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RESUMEN

Segun el Ministerio de Salud (MINSA), el consumo excesivo de azlcar contribuye al
sobrepeso e incrementa el riesgo de sufrir enfermedades cardiovasculares, obesidad y
diabetes!. Ademas, el Instituto Nacional de Salud (INS), menciona que el sobrepeso y la
obesidad son grandes males que afectan al Perq, tal es asi que cerca del 70% de adultos,
entre mujeres y varones, lo padecen; por lo que es necesario fomentar habitos alimentarios
y estilos de vida saludables, lejos del consumo excesivo de las grasas saturadas, grasas

trans, azucar y sodio.

Por ello, el proyecto de miel de acai nace como una oportunidad que busca endulzar
alimentos de manera saludable en un mercado con una oferta y variedad limitada. En el
mercado peruano existen distintos productos sustitutos y las personas suelen consumirlos
porque pueden sen comprados mas facilmente y son mas accesibles a su bolsillo. Con el
presente proyecto, se buscard validar diversas variables que nos permitan tener mejor
visibilidad de una potencial aceptacién del mismo en la poblacion limefia. Ademas, se
realizara una investigacion de mercado para conocer al publico objetivo. Con estos
resultados se definiran puntos de partidas, se analizaran potenciales ventas estratégicas
para asegurar una respetable participacion dentro del mercado al cual buscaremos

dirigirnos.

Mielai, es una empresa cuyo objetivo inicial es ofrecer miel a base de acai. Dicho producto
busca posicionarse en el mercado como una alternativa saludable para endulzar bebidas y
alimentos. Antes de iniciar el proyecto, se realizardn degustaciones para evaluar la

viabilidad del mismo.

Palabras clave: Miel, Acai, saludable, endulzante

1 Cfr. MINSA (2019)



ABSTRACT

According to the Ministry of Health (MINSA), excessive consumption of sugar contributes
to overweight and increases the risk of suffering from cardiovascular diseases, obesity and
diabetes?. In addition, the National Institute of Health (INS), mentions that overweight and
obesity are great evils that affect Peru, so much so that about 70% of adults, women and
men, suffer from it; so it is necessary to promote healthy eating habits and lifestyles, away

from excessive consumption of saturated fats, trans fats, sugar and sodium.

For this reason, the acai honey project was born as an opportunity that seeks to sweeten
food in a healthy way in a market with a limited supply and variety. In the Peruvian
market, there are different substitute products and people usually consume them because
they can be bought more easily and are more accessible to their pocket. With this project,
we will seek to validate various variables that allow us to have better visibility of a
potential acceptance of it in the Lima population. In addition, a market research will be
carried out to know the target audience. With these results, starting points will be defined,
potential strategic sales will be analyzed to ensure a respectable participation in the market

to which we will seek to target.

Mielai, is a company whose initial objective is to offer acai-based honey. This product
seeks to position itself in the market as a healthy alternative to sweeten beverages and

foods. Before starting the project, tastings will be held to assess its viability.

Keywords: Honey, Acai, Health, Sweetener

2 Cfr. MINSA (2019)



1. INDICE

RESUMEN 1
1. INDICE 4
2. FUNDAMENTOS INICIALES 7
2.1. EQuIPO DE TRABAJO 7
2.1.1. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES Y ROLES A ASUMIR POR CADA INTEGRANTE 7
2.2. PROCESO DE IDEACION 8
2.2.1. IMAGEN DE CANVAS DEL PROYECTO 8
2.2.2. BREVE EXPLICACION DEL MODELO DE NEGOCIO 10
2.2.3. INVESTIGACION DE MERCADO: ANALISIS DE LA COMPETENCIA DIRECTA,
INDIRECTA Y POTENCIAL. ANALISIS DE PROYECTOS SIMILARES LOCALES E
INTERNACIONALES 10
2.2.4. DETERMINACION DEL TAMANO DE MERCADO 13
3. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO 13
3.1. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA DE VALOR 14
3.1.1. DESCRIPCION DEL SEGMENTO DE CLIENTE O USUARIO AL QUE VA DIRIGIDO 14
3.1.2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA QUE ASUMIMOS TIENE EL CLIENTE O USUARIO 15
3.1.3. BREVE DESCRIPCION DE LA SOLUCION PROPUESTA 17
3.1.4. PLANTEAMIENTO DE LAS HIPOTESIS DEL MODELO DE NEGOCIO (BMC) 17
3.2. DISENO Y DESARROLLO DE EXPERIMENTOS PARA VALIDAR INTERES E
INTENCION DE USO 18
3.2.1. DISENO DE LOS EXPERIMENTOS 20
3.2.2. INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS - ANALISIS DE METRICAS 21
4. FORMALIZACION 22




5. CONCIERGE 26
5.1. PLAN DE EJECUCION DEL CONCIERGE 26
5.1.1. DISENO DE LOS EXPERIMENTOS 26
5.1.2. INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS - ANALISIS DE METRICAS 27
5.1.3. APRENDIZAJE DEL CONCIERGE 30
5.2. LEAN CANVAS 31
5.2.1. IMAGEN DE LEAN CANVAS 31
5.2.2. DESAROLLO DE LOS CUADRANTES 31
6. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 38
6.1. PLAN ESTRATEGICO 38
6.1.1. CADENA DE VALOR DEL SECTOR 39
6.1.2. ENTORNO DEL MODELO DE NEGOCIO 40
6.1.3. FUERZAS DE LA INDUSTRIA 40
6.1.4. TENDENCIAS CLAVE 41
6.1.5. FUERZAS DE MERCADO 43
6.1.6. FUERZAS MACROECONOMICAS 43
6.1.7. ANALISIS DAFO 47
6.1.8. ESTRATEGIAS CRUZADAS DAFO 47
6.1.9. DECLARACIONES DE MISION Y VISION 49
6.1.10. DEFINIR ESTRATEGIAS 49
6.1.11. DEFINIR METAS DE CORTO Y LARGO PLAZO DE LA ORGANIZACION 49
6.1.12. PLANES OPERATIVOS 50
6.2. PLAN DE OPERACIONES 53
6.2.1. CADENA DE VALOR 53
6.2.2. MAPA GENERAL DE PROCESOS DE LA ORGANIZACION 53
6.2.3. PLANEAMIENTO DE LA PRODUCCION 56
6.2.4. CAPACIDAD INSTALADA Y DE ATENCION 56
6.2.5. PRESUPUESTO DE OPERACIONES DEL PROYECTO PARA LOS PRIMEROS 3 ANOS 57
6.3. PLAN DE RRHH 57
6.3.1. ORGANIGRAMA 57

6.3.2. FUNCIONES PRINCIPALES DE LAS AREAS Y DEPARTAMENTOS - JOB DESCRIPTIONS

58



6.3.3. PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS DE LOS PRIMEROS 3 ANOS 67

6.4. PLAN DE RSE 70
6.4.1. ANALISIS DE GRUPO DE INTERES 70
6.4.2. CRONOGRAMA Y ROL DE ACTIVIDADES DE RSE 71
6.4.3. PRESUPUESTO DE RSE DE LOS 3 PRIMEROS ANOS 71
6.5. PLAN DE MARKETING 72
6.5.1. DESCRIPCION DE ESTRATEGIAS DE PRODUCTO 72

6.5.2. DESCRIPCION DE ESTRATEGIAS DE FIJACION DE PRECIO Y DETERMINACION DEL

PRECIO DE VENTA 75
6.5.3. DESCRIPCION DE ESTRATEGIAS DE PLAZA 78
6.5.4. DESCRIPCION DE ESTRATEGIAS DE PROMOCION 81

6.5.5. PRESUPUESTO DE MARKETING DEL PROYECTO, PARA LOS PRIMEROS 3 ANOS 86

6.6. PLAN FINANCIERO 87
6.6.1. IDENTIFICACION Y JUSTIFICACION DE INGRESOS Y EGRESOS 87
6.6.2. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS 88
6.6.3. INVERSION INICIAL Y EN LOS PRIMEROS 3 ANOS 88
6.6.4. BALANCE Y FLUJO DE EFECTIVO DE LOS PRIMEROS 3 ANOS 88
6.6.5. INDICADORES FINANCIEROS 88
6.7. PLAN DE FINANCIAMIENTO 88
6.7.1. MODELO DE FINANCIAMIENTO PROPUESTO 88
6.7.2. VALORIZACION DEL PROYECTO 89
6.8. CRONOGRAMA DE PUESTA EN MARCHA 89
7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 90
8. BIBLIOGRAFIA 91
9. ANEXOS 92




2. FUNDAMENTOS INICIALES

2.1. Equipo de Trabajo

2.1.1. Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

El equipo estd conformado por 3 alumnos de la Universidad Peruana de Ciencias

Aplicadas que son los accionistas de la empresa.

Accionistas:

Rodrigo Higinio:

Habilidades: Capacidad para establecer relaciones interpersonales y conseguir

contactos en el mercado.

