Munaypan. Recuperado de:_http://www.feriapanificacion.com.pe/index.php?i=1
[Consulta el 11 de septiembre del 2020]

CPI (2019). Compariia peruana de estudios de mercados y opinion publica s.a.c.
Recuperado de:
http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional peru_201905.
pdf [Consulta el 4 de septiembre del 2020]

Food News LATAM. (2017). Prevision para 2020 de la industria mundial de
equipamientos de panaderia. Panificacibn LATAM. Recuperado de:
https://www.panificacionlatam.com/index.php/sectores/17-procesos-
envases/3399-previsi%C3%B3n-para-2020-de-la-industria-mundial-de-
equipamientos-de-panader%C3%ADa.html [Consulta el 11 de septiembre del
2020]

Gastrondmica Internacional (2020). DRIP CAKES Y OTRAS TENDENCIAS DE
REPOSTERIA 2020. Recuperado de:
https://gastronomicainternacional.com/articulos-culinarios/todos/tendencias-
reposteria-2020/ [Consulta el 11 de septiembre del 2020]

Instituto Nacional de Estadistica e Informética (2019). La poblacion de Lima supera los
nueve millones y medio de habitantes. Recuperado de:
http://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/la-poblacion-de-lima-supera-los-nueve-
millones-y-medio-de-habitantes-
12031/#:~:text=EI%20Instituto%20Nacional%20de%20Estad%C3%ADstica,del
%20Per%C3%BA%20 [Consulta el 4 de septiembre del 2020]

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2019). Sistema Estadistico Nacional:
Provincia de Lima 2019. Recuperado:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib17
14/Libro.pdf [Consulta el 4 de septiembre del 2020]

192


https://agraria.pe/noticias/priorizan-venta-de-harina-a-panaderias-antes-que-a-supermerc-21390
https://agraria.pe/noticias/priorizan-venta-de-harina-a-panaderias-antes-que-a-supermerc-21390
https://andina.pe/agencia/noticia-economia-peruana-crecio-383-febrero-del-2020-792975.aspx
https://andina.pe/agencia/noticia-economia-peruana-crecio-383-febrero-del-2020-792975.aspx
https://andina.pe/agencia/noticia-economia-peruana-crecio-383-febrero-del-2020-792975.aspx
https://aspanperu.com/
https://codigo.pe/nueve-de-cada-10-peruanos-se-atreveria-a-probar-un-postre-distinto/
https://codigo.pe/nueve-de-cada-10-peruanos-se-atreveria-a-probar-un-postre-distinto/
http://www.feriapanificacion.com.pe/index.php?i=1
http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional_peru_201905.pdf
http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional_peru_201905.pdf
http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional_peru_201905.pdf
https://www.panificacionlatam.com/index.php/sectores/17-procesos-envases/3399-previsi%C3%B3n-para-2020-de-la-industria-mundial-de-equipamientos-de-panader%C3%ADa.html
https://www.panificacionlatam.com/index.php/sectores/17-procesos-envases/3399-previsi%C3%B3n-para-2020-de-la-industria-mundial-de-equipamientos-de-panader%C3%ADa.html
https://www.panificacionlatam.com/index.php/sectores/17-procesos-envases/3399-previsi%C3%B3n-para-2020-de-la-industria-mundial-de-equipamientos-de-panader%C3%ADa.html
https://gastronomicainternacional.com/articulos-culinarios/todos/tendencias-reposteria-2020/
https://gastronomicainternacional.com/articulos-culinarios/todos/tendencias-reposteria-2020/
https://gastronomicainternacional.com/articulos-culinarios/todos/tendencias-reposteria-2020/
http://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/la-poblacion-de-lima-supera-los-nueve-millones-y-medio-de-habitantes-12031/#:~:text=El%20Instituto%20Nacional%20de%20Estad%C3%ADstica,del%20Per%C3%BA%20(32%20625%20948
http://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/la-poblacion-de-lima-supera-los-nueve-millones-y-medio-de-habitantes-12031/#:~:text=El%20Instituto%20Nacional%20de%20Estad%C3%ADstica,del%20Per%C3%BA%20(32%20625%20948
http://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/la-poblacion-de-lima-supera-los-nueve-millones-y-medio-de-habitantes-12031/#:~:text=El%20Instituto%20Nacional%20de%20Estad%C3%ADstica,del%20Per%C3%BA%20
http://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/la-poblacion-de-lima-supera-los-nueve-millones-y-medio-de-habitantes-12031/#:~:text=El%20Instituto%20Nacional%20de%20Estad%C3%ADstica,del%20Per%C3%BA%20
http://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/la-poblacion-de-lima-supera-los-nueve-millones-y-medio-de-habitantes-12031/#:~:text=El%20Instituto%20Nacional%20de%20Estad%C3%ADstica,del%20Per%C3%BA%20
http://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/la-poblacion-de-lima-supera-los-nueve-millones-y-medio-de-habitantes-12031/#:~:text=El%20Instituto%20Nacional%20de%20Estad%C3%ADstica,del%20Per%C3%BA%20
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1714/Libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1714/Libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1714/Libro.pdf