Competencias: Espiritu comercial, iniciativa, liderazgo y sociabilidad

Funciones: Se encargard de buscar socios clave para comercializar el producto en
ferias y posteriormente evaluara las oportunidades de acceder a supermercados.
Asimismo, buscara nuevas alternativas potenciales de productos para diversificar el

portafolio.

Alejandro Mérguez:

Habilidades: Capacidad para medir tiempos y establecer didlogo con diversos agentes.

Competencias: Asuncion de riesgos, capacidad de decision y tolerancia al estrés.

Funciones: Sera el encargado de traer el producto de Loreto o Ucayali a Lima para

mantener un stock permanente con el fin de abastecer a nuestros clientes.

Jane Anderson



Habilidades: Capacidad para trabajar en equipo y sentido de urgencia

Competencias: Adaptabilidad, capacidad critica, creatividad y compromiso.
Funciones: Buscara elaborar estrategias que permitan dar a conocer el producto en
redes sociales y realizard promociones que permitan mantener un nivel de ventas

constante. Ademas, se encargara de elaborar un disefio de packing atractivo para los
clientes.

2.2. Proceso de Ideacion

2.2.1. Imagen de CANVAS del proyecto

Empresas de transporte naclonal

Talma Key Resources Channels

Personal de venta Capital Ferlas

Insumos (miel y agai) Redes Sociales

Key Partners Key Activities Value Proposition Customer Refationships Customer Segments
Asoclacién de productores de miel y de Negeciacién con proveedores Ofrecer un producto Innovader con alto Servicio post venta Hombres y mujeres de 18 - 45 afios del
acal valor nutriclonal para cllentes / nivel socloecanémico Ay B que
Promocién y publicidad a traves de redes B S e ocupen pox el Delivery maximo de 24 horas [ — productos naturales u

Ministerio de Agricultura y Riego soclales [ LCH B S Y prnernr Un ST

IMpacts Positivo en 138 comunidates en

convenlo Diversificar cartera de productas
DIGESA Distribucién de producto

Promociones

Empresas de transporte motorizade

Transporte

Mano de Obra
Cost Structure Revenue Streams
Loglstica Insumos Personal Venta de miel de acai
Almacenaje Costos Administratives

Segmento de Clientes: Nos concentramos en los hombres y mujeres de 18 a 45 afios

del nivel socioeconémico Ay B que consuman productos naturales u organicos.

Propuesta de Valor: Deseamos ofrecer un producto nuevo en el mercado con alto

valor nutricional para personas que se preocupen por el cuidado de su salud y generar
un impacto positivo en las comunidades productoras de Ayacucho.




Canales: La venta de miel de acai se concretara en ferias y a través de redes sociales.

Posteriormente, se buscara entrar a las tiendas organicas y supermercados.

Relacion con los Clientes: Buscamos brindarle al cliente un servicio post venta, tener
un blog informativo sobre nutricion, dietas y productos saludables (entre ellos el
acai), ademas tener un delivery maximo de 24 horas, promociones y posteriormente

tener una diversificacion de cartera de productos.

Flujo de Ingresos: Nuestra principal fuente de ingresos proviene de la venta de miel

de acai.

Recursos Claves: El capital de 3 inversionistas que serdn los integrantes del grupo,
los insumos que necesitamos para hacer la miel de acai y el transporte para poder traer
el producto a Lima. Asi mismo, para poder atender en las ferias, necesitaremos
personal de venta. De otra manera, administraremos una pagina de Facebook y
contaremos con un almacén de 150m? en San Isidro para guardar el stock del
producto. También, la mano de obra es clave, ya que serdn los encargados de hacer el

producto final.

Actividades Clave: Las actividades que realizaremos son: negociacion con
proveedores, mantener una relacion sostenible con la asociacion que nos dara el
insumo principal para que de esta manera se pueda tener el producto con las fechas
indicadas y no haya complicaciones. Asi mismo, realizaremos publicidad vy
promocion mediante facebook para poder tener méas llegada a nuestros clientes.

Socios Clave: La asociacion de productores de miel y de acai por es nuestra principal
fuente de insumos, el Ministerio de Agricultura y Riego para poder mantener una
buena relacion con las comunidades pidiendo que los apoyen con capacitaciones,
riego entre otras cosas. DIGESA para poder sacar las certificaciones, empresas de
transporte motorizado para el servicio de delivery y empresas de transporte nacional

para poder transportar nuestro producto hacia Lima.

Estructura de Costos: Nuestra estructura de costos varia por la logistica, mano de

obra, insumos, costos de personal y costo de almacenaje.



2.2.2. Breve explicacion del modelo de negocio

Mielai es una empresa que se dedica a la comercializacion de miel de acai. Este
producto contiene miel natural con pulpa de agai. Funciona como un endulzante
natural y una alternativa saludable para aquellas personas que prefieren llevar un
estilo de vida mas sano. El agai es el unico fruto de los berries que contiene el

Omega9.

2.2.3. Investigacion de mercado: Analisis de la competencia directa, indirecta y

potencial. Analisis de proyectos similares locales e internacionales

Competencia Directa
e Empresas que venden miel natural presencia en ecoferias, redes sociales o

supermercados. Ejemplo: Miel con sabor a naranja.

Principales Competidores:

e Berries del Pert: Cuenta con 4 afios de experiencia en el mercado peruano.
Actualmente, comercializa productos que tengan como ingrediente principal
los berries: arandano, frambuesa, zarzamora, aguaymanto y otros. También,
tiene presencia en Arequipay Cusco.

e GRAPSTA: Cuenta con 10 afios en el mercado peruano y comercializa
productos organicos elaborados artesanalmente de distintos lugares del Peru.
Participa activamente en ecoferias de Lima, no obstante no ha tenido mucha

Ilegada a otros departamentos del pais.

Tamaio de

mercado a0
BERRIES

10
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Competencia Indirecta y Potencial

e Empresas que venden productos naturales u orgéanicos tales como mermeladas
de frutas, maca (aguaymanto, arandanos, fresa). Ejemplo: Mermelada de
Aguaymanto.

En la siguiente tabla podemos apreciar todas las empresas que venden miel de abeja,

miel de maple y miel de agave en el mercado limefio.

Miel de Abeja Miel de Maple Miel de Agave
. Hacienda de . KENA . América
Najar . Value Time Organica
o Panalza o SPITZE
o Cosecha del o Spica
Paraiso 3 SHURFINE
3 La Reina de 3 NOKOMIS
Oxapampa
. Olivos del
Sur
o KUKASA
o TOVYA
o La Abeja
Real
o DULCE
NATURA
. CALLEJON
DE HUAYLAS
. QUEEN
BEE'S

Proyectos Similares Locales o Internacionales

e Proyectos Similares Locales
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Actualmente en Lima, hay una limitada oferta de empresas que vendan miel natural

en combinacion con pulpa de frutas.

e Proyectos Similares Internacionales

La AH Biologische bloemenhoning (Miel de flor organica) con
presentacion de 350 g de producto es la més econdémica en el mercado
holandés, contiene flores orgénicas frutadas, mas no explica el tipo de flor

gue se usa como ingrediente para la elaboracion de la miel. La miel

cuenta con la certificacion de un producto organico y bueno para la salud,
la certificacion orgénica con la que cuenta es la RVA que la emite el Organismo de
Acreditacion Nacional de Holanda. El precio de la miel es de 2.99 €, el precio

equivalente de la miel es de 3.473.

La Melvita Bloemenhoning biologisch (Melvita miel de flor organica) con
presentacion de 365 g de producto es la que se encuentra en el rango

intermedio de precios en el mercado holandés. Asi mismo la miel cuenta

con la certificacion organica RVA que la emite el Organismo de
Acreditacién Nacional de Holanda, compuesta por flores frutadas organicas, pero sin
descripcion a profundidad del producto. El precio de la miel es de 3.29 €, el precio

equivalente de la miel es de 3.823.

La Lune de Miel Fleurs haming biologisch (Luna de miel de flores
bioldgica) con presentacion de 375 g de producto es la méas cara en el
mercado holandés. Cuenta con la certificacion RVA que la emite el

Organismo de Acreditacion Nacional de Holanda para todos los

productos organicos y saludables, presenta al igual que el resto de la
competencia flores organicas frutadas. El precio de la miel es de 4.99€, el precio

equivalente de la miel es de 5.79%.

12



2.2.4. Determinacién del tamafio de mercado

: > - . Resultado
Variables de poblacion Criterio  Porcentaje .
Parcial
Poblacion de Lima (1) - 100% 9,320,000.00 | 9,320,000.00
A 4.4% 410,080.00
NSE (2) 2,693,480.00
B 24.5% 2,283,400.00
A 40.3% 165,262.24
18 a 45 afios (2) 1,099,172.84
B 40.9% 933,910.60
) A 55.6% 91,885.81
Viven en la zona 7 (2) 217,029.83
B 13.4% 125,144.02
Se preocupan por una dieta saludable A 63% 57,888.06
136,728.79
(3) B 63% 78,840.73
Compran por internet A 36.5% 21,129.14
o 35,320.47
productos/servicios (2) B 18% 14,191.33

Fuente: (1) INEI 2018, (2) APEIM 2017 y
(3)DATUM 2017

En Lima Metropolitana, hay 9 millones de habitantes a Enero del 20183, EI 28.9%* de
los mismos pertenece al NSE A y B. Ademas, solo 1 millon de dichas personas tiene

entre 18 y 45 afios.

Para establecer el tamafio de mercado, hemos delimitado a las personas que vivan en
la zona 7 y con ello obtenemos 217,030 personas. Ademas, el 63% ° de las
personas del NSE A y B se preocupan por mantener una dieta saludable. Segun la
ENAHO, el 36.5% de las personas del NSE Ay el 18% del NSE B realizan compras
de productos por internet. Con ello, obtenemos un tamafio de mercado potencial de

35,320 personas.

3. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3 Cfr. INEI 2018
4 Cfr. APEIM 2017
5 Cfr. DATUM 2017
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3.1. Descripcion de la propuesta de valor

Nuestra propuesta de valor se basa en tener un producto con altos valores
nutricionales. Enfocado hacia las personas que realicen deportes y disfruten de llevar

una vida saludable y se preocupen por el cuidado de su salud.

Calidad del Buen
producto sabor

Creadores de alegrias
Rapida
Impacto respuesta E M
positivo a Alternativa
comunidades saludable
en convenio

@ 9)

Buena relacién g ”
calidad-precio u:laecll n

producto

Alegrias

.
L Comodidad
- Envio

Compartirlo
con alguien

Trabajo(s)
del cliente

No gastar
mucho
dinero

Opciones
limitadas

Mucha Frustraciones
gente en las

ferias g
~ muchas

alternativas

No hay de pago
tienda fisica

Productos
y servicios

Alto valor II -
nutricional = Alternativas
de envios

v
'y

Descubrir
otra
alternativa

Servicio post-
venta

Aliviadores de frustraciones

Pago contra Envase de
entrega del vidrio
producto

Encaje:
La calidad del producto esta acorde a la relacion entre precio y calidad, ya que es un

producto natural de 420 gramos y a un precio competitivo para el mercado de
productos naturales. Ademas, se ha podido realizar el encaje producto-mercado, pues

los aliviadores de frustraciones y creadores de alegrias crean valor para el cliente.

3.1.1. Descripcion del segmento de cliente o usuario al que va dirigido

El segmento elegido sera hombres y mujeres de 18 a 45 afios del nivel

socioeconémico Ay B que consuman productos naturales u organicos.

Hemos seleccionado a los niveles socioecondmicos A y B, ya que nuestra empresa
brinda un producto con valor agregado, la miel con pulpa de acai. En Lima, el

14



porcentaje de personas en el NSE A y B representan un 28.9%°. Es decir, 809,210.10
de hombres y mujeres entre 18-45 afos se encuentran dentro del NSE A y B que son
los que tienen gastos mensuales superiores en alimentos, pues poseen un nivel de
ingreso econdémico superior que les da la posibilidad de elegir la mejor opcion
independientemente del precio. Segun la ENAHO, las personas de NSE A gastan en
promedio al mes 1,582 soles en alimentos mientras que las del NSE B gastan 1,461
soles. Ademas, el gasto en alimentos representa el 20% y un 31% para el NSE Ay B,

respectivamente.

Perfil del consumidor

Género: Hombres y Mujeres
Edad: 18 - 45 afios
Nivel socioeconémico: Ay B

Unidad geogréfica: Lima

o > W N e

Preferencias de consumo: Productos naturales con bajo contenido calérico y
altos beneficios para la salud

6. Tendencia a practicar deportes (Estilo de vida saludable)

3.1.2. Descripcion del problema que asumimos tiene el cliente o usuario

La oportunidad que hemos logrado identificar es que existe poca oferta de productos

con valor agregado de berries en el mercado peruano.

Ademas, las personas no compran productos naturales porque creen que los precios

son muy elevados 0 no conocen los beneficios que les pueden brindar a su salud.

Como equipo hemos identificado el siguiente perfil de clientes, las tareas que realiza;

sus frustraciones y sus alegrias:

Tareas:

® Cfr. ENAHO 2016

15



e Intenta comer sano

e Encuentra alternativas saludables y con buen sabor para endulzar alimentos

e Se preocupa por su salud o aspecto fisico

e Sigue la tendencia de compra de productos naturales u organicos

e Busca gozar de una vida saludable

e Compra productos saludables para ser percibido como una persona que se
alimenta bien

e Busca alternativas novedosas de alimentos

Tipo de cliente: Comprador de valor

Este tipo de cliente toma su tiempo para elegir sus alimentos, realiza tareas muy
especificas como comparar ofertas, decidir qué productos adquirir, esperar en una
cola para pagar, completar una compra en una pagina web, optar por el envio de un
producto o comprar el producto que se encuentre disponible en en el momento de la

compra. Asi como, visitar ferias los fines de semana.

Frustraciones:

e Los productos naturales u organicos son caros

e Los productos no son faciles de conseguir

e El producto no tiene un sabor de mi agrado

e El envase es muy fragil y prefiere uno mas practico

e Prefiere comprar opciones mas econdmicas como mermelada o azlcar para
endulzar sus alimentos

¢ No hay muchas opciones de endulzantes naturales en el mercado

e No es sostenible comprar productos naturales todos los meses, eleva mucho el

costo de las compras mensuales
Alegrias:

e El producto brinda beneficios a la salud

e El producto tiene buen sabor

16



e Puede ser usado con varios alimentos
e No es necesario utilizar mucho producto
e El producto tiene un tiempo de duracion extenso

e Gozar de un estilo de vida mas saludable

3.1.3. Breve descripcion de la solucidon propuesta

Como solucion tenemos brindar un endulzante natural que sirva como complemento

en el desayuno, a la hora de tomar el té o en la cena.

Utilizacion del producto: Endulzar saludablemente postres, bebidas, infusiones,

cereales, yogurt y aderezos.

1. Untar en tostadas, panqueques, waffles, galletas o pan: 50%
2. Endulzar jugos, bebidas, infusiones o yogurt: 30%

3. Endulzar postres: 20%

Andlisis TPO:

1. Time: A cualquier hora del dia, ya que es un endulzante natural que puede
acompafiar a postres, bebidas, infusiones, cereales, yogurt y aderezo.

2. Place: En la casa, ya que el 90% de la comida que consumen los peruanos es
en dicho lugar.

3. Opportunity: Desayuno o meriendas con familia y amigos.

3.1.4. Planteamiento de las hipétesis del modelo de negocio (BMC)

Propuesta de Valor para Clientes:

- Creemos que: A nuestro publico objetivo le gustaria tener una alternativa saludable

para endulzar sus postres, infusiones o complementar sus alimentos.

17



- Para confirmarlo: Se realizar&n entrevistas a usuarios en ecoferias y usuarios que

se alimenten saludablemente.

- Observamos que: El interés que tienen los usuarios por adquirir productos
naturales u organicos es alto, ya que cada dia se interesan mas por sustituir alimentos
por alternativas mas saludables y existe una alta presencia de los mismos en ferias de

productos naturales.

= Aprendimos que: Actualmente no existe una variedad de miel con aditivos de

frutos y lo que se oferta son mayormente materia prima sin valor agregado.

-> Por eso nosotros: Nos comprometemos a constantemente innovar y ampliar el

portafolio de productos con endulzantes saludables con adicidn de diversas frutas.

3.2. Disefio y desarrollo de experimentos para validar interés e intencién de uso

Métodos a utilizar:

e Entrevistas a usuarios

e Observacion en el proceso de compra de usuarios en ecoferias

e Degustacion del producto a usuarios fuera de los centros comerciales

e Visita a markets organicos: Maras Biomarket, La Sanahoria y Thika Thani
Market

e Contacto con proveedores de insumos: miel y acai
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3.2.1. Disefio de los experimentos

Preguntas a usuarios:

N o a k~ w nh e

10.
11.
12.
13.
14.
15.

¢Qué alimentos consideras como comida saludable?

¢Qué tanta importancia le das a los alimentos saludables en tu dieta?

¢ Cuales son tus principales alternativas de productos saludables?

¢Cuanto gastas al mes en comida saludable?

¢Cada cuanto tiempo realizas compras para tu hogar?

¢ Qué factores influyen de mayor medida en tus decisiones de compra?

¢ Qué factores influyen en tu decisién de compra al comprar un producto

natural u organico?

¢En qué lugares sueles realizar tus compras?

¢ Qué tipos de frutas consumes?

¢ Consumes berries? ;Puedes nombrar cuales?

¢Conoces el agai? ¢ Sabes cuéles son sus beneficios?

¢Que sueles consumir en el desayuno?

¢ Qué tipo de productos utilizas para endulzar tus bebidas o alimentos?

¢Consumes miel?