La Tribuna (2020). El azul eléctrico domina las tendencias reposteras en 2020.
Recuperado de: https://www.latribuna.hn/2020/02/07/el-azul-electrico-domina-
las-tendencias-reposteras-en-2020/ [Consulta el 11 de septiembre del 2020]

Mercado Negro (2020). 54% de peruanos aprendieron nuevos platos y postres durante
la cuarentena. Recuperado de:_https://www.mercadonegro.pe/mercado-negro-
tv/54-de-peruanos-aprendieron-nuevos-platos-y-postres-durante-la-
cuarentena/ [Consulta el 4 de septiembre del 2020]

Mercado Negro (2020). El 23% de los peruanos compra por internet segun la ccl.
Recuperado  de:__ https://www.mercadonegro.pe/retail/el-23-de-los-peruanos-
compra-por-internet-segun-la-ccl/ [Consulta el 4 de septiembre del 2020]

Montalvo, D. M., & Pérez blas, E. (2015, October). ESTUDIO DE MEJORA
INTEGRAL EN LA EMPRESA DE PASTELERIA CLAUDIA CUPCAKES.

Universidad de Lima. Recuperado de:
https://core.ac.uk/download/pdf/127439756.pdf [Consulta el 11 de septiembre del
2020]

Panaderia y Pasteleria Peruana. (2020). Revista Panaderia y Pasteleria Peruana. Revista
Panaderia y Pasteleria Peruana. Recuperado de:
https://issuu.com/revistapanaderiaypasteleriaperuana/docs/197 [Consulta el 11 de
septiembre del 2020]

Perl Retail. (2020). Perd: Pasteleria San Antonio se reinventa y se convierte en un
minimarket. Recuperado de: https://www.peru-retail.com/peru-pasteleria-san-
antonio-se-reinventa-y-se-convierte-en-un-minimarket/ [Consulta el 11 de
septiembre del 2020]

Pert 21. (2007). El 65 % de las pastelerias que hay en la capital son informales.
Recuperado de: http://archivo.peru2l.pe/noticia/27685/65-pastelerias-que-hay-
capital-informal [Consulta el 11 de septiembre del 2020]

R.P. (2020). ¢ Cuél es la situacion de los panaderos frente al Covid-19 en Brasil, México,
Argentina, Uruguay, Perlu y Venezuela? Pan de Calidad. Recuperado de:
https://pandecalidad.com/cual-es-la-situacion-de-los-panaderos-frente-al-covid-
19-en-brasil-mexico-argentina-uruguay-peru-y-venezuela [Consulta el 11 de
septiembre del 2020]

193


https://www.latribuna.hn/2020/02/07/el-azul-electrico-domina-las-tendencias-reposteras-en-2020/
https://www.latribuna.hn/2020/02/07/el-azul-electrico-domina-las-tendencias-reposteras-en-2020/
https://www.mercadonegro.pe/mercado-negro-tv/54-de-peruanos-aprendieron-nuevos-platos-y-postres-durante-la-cuarentena/
https://www.mercadonegro.pe/mercado-negro-tv/54-de-peruanos-aprendieron-nuevos-platos-y-postres-durante-la-cuarentena/
https://www.mercadonegro.pe/mercado-negro-tv/54-de-peruanos-aprendieron-nuevos-platos-y-postres-durante-la-cuarentena/
https://www.mercadonegro.pe/retail/el-23-de-los-peruanos-compra-por-internet-segun-la-ccl/
https://www.mercadonegro.pe/retail/el-23-de-los-peruanos-compra-por-internet-segun-la-ccl/
https://core.ac.uk/download/pdf/127439756.pdf
https://core.ac.uk/download/pdf/127439756.pdf
https://issuu.com/revistapanaderiaypasteleriaperuana/docs/197
https://issuu.com/revistapanaderiaypasteleriaperuana/docs/197
https://www.peru-retail.com/peru-pasteleria-san-antonio-se-reinventa-y-se-convierte-en-un-minimarket/
https://www.peru-retail.com/peru-pasteleria-san-antonio-se-reinventa-y-se-convierte-en-un-minimarket/
http://archivo.peru21.pe/noticia/27685/65-pastelerias-que-hay-capital-informal
http://archivo.peru21.pe/noticia/27685/65-pastelerias-que-hay-capital-informal
https://pandecalidad.com/cual-es-la-situacion-de-los-panaderos-frente-al-covid-19-en-brasil-mexico-argentina-uruguay-peru-y-venezuela
https://pandecalidad.com/cual-es-la-situacion-de-los-panaderos-frente-al-covid-19-en-brasil-mexico-argentina-uruguay-peru-y-venezuela