¢Por qué la consumes?
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16. ¢Cuando fue la ultima vez que compro miel?

17. Cuéntame, ¢como la consumes?

18. ¢ Tienes alguna marca preferida de ésta?

19. ¢ Que factores influyen, de mayor forma, en la compra de la miel?

20. ¢Hay algo que no te guste de la miel?

Criterios de éxito:

e EIl 70% de los usuarios consume miel en su dieta habitual.

e Los usuarios encuentran algin beneficio al consumir miel con aditivos de
fruta.

e EI80% de los usuarios preferiria consumir endulzantes naturales frente al
azucar.

e EI 75% de usuarios acompafia su desayuno con pan, galletas, cereales,

infusiones o frutas.

3.2.2. Interpretacion de los resultados - Andlisis de métricas

Después de entrevistar a 20 usuarios, obtuvimos que el 70% de los mismos suelen
consumir miel en su dieta, es decir, si podria existir una intencion de compra de miel

con aditivos de fruta.

Consumao de Miel Natural

=Sl =No =

Total Entrevistados: 20
Elabaracion Propia
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De los 20 entrevistados, 15 de ellos consumen complementos a la hora de tomar
desayuno. Entre los que mencionaron fueron la mantequilla, la mermelada, palta o
cereales. Esto nos indica que la miel si funcionaria como un producto complementario

en el desayuno.

Consumo de complementos en el
desayuno

15

3

- 2
Si No Sin rpia.

Fuente: Entrevistas a usuarios
Elaboracidn Propia

4. FORMALIZACION

Reserva de Denominacion o Razén Social

o Se puede realizar en ventanilla o en linea en el Servicio de Publicidad
Registral en Linea (SPRL) y te permite reservar el nombre por 30 dias
o El costo es de 20 soles
e Constitucion de Empresa en SUNARP
e El trdmite para MYPES se puede hacer en linea
e Inscripcion al RUC en SUNAT
o DNI del Representante legal
o Ficha o partida electrénica certificada por Registros Pablicos, con una
antigiiedad no mayor a treinta (30) dias calendario
o Cualquier documento privado o publico en el que conste la direccion del
domicilio fiscal que se declara
e Registro de Marca en INDECORPI
o Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud

correspondiente
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Consignar el nimero del Registro Unico de Contribuyente (RUC)

Sefialar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo
referencias, de ser el caso)

Indicar cudl es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto,
tridimensional, figurativo u otros). Se debe enviar una copia fiel de la
imagen del logotipo.

Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea
distinguir con el signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la que
pertenecen.

o Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo
costo es equivalente al 13.90% de la Unidad Impositiva
Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto es S/. 534.99
Nuevos Soles. Este importe debera pagarse en la sucursal del
Banco de la Nacién ubicado en el Indecopi-Sede Sur, Calle De
La Prosa N° 104-San Borja, 0 bien realizar el pago a través de
una de las modalidades que se ofrecen.

o Requisitos indispensables: Los datos de identificacion del
solicitante, o de la persona que presenta la solicitud, que
permitan efectuar las notificaciones correspondientes, la marca
cuyo registro se solicita, la indicacion expresa de los productos
0 servicios para los cuales se solicita el registro y el pago de las

tasas respectivas.

e Requisitos para registrarse en REMYPE

o

o

©)

o

Contar con RUC vigente.
Tener el Usuario y Clave SOL.
Tener como minimo un trabajador.

No pertenecer al rubro de bares, discotecas, casinos y juegos de azar.

e Certificado Sanitario:

o

Solicitud Unica de Comercio Exterior (SUCE) www.vuce.gob.pe. Para

Obtener N° de SUCE debera tramitarlo con su Cddigo de Pago Bancario
(CPB), esta solicitud tiene caracter de Declaracion Jurada e incluye la

siguiente informacion:
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http://www.vuce.gob.pe/

Nombre o razon social, domicilio y nimero de Registro Unico de
Contribuyente de la persona natural o juridica que solicita la
inscripcion o reinscripcion.

Nombre que refleje la verdadera naturaleza del producto y marca
del producto.

Nombre o razon social, direccion y pais del establecimiento de
fabricacion.

Resultados andlisis fisico-quimico y microbioldgicos del producto
terminado, procesado y emitido por el laboratorio de control de
calidad de la fabrica o por un laboratorio acreditado INACAL u
otro organismo acreditador de pais extranjero que cuente con
reconocimiento  Internacional firmante del Acuerdo de
Reconocimiento Mutuo de ILAC (International Laboratory
Accreditation Cooperation) o del IAAC (Inter American
Accreditation Cooperation).

Resultado de Analisis bromatologico procesado y emitido por
laboratorio acreditado por el Instituto Nacional de Calidad -
INACAL u otro organismo acreditador de pais extranjero que
cuente con reconocimiento internacional firmante del Acuerdo de
Reconocimiento Mutuo de ILAC (International Laboratory
Accreditation Cooperation) o del IAAC (Inter American
Accreditation Cooperation), para los Alimentos de regimenes
especiales, los mismos que deberan sefialar sus propiedades
nutricionales.

Relacion de ingredientes y composicion cuantitativa de los
aditivos, identificando a estos Gltimos por su nombre genérico y su
referencia numérica internacional. (Codigo SIN)

Condiciones de conservacion y almacenamiento.

Datos sobre el envase utilizado, considerando tipo, material y
presentaciones.

Periodo de vida util del producto en condiciones normales de
conservacion y almacenamiento.

Sistema de identificacion del Lote de produccion.
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= Proyecto de rotulado, conforme las disposiciones del presente

Reglamento.

Para el presente trabajo constituiremos una empresa del tipo Sociedad Anoénima
Cerrada. El capital estara dividido en acciones de los 3 socios de la empresa y tendra
responsabilidad limitada. Ademas, nos registraremos en la plataforma REMYPE para
gozar de los beneficios de las micro empresas. La razén social de la empresa sera
Mielai SAC y el nombre comercial ser4 Mielai. Nuestro canal de venta sera a través

de un Fan Page en Facebook.

Fan Page Facebook:

9 Paginas Ver todo

Mielai ik Me gusta
50 etk g (2] -

Wi .-Eﬂ' A 36 personas les gusta esto - Tienda de alimentos naturales
il Endulzante natural con altos valores nutricionales.

Mielaf

@mielaihuasai

Inicio

Publicaciones
1 Te gusta 3\ Siguiendo = §2 Recomendar

Opiniones
Fotos
0 Publicaciones Tienda de alimentos naturales en Lima
Informacion
5,0 ek ek
Comunidad e Mielai Siempre abierto
¥adai 6 de febrero alas 19:13- @
Sabias que Agai es el dnico fruto con omega 9? Comunidad Ver todo

Endulza tus alimentos de una forma més saludable y deliciosa a un

stiper precio! Prueba la nueva Miel de Agai!! @ 23 Invita'a tus amigos aindicar que'les gusta

esta pagina

‘ N s A 37 personas les gusta esto
3\ 37 personas siguen esto

2L Jane Anderson Schebesta indicé que le
gusta esto o registrd una visita

Informacién Ver todo
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5. CONCIERGE

5.1. Plan de ejecucion del concierge

Ofrecer un producto
innovador con alto
valor nutricional para
personas que se
preocupen por el
cuidado de su salud y

g Creacion de prototipo s Facebook

generar un impacto
positivo con las
comunidades en
convenio

Publicidad de Miel de Recibimos consultas
Acai - Beneficios del sobre el producto

producto (tamafio, precio) medio de pago

Los usuarios El producto fue
interesados entregado entro de
solicitaron envio a su las 24 horas en que
domicilio fue solicitado

5.1.1. Disefio de los experimentos

Creacion Fanpage

Se indicé el precio,
s se informd sobre el
delivery gratuito y el

El experimento fue realizado a través de la pagina de Facebook (@mielaihuasai)

como un tipo de negocio Business to Consumer (B2C) y al exterior del Centro

Comercial La Rambla.
Las métricas que se utilizaran para validar el canal son:

e NuUmero de visitas al fanpage
e NuUmero de engagements con el post
e Numero de personas interesadas en el producto

o Likes en el fanpage
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5.1.2. Interpretacion de los resultados - Analisis de métricas

Facebook

En un primer momento, no obtuvimos suficiente llegada. Por ello, con el fin de
alcanzar personas entre los 18 y 45 afios, se activé una publicidad sobre el producto
del 12 al 16 de Febrero. Con dicha publicidad, si bien no obtuvimos tantos likes en el
fanpage recibimos una respuesta de 261 likes en la publicacion y alcanzamos 6,444
personas. Ademas, de 33 comentarios y 30 mensajes por inbox. También, creamos 30
nuevos canales, ya que se compartio el post en diversas cuentas de los usuarios. Con
ello, pudimos concretar 2 ventas a través de la pagina que equivalen a 36 soles, no

obstante tuvimos varias personas interesadas en el producto (ver anexo 2).

A través del fanpage logramos alcanzar a 5,612 personas. No obstante, solo con la
publicidad del producto alcanzamos 4,175 personas del total. Creamos 291
engagements que se refiere a cuantas personas interactuaron con tu post. Entre dichas
interacciones tuvimos likes a la publicacion, comentarios y mensajes directos al

buzon en los que realizaban consultas sobre el tamafio y precio del producto.

Visitas a la pagina ' Vistas previas de la pagina '
fisitas totales a la pagina « B1% Jistas previas de la paging & 1333
Me gusta de la pagina ’ Alcance
2 de febrero - 18 de febrero 12 de febrer 18 de
Me gusta de la pagina & 2255% Personas alcanzadas a 561.100%
P

/\ "’



Los resultados podemos verlos a continuacion

5.614 358 5/.40,00

Personas alcanzadas Interacciones . s
- ' Gasto total [7

[

Acciones Parsonas Paises

S———E
egustade la pigina [ =
Comentarios - x
ntenldo compartido _ =

. Miclal B -
T T = ’” Algensio Mirsun: Sinches 17 - 8 Se letrwo 4 i

Sadias que Agal es ol dnico fruto con omega 57
Endulza tus alimentos de una torma mds saludatbie y deliciosa 2
un siper precio! Prucka la nueva Ml de Aga! §

B 6.444 persanas alcanadas
e ——— OO A Peblicacian

Activicad reclente

Promocionaca el 15 ge fe..
Publdco: Petu: Lirma Lira Seyg

D Alugand Mirquel Séachel

un die

iy Megusta (D Comentar #» Compartie ®.

QD %t Urdun crensidgen *
30 vecea compar o
Ver 51 comestarics mis

Linca Susrez Pefaliel Mo mileresa quisiers saber of grecio y
eamiatdnes y ode compraio., Graties

Me Susis - Hesponde:  NMensqe 1 o

w Miceels VHakcbos Luzis Chang-Zay
o 1

Me pusts * Hesponder * Mensne - 21 h

W Trespuesla

. L32r Be un COMmentatio &2 o) B8 GH

-

Meaione “E0lel” para poBlicet
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La principal procedencia de los likes obtenidos en el fanpage fueron a través de la

misma pagina:

Donde se produjeron los Me gusta
Mumero de veces que se hizo clic en "Me gusta” en tu pagina, desglosado por el lugar donde se produjo.

B Tu pagina Anuncios [ Seccidn de noticias Sugerencias de paginas

Total de Me gusta de la pagina hasta hoy: 47

Total de Me gusta

Total de Me gusta
47
18 de febrero de 2018
Haz clic o arrastra para seleccionar
(s}

Ventas en San Borja

Por otro lado, realizamos 7 ventas al exterior del Centro Comercial La Rambla

durante 2 viernes del mes de Febrero (09 y 16), para poder validar dichas ventas
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entregamos recibos y solicitamos la firma y DNI de cada comprador (ver anexo 3).

Dichas ventas equivalen a 144 soles.

RECIBO s/ @

Miel

Recibi la cantidad de
por la

Fecha: Recibi conforme

Ventas en San Isidro

En San Isidro logramos concretar 9 ventas en las empresas: Roche y Michael Page.
Dichas ventas se dieron a través de la promocién boca a boca. Ademas, 5 de las
personas que compraron el producto habian sido parte de la degustacion que hicimos
en una parte exploratoria del trabajo. (ver anexo 4)

5.1.3. Aprendizaje del concierge

En el mercado actual, existe mucha oferta de alimentos, ya sean naturales u organicos.
Por ello, introducir nuevos productos cada vez presenta un mayor desafio. No
obstante, a través del fanpage y los comentarios que recibimos de las personas en las
degustaciones, si es gque tu producto tiene buen sabor y beneficios para la salud, hay
personas que se encuentran muy interesadas en comprarlos. Ademas, para poder
ampliar el mercado de venta a mercados organicos es necesario contar con el
certificado de registro sanitario. Finalmente, podemos concluir que la miel de acai
tiene potencial en la zona 7 de Lima, pues el 29% de las personas que preguntaron

sobre el producto a través del fanpage optaron por comprarlo.
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5.2. Lean Canvas

5.2.1. Imagen de Lean Canvas

Mielai

Problem

Dificultad para encontrar endulzantes
naturales

Solutlon

Producto Natural a base de Miel y Acal

Unigue Value Proposition

Clienes satisfechos porgque tendran un

Se cree que los edulcorantes no son
dafinos para 1a salud

Falta de Informacién por parte de las
personas

Alternativas

sln preservantes

- Compra de edulcorantes
como splenda, stevia,
sugarfor

- Compra de agave, miel
o syrup

Key Metries

Mal uso del fan page

natural sin quimicos. Podrdn
endulzar su paladar a cualquier hora y
con un producto que tiene Dmega 9

Unfalr Advantage

Servicio de preguntas y respuestas
medlante nuestro fan page para
mantener a los clientes informadas
sobire su pedido y nuevas ofertas

Dellvery gratulte

Channels

Fan page de Facebook

Atencidn telefdnica y via mall

Customer Segments

Hombres y mujeres de 18 - 45 aflos del
NSE A y B que consuman productos
naturales u organicos

Cost Structure

Insumos Logistica

Mano de obra

Revenue 5Stream

Venta de miel de acai

5.2.2. Desarollo de los cuadrantes

5.2.2.1. Segmento de clientes

Como bien se explicé anteriormente, nuestro segmento del consumidor son hombres y

mujeres de 18-45 afios del nivel socioecondmico A y B que consuman productos

naturales u organicos. Nos enfocamos en este segmento puesto que es un producto

que no podréa ser comprado por todas los consumidores y que ademas es para personas

que realmente deseen invertir en salud.

5.2.2.2. Problema

Hemos podido encontrar que existen personas que no logran identificar en el mercado

endulzantes naturales. Esto es debido a que, en la actualidad, el cliente no conoce
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sobre todas las opciones disponibles de endulzantes naturales. Por otro lado, las
personas creen que los endulzantes son dafinos y/ nocivos para la salud, ya que lo
relacionan a endulzantes sintéticos. Como alternativas de solucion para estos
problemas, las personas hacen uso o compran otro tipo de edulcorantes sin tener
conocimiento que estos son malos y nocivos para la salud. Asi mismo compran agave

o syrup lo cual es lo mas conocido por parte de las personas.

¢Los Edulcorantes Artificiales (splenda, aspartamo, etc.) Te Hacen
Engordar? Alternativas Naturales, Incluyendo Stevia

por Mike Gesry, Especislizta Certificado en Nutricidn, Entrensdor personal Cerlificado

Hola, soy Mike de PierdaGrasaAbdominal.com con la tltima edicidn de la Revista Electrénica Secretos para un
Cuerpo Delgado.

Hoy quiero hablar de los edulcorantes artificiales, porque me he dado cuenta que hay mucha confusion y
malentendidos sobre estos edulcorantes no caloricos. Los edulcorantes artificiales y la enorme lista de productos
endulzados con ellos gue se comercializan sin descanso como "alimentos saludables” o "mas saludables” que los
productos endulzados con azucar o jarabe de maiz. Pero 4 lo son realmenta?

Solo para aclarar, algunos de los edulcorantes artificiales mas populares en el mercado hoy en dia son:

« Splenda (sucralosa)
« Aspartamo
« Sacarina

« El acesulfame de potasio (también conocido como - acesulfame K)

Estos edulcorantes artificiales se utilizan en abundancia en casi todas las bebidas de "dieta”, yogures, postres y
helados "light”, la mayoria de los productos "bajos en carbohidratos”, y casi todos los productos "con bajo contenido
de azucar". Vaya, incluso la mayoria de las proteinas en polvo también estan cargadas de edulcorantes artificiales
(solo mira los ingredientes vy por lo general veras alguno de ellos).

Splenda es probablemente uno de los peores violadores de los que dicen ser "saludables”, porque dicen que esta
hecho de azicar real. jNo te dejes engafiarl Igual es una sustancia artificial. Lo que no dicen es que Splenda es en
realidad una sustancia quimicamente modificada, y que se le agrega cloro a la estructura quimica, por lo que se
parece mas a un plaguicida clorado que a algo para comer o beber.

Este es uno de los mayores conceptos erroneos que veo todo el tiempo y me entristece ver a tantas personas
envenenando a su familia con peligrosos edulcorantes artificiales como Splenda, mientras piensan
equivocadamente que estan haciendo algo saludable.

La verdad es que los edulcorantes artificiales no estan ni siguiera cerca de ser saludables, y como descubriras en
un minuto, pueden ser muy malos para ti, sino peores, que el azucar o el jarabe de maiz. La mayoria de la gente
piensa que estan haciendo algo bueno si eligen bebidas de "dieta" o yogures "light" en lugar de las versiones
cargadas de azlcar, pero el problema es que te estas exponiendo a un nueva conjunto de problemas con los
alimentas y bebidas endulzados artificialmente.

Seé que probablemente estaras frustrado por todos los mensajes contradictorios que escuchas todos los dias acerca
de qué alimentos son buenos para ti y cuales no o son. Estoy seguro de que justo hoy posiblemente hayas visto
algunos ingeniosos anuncios o comerciales en alguna parte gritando los beneficios para la salud de un producto
alimenticio lleno de edulcorantes artificiales. No te preocupes. Quédate conmigo, que voy a dejar de lado los mitos
del marketing y te diré la verdad. También te daré algunas ideas de grandes alternativas para los edulcorantes
artificiales, asi como para los edulcorantes de azlucar o jarabe de maiz.

Tal como se puede aprecia en la imagen y como se explico anteriormente, lo
edulcorantes son nocivos para la salud y las personas no tienen idea que esto tarde o

temprano sera perjudicial.

5.2.2.3. Proposicion de valor Unica

32




Como propuesta de valor Unica, tenemos clientes que estaran totalmente satisfecho
por lo que podran tener productos naturales y que ademas gracias al alto valor

nutricional del acai que contiene omega 9 sera beneficioso para la salud del cliente.

JuLuu

Miel de abeja

Lamiel de abeja, ademas de endulzar 25 veces méas que el azlcar, dar un sabor delicioso y
ser un alimento muy nutritivo, es conocida como un antibiético natural. Tiene numerosas
propiedades: antisépticas, fortificantes, calmantes, laxantes, diuréticas y bactericidas.
Se recomienda tomar una cucharadita al dia, sola o mezclada con zumo, yogur, infusion.
Es importante consumir miel ecolégica cruda para que realmente tenga todas sus
propiedades. Como curiosidad destacamos que en casos de heridas y quemaduras

podemos aplicar un poquito de miel encima para ayudar a su curacion.

Tal como se aprecia en la imagen, la miel de abeja es una alternativa a los
edulcorantes y azucares refinadas por lo que es un fuerte endulzante y asi mismo
contiene antibidticos naturales que son excelentes para la salud.

5.2.2.4. Solucion

Como solucion, hemos decidido realizar un producto natural mezclando miel a base

de acai. Asi mismo, se le ofrece al publico un producto libre de preservantes.
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Tamario de Ia Racién: 1 Tbsp. (21 g). 24 raciones por envase

Cantidad por Porcion CDR: %*

Calorias 35 Como los  clientes
Grasa Total 96 O% estaran solucionando sus
Sodio 0 mg 0% .

£ problemas mediante el
Carbohidratos Total 18¢ 6%

Anciteg 17g 4 uso de esta azlcar
Proteina Og 0% natural, se ha adjuntado
“Porcentaje de Valores Diarios estin basados en una dieta de 2.000 calorias. . .,
¥ Valor diario no establecido una |nf0rmaC|0n

nutricional global de la miel. La cual nos explica que por cada 21 gramos de miel, las
personas estaran consumiendo 17gr de azlcar, asi mismo, no aparece dentro del valor
nutricional el contenido de preservantes en la parte del asterisco que es donde

usualmente se especifica los componentes nocivos para la salud.

mg /100 g Acai ARANDANO
AZUL

CALCIO| 260.00 3.60

MAGNESIO| 174.00 6.00

FOSFORO| 107.00 12.00

POTASIO| 932.00 77.00

ZINC 7.00 0.01

VITAMINA C| 1,002.00 32.20

VITAMINA E 45.00 0.50
BETA-SITOSTEROL' 44.00 -

Por otro lado, se adjunta una tabla con valores nutricionales del Acai con la finalidad
de dar a conocer que este gran fruto contiene &cidos grasos de omega 6 y omega 9.

5.2.2.5. Canales

El primer y principal canal es nuestra pagina de facebook donde lograremos tener el
mayor contacto con nuestros clientes. Asi mismo, tendremos atencion via telefénica,
y a través del mail. Todo esto para poder llegar mediante distintos canales a nuestros

clientes en un primer acercamiento.

34



Mielai

@mielaihuasai
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automaticamente
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para mejorar la experiencia de las personas que °
" se ponen en contacto con tu pagina. Puedes =
saludarlas, compartir mas informacién sobre tu ﬁ Camila Bresciani Invitar
Administrar promociones pagina o informarlas de que vas a estar ausente.

E Martin Gutiérrez Zagazeta Invitar

ey
Alessandra Rivera Liau H. Invitar

Invitar

Michelle Scheelje Invitar
b &Y

& ..
:
T n o —

5.2.2.6. Flujo de ingresos

@ Activa las respuestas instantaneas

Q@ Activa la respuesta automatica

Nuestro flujo de ingresos se dara a través de la venta de miel de acai. Esto se realizara

de distintas maneras las cuales han sido explicadas a lo largo del trabajo.

5.2.2.7. Estructura de costo

De nuestra estructura de costos, tenemos los insumos que seran de muchisima
necesidad, la logistica del producto; logistica de entrada y de salida para poder llevar
una adecuada contabilizacion de las ventas y ademas la mano de obra que nos apoyara
para estar presentes en las ferias naturistas. Ademas, la materia prima a comunicades,

la logistica de traer el producto a Limay el envio por delivery a los clientes.

5.2.2.8. Métrica clave

Dentro de las métricas y como punto muy critico, tenemos que tener un excelente uso
de nuestra pagina de facebook puesto que es nuestra Unica herramienta de contacto en
un comienzo para generar la mayor cantidad de ventas. Si no realizamos un adecuado

uso de la misma, sin realizar promociones constantemente, no lograremos nuestros
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objetivos a corto, mediano y largo plazo. Por ello, es necesario evaluar las

interacciones en el fan page.

5.2.2.9. Ventaja especial

Se realizaran el servicio de preguntas y respuestas lo que es bastante ventajoso de
nuestra parte por el motivo que nuestros competidores directos no tienen paginas de
facebook por ser empresas artesanales de las zonas aledafias de los departamentos de
Junin o la selva. Este servicio de preguntas y respuestas sera a través de nuestro fan
page para que generemos una excelente relacion con nuestros clientes. Asi mismo,
tendremos servicio de delivery lo cual es bastante ventajoso para nosotros por lo que

lograremos entregar nuestros pedidos a los clientes.

Miel Andina Perti

{@MielAndinaPeru

Inicio

1 - X 7
Informacion 2 - y S »
Opiniones

‘ Empresa en Lima
Publicaciones

(2 ik
Comunidad
Comunidad kb

AL Invita a tus amigos a Indicar que les gusta
sla pagina

W A460 personas les qusta esto

3\ 476 personas siquen esto

Informacion Ver todo
N/
Hered,
“
7 Av. Luna Pizarro 260, La Victona (10,24 km)
Lima
Como llegar ]
01) 4233970

() Normaiment responde en unas pocas horas
Enviar mensaje

® 0.‘: Wit mielandina.com 0

5 Empresa
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Como se puede observar en las anteriores dos imagenes, si existen paginas de
facebook de nuestros competidores directos. Sin embargo, tras ver diferentes
publicaciones, pudimos notar que estos grupos no realizan el tipo de promocion ni
interacciones dentro de las publicaciones. Mielai buscara realizar promociones y
estaran basadas en un incremento de seguidores a nuestra pagina de facebook y asi
mismo un incremento de las ventas. Se realizardn distintos sorteos en los cuales las
personas participen dandole like a nuestra pagina, comentando a 3 personas con las
que comerian nuestra miel y compartiendo la publicacion para que de esta manera

ingrese a un sorteo para ganarse 1 envase de miel de acai.

MIEL CELDA REAL

@MielCeidaReal

Publicaciones

e MIEL CELDA REAL
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6. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

6.1. Plan Estratégico

Matriz de Competidores:

Berries del

Caracteristicas Mielai GRAPSTA .
Peru
Tamaiio del 350 gr 600gr 530 gr
envase
Tipo de Envase Vidrio Vidrio Vidrio
Precio en soles 18 28 25
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Sabor de la

Acai Naranja Arandanos
miel
Facebook Ecoferias y Pagina Web,
Puntos de )
Facebook Ecoferias y
Venta
Facebook
) Facebook Facebook Facebook e
Redes Sociales
Instagram
- No Si (Registro Si (Registro
Certificaciones o o
Sanitario) Sanitario)
Procedencia Ayacucho Huénuco Lima

6.1.1. Cadena de valor del sector

LegiEs 6 Operaciones
Entrada P

Logistica de
SEG ]

Marketing y

Servicios

Actividades de Apoyo:

e Infraestructura: Financiamiento por parte de los duefios o terceros.

e Recursos Humanos: Personal con experiencia en comercializacion de

productos alimenticios.
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e Desarrollo Tecnoldgico: Fan Page en Facebook amigable en la que el usuario
pueda estar al tanto de las novedades de la empresa y promociones de
productos.

e Adquisiciones: Busqueda permanente de nuevos proveedores de novedosos
frutos que se puedan combinar con la miel natural.

Actividades Primarias:

e Logistica de Entrada: Coordinar con el proveedor con un mes de anticipacion
para contar con un stock saludable del producto a través de llamadas
telefonicas y correo electronico.

e Operaciones: Elaboracion de miel de acai.

e Logistica de Salida: Venta y distribucion de miel con acai.

e Marketing y Ventas: Constante comunicacion con los clientes a través de
redes sociales, lo cual construye la relacion con los mismos a largo plazo.
Ademas, se crearan posts con contenido informativo para el cuidado de la
salud. Promocion activa en redes sociales.

e Servicios: Servicio Post-Venta, buena preparacion del Jefe de Marketing para
atender todas las dudas de los clientes y responder de manera adecuada ante

cualquier eventualidad.

6.1.2. Entorno del modelo de negocio

Para analizar el entorno del modelo de negocio, estudiaremos las fuerzas de la
industria, las tendencias claves, las fuerzas de mercado y las fuerzas

macroeconémicas.

6.1.3. Fuerzas de la industria

La miel de acai tiene como principal competidor a la miel natural, la miel de
arandanos y miel con naranja. Por un lado, la miel natural se puede encontrar en
cualquier supermercado o ecoferia. Por otro lado, la miel con naranja y arandanos se
encuentra principalmente en ecoferias en diferentes distritos de Lima Metropolitana.

Cabe resaltar que, la miel de naranja no es miel mezclada con zumo de naranja, mas
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bien es miel con cascara de naranja deshidratada que al juntarse con la miel adquiere
sabor. En el mercado limefio, no existen alternativas de miel en combinacion con
frutos. Es necesario precisar que los productos sustitutos de la miel son el sirope, la

panela, el azlcar, la melaza, jarabe de agave; entre otros.

Nuestros proveedores estdn agrupados en asociaciones en Ayacucho y producen miel
natural y acai. Se han elegido estos socios clave porque nos permite ofrecer un
producto que beneficia tanto a clientes como a comunidades de la Selva gracias a la

empleabilidad que se genera al comprar productos a cooperativas.

Si analizamos a la miel como complemento durante el desayuno, podemos detectar
que existen jugadores en el mercado como lo son las mermeladas a base de frutas u

otro complemento.

6.1.4. Tendencias clave

Analisis PESTA

Politica:

- Actualmente se vive una situacion politica complicada. EI gobierno se
encuentra vinculado a un escandalo de corrupcién. Los inversionistas temen
que un juicio politico a PPK pueda reducir el prondstico de crecimiento de
Perl y potencialmente abrir las puertas a un candidato independiente como
Veronica Mendoza, ex legisladora de izquierda que pueda disminuir la

confianza en la inversion.

Econdémica:
- Debido a la mayor produccién el precio de miel ha bajado. Actualmente 25
kilogramos de miel se encuentra en 120 soles, pero buscan promocionarse

para obtener buenas ganancias.

Social:
- Comer sano dej6 de ser un mercado para pocos. Actualmente el mercado de

alimentacion saludable ha crecido en el Peru y en la region. Recientemente en
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un estudio de la consultora Nielsen, Food Revolution Latin America, el 90%
de consumidores peruanos dice pagar mas por alimentos que prometen
beneficios de salud. El director de Lima Orgéanica, Lucho Carbajal, sefiala que
"el mercado de comida saludable ha evolucionado de manera favorable y cada
vez se abren méas locales de comida saludable, como en centro comerciales,
por ejemplo. Un factor importante es que la gente demanda este tipo de
alimentos". La tendencia apostaba por los productos saludables y hoy en dia el
78% de peruanos mira alternativas orgénicas entre sus alimentos, ocupando

uno de los niveles mas altos niveles de la region.

Tecnoldgica:

Apicultores lograron incrementar la produccién de miel de abeja en las
provincias de Morropon y Piura. Por medio del desarrollo de un plan, lograron
alcanzar la produccién de 16 kilos de miel por colmena al afio. Este logro se
alcanz6 mediante el plan “Mejora de los ingresos de pequenos productores
agricolas del bosque seco en Piura y Morropén”, financiado por Fondo
Empleo y ejecutado por Heifer Perd. El lider del proyecto, Angel Alvarez,
menciono que anteriormente se trabajé con 800 colmenas pero se decidid
incrementarlos a 1,200. Asimismo, comentd que la meta es llegar a producir

18 kg de miel por colmena.

Ambiental:

En nuestro pais existian 214.276 colmenas que producian 2 mil toneladas de
miel de abeja, sin embargo, en los Gltimos afios se han registrado sequias (por
el Fendmeno La Nifia) que han disminuido en 10% el nimero de colmenas y
por consiguiente la produccion de miel también se redujo en igual porcentaje.
Asi lo indicd el secretario técnico de la Confederacion Peruana de Apicultores
(Copeapi), quien detalld que los apicultores méas afectados son los asentados
en las regiones de Piura, Lambayeque, La Libertad e Ica. Sin embargo, destaco
que las intensas lluvias registradas este afio (por el Nifio Costero) mejorarian
la situacion de los bosques por lo que se espera que los proximos afios sean

fructiferos para la apicultura nacional y se vea recuperacion en el sector.
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6.1.5. Fuerzas de mercado

Actualmente el mercado ha desarrollado un comportamiento méas saludable respecto a
su alimentacion. La poblacion limefia se ha ido preocupando cada vez mas por el
consumo de alimentos debido a que buscan nuevas alternativas de alimentos frente a
un panorama donde la mayoria de empresas suelen vender productos hecho a base de
insumos artificiales. Asimismo, ya que muchos de ellos han ido dando cada vez mas
importancia a su salud. Actualmente vivimos en una ciudad que se encuentra rodeada
de muchos restaurantes donde la alimentacion saludable no tiene lugar. Asimismo,
cabe resaltar que la gastronomia peruana no se caracteriza por basarse en estar hecho
a base de ingredientes o una preparacion saludable. Ademas, esta es arraigada por la
mayoria de la poblacion, por lo que no se promueve una alimentacion saludable. A
esto se le suma la gran cantidad de restaurantes que han surgido debido a la demanda
de nuestra gastronomia. Un claro ejemplo son las pollerias, restaurantes de comida
criolla, marina, etc. Aun asi existen segmentos reducidos donde la alimentacion ha
tomado un rol importante debido a una buena educacion nutricional o por
consecuencia de enfermedades en el sistema digestivo. ES por eso que nuestro

segmento son los hombres y mujeres de 18 a 45 afios del NSE A y B de Lima.

Nuestro producto no significa un coste de cambio considerable para nuestro
segmento, pues la miel de acgai no altera la naturaleza del uso del producto, la salud.
Se puede seguir utilizando como un endulzante natural. Asimismo, sigue sirviendo
como acompafante para postres, frutas, etc. Este producto tiene una demanda cada
vez mas creciente, ya que la mayoria de peruanos le da cada vez mas importancia a la
alimentacion saludable. Esto se ve reflejado en las cantidades de ferias y

supermercados que cada vez tienen mayor oferta de productos saludables.

6.1.6. Fuerzas macroeconomicas

Condiciones del mercado global

La economia se encuentra en un panorama positivo y con una tendencia a

crecimiento. En diciembre del 2016, los analistas econdmicos proyectaban un
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crecimiento de 4,0%7 del PBI para el afio 2017. El escandalo de corrupcion de
Odebrecht, el fendmeno de EI Nifio costero y el lento avance de la inversion publica y
privada evitaron que la economia se desarrolle. Como resultado de lo anterior, el 2017
ha cerrado en 2,7% aproximadamente. Sin embargo se puede identificar ciertas

tendencias para este afo.

Demanda Interna

Desde la segunda mitad del 2017, la economia ha ido creciendo lo cual se espera que
continle este 2018. Es se da debido a la recuperacion de los términos de intercambio
y a un mejor nivel de confianza empresarial. Respecto a los términos de intercambio,
el crecimiento de las expectativas de los precios de los metales motiva a las empresas
mineras a invertir en la exploracion, mejorar equipos y de infraestructura para la
pronta extraccion de los metales. Entre las inversiones mineras mas importantes que
se espera que se inicien en el 2018, podria destacar el proyecto cuprifero Quellaveco,
en Moquegua, el cual invertiria cerca de US$5.000 millones en un periodo de cuatro
afios 8 . Asimismo, segin el BCRP, la confianza empresarial ha aumentado
sostenidamente en la segunda mitad del 2017. Ademas, se observa una recuperacion
de las importaciones de bienes de capital, indicador inversion. Asimismo, se espera un
importante avance de proyectos de infraestructura concesionados. La inversion
publica, por su lado, seria uno de los factores mas importantes para el crecimiento del
PBI. Segun el BCRP, los motores que explicarian este crecimiento son la inversion en
construccién para los Juegos Panamericanos y la reconstruccion con cambios, que
involucra un plan de 9.804 proyectos por mas de S/25.655 millones a lo largo de
cuatro afios. Otro factor que motive el crecimiento del PBI es el consumo privado.
Este desarrollo se daria motivado por la inversion en privada y publica que generaria
ingresos y empleos y en parte por el rebote estadistico, pues hubo un bajo crecimiento

en el consumo durante el primer semestre del 2017.

Respecto a las expectativas de crecimiento del PBI en nuestro pais, el Fondo
Monetario Internacional (FMI) elevé de 3.8% a 4% su proyeccion de expansion del
producto bruto interno (PBI) del Per( para este afio. En el Perd, el crecimiento dio

7 Cfr. BCRP 2017
8 Cfr. BCRP 2017
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indicios de recuperacion a partir del segundo semestre de 2017. En el 2018 se prevé
que la expansion generalizada de la demanda interna impulsara el avance de la
economia a alrededor de 4%°. Otro punto por el que esto sucedera es por las reformas
estructurales y las politicas fiscales y monetarios anticiclicas las cuales serd parte

importante del impulso del desarrollo econémico.

Mercados de capital®®

El mercado de capitales se encuentra atravesando por una reforma que es institucional
desde el 2017. La idea es que las casas de bolsa o la banca de inversion sean méas
atractivas para los inversionistas. Se fortalecerd en el marco institucional como las
licencias de la banca de inversion y las Sociedades Agentes de Bolsa (SAB) con tal de
que sean de mas facil acceso. En una primera etapa se reestructura el marco
normativo mediante decreto supremo. Actualmente el mercado de capitales es una
fuente muy buena de financiamiento ya que la bolsa de valores te permite acceder
mas facilmente a fondos, asi como los bancos, cajas y demas entidades publicas y

privadas que otorgan crédito.

Productos basicos vy otros recursos'?

El precio tiene una tendencia positiva a futuro. Sobre la inflacion, los efectos del nifio
han sido revertidos de tal forma que la tasa de inflacién se encuentra en su nivel méas
bajo desde el segundo trimestre del 2010. Asimismo, aun no existen indice relevante
que presione la inflacion. El tipo de cambio, asi como eventos climaticos adversos se
encuentran bajo control con lo que esta tasa se espera que esté por debajo de lo
esperado. Esto permitird que el acceso a la produccion de la miel y demas

implementos sea mas facil.

Infraestructura
Actualmente, Peru es uno de los paises mas fuertes econdmicamente. Esto se ha dado
por distintas estrategias implementadas durante afios. Existen diversos factores que

son de apoyo para la economia del pais.

3 Cfr. MEF 2017
10 Cfr. MEF 2017
11 cfr. BCRP 2017
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Uno de estos puntos es el transporte en el Perd. Desde hace poco, los medios de
transporte han estado atravesando una reforma que busca reducir la contaminacion,
accidentes y sobre todo evitar pérdidas econdmicas por el gran desorden por el exceso
de vehiculos en el parque automotor. A raiz de esto, el estado ha invertido gran
cantidad de dinero para implementar mecanismos mas formales y ordenados. Desde la
parte normativa, el gobierno se ha vuelto mas riguroso con las empresas de este rubro,
quienes han tenido que organizarse para poder sobrevivir a este fuerte cambio.
Asimismo, otro punto importante es que se han realizado obras a nivel nacional que
ha influido de gran forma como la creacion de los corredores viales y la construccién
del tren. Por otro lado, a medida del paso de los afios, el MTC ha realizado diversas
obras que han buscado interconectar al pais. Lamentablemente, el gobierno no ha
podido cubrir todos estos proyectos por la gran cantidad de dinero que estas necesitan.
Es por eso que con el apoyo de empresas privadas, se ha podido invertir en vias de
transporte que ayuden a comunicar mejor el pais. Hasta ahora, la inversion en estas
concesiones es de 14,498 millones de dolares®?, de los cuales se vienen ejecutando
7,000 millones de dolares.

Respecto al comercio, en el Per(, actualmente existe mayor nimero de empresas. Esto
se debe a que a pesar de los afios el gobierno, junto con el apoyo de instituciones
privadas han apoyado el desarrollo de estas. En este aspecto, el Ministerio de trabajo,
el ministerio de la produccién, el ministerio de comercio exterior y turismo, entre
otras, tomar gran participacion pues constantemente realizan capacitaciones para
poder desarrollar a los nuevos empresarios. Esto tiene como resultado una economia
que ha ido creciendo. Por otro lado, otro punto importante que influye en el desarrollo
econdmico ha sido la parte educativa. Desde hace poco la educacion ha tomado un rol
importante. Debido a circunstancias mediaticas, ha salido a la luz informacion que ha
comprometido a todas las universidades e instituciones educativas. No se evidenciaba
una educacion que cumplan con los mas minimos requisitos para que el aprendizaje
sea el adecuado. Es por eso que se dio la reforma educativa. Colegios, universidades e
instituciones técnicas han atravesado por programas para alcanzar estandares minimos
de calidad. EI gobierno ha cumplido un rol importante al modificar la normativa, lo

cual ha causado distintas reacciones politicas.

12 cfr. MTC 2017
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6.1.7. Analisis DAFO

Fortalezas

1. El consumo de miel es
beneficioso para la salud y el
organismo

2. Contar con un producto de alta
calidad y organico

3. Proveedores fijos y de alta
confiabilidad

4. Receta propia en la elaboracion

del producto

Oportunidades

1. Demanda creciente de productos
organicos

2. Apertura de nuevo mercado

3. Empresas de transporte conocen
las rutas Loreto-Lima y Ucayali-
Lima

4. La produccién de miel ha venido
incrementando conforme los afios

pasan

Debilidades

1. Empresa nuevay con poca
experiencia

2. Capital Limitado

3. Falta de infraestructuray
tecnologia

4. Producto facil de imitar

Amenazas

1. Cambios climaticos actualmente
vienen afectando a la produccion
de la miel

2. Competencia indirecta en el sector

3. Colapso de colonias de abeja

4. Reacciones alérgicas por parte de

los clientes
6.1.8. Estrategias cruzadas DAFO
Fortalezas Debilidades
DAFO .
1. El consumo de miel es 1. Empresa nuevay con poca exp
beneficioso para la 2. Capital Limitado
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salud y el organismo
2. Contar con un
producto de alta
calidad y organico
3. Proveedores fijos y de
alta confiabilidad

4. Personal competitivo

3. Falta de infraestructura 'y
tecnologia

4. Producto facil de imitar

Oportunidades

1. Demanda
creciente de
productos
organicos

2. Apertura de
nuevo mercado

3. Fallasde la
competencia

4. La produccion
de miel ha
venido
incrementando
conforme los

aros pasan

F4, O1 (a) Aprovechar la
competitividad y la demanda
creciente de los productos
para poder superar a la
competencia en un plazo de 3

a 5 afios minimo.

F2, O3 (b) Ante esta situacion
lo ideal seria elaborar una
estrategia de penetracion de
mercado con la finalidad de
poder entrar de manera
agresiva durante los primeros

6 meses en el negocio.

D1, O1 (a) Al saber que tenemos
poca experiencia pero que los
productos organicos estan creciendo,
debemos realizar campafas de
marketing para poder llegar a obtener
mayor plaza. Esto realizarlo durante

el primer afio.

D2, O4 (b) Enfocarnos en compras al
por mayor para poder tener productos
a menor costo. Realizar esto desde

los inicios.

Amenazas

1. Escasez de
materia prima

2. Competencia
indirecta en el
sector

3. Colapso de

colonias de

F4, Al (a) Personal
competitivo y capacitado para
poder controlar la materia
prima. Esto quiere decir poder
contratar personal de calidad
en la primera semana para

que nos apoye al 100%

F2, A2 (b) Diferenciarnos de

D1, A2 (a) Realizar actividades
coordinadas que permitan
incrementar la tecnologia y superar a
la competencia indirecta. Realizarlo
de manera proactiva desde los inicios

y no parar.

D3, A3 (b) Almacenar la materia

prima en cantidades moderadas para
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abeja

4. Reacciones
alérgicas por
parte de los

clientes

nuestra competencia indirecta
mediante la calidad del
producto. Esto realizarlo
desde los inicios para poder

marcar la diferencia.

evitar mermas. Al realizar esto,

evitaremos pérdidas.

6.1.9. Declaraciones de Mision y Vision

Mision: “Desarrollar un portafolio diversificado de oportunidades de bionegocio

orientado a la comercializacién de miel con valor agregado y aplicable a estrategias

innovadoras de desarrollo que ofrezcan productos saludables y con los mas altos

estandares de calidad requeridos para el mercado local ¢ internacional”

Vision: “Ser reconocidos por ofrecer endulzantes naturales con aditivos de frutas con

alto valor nutricional”

6.1.10. Definir estrategias

La estrategia genérica que deseamos implementar en este proyecto es la de

diferenciacion, ya que vamos a ofrecer un producto con valor agregado como lo es la

miel de acai. Ademas, Mielai es una empresa que busca brindar un buen producto a

los clientes, pero también contribuir con las comunidades en convenio.

6.1.11. Definir metas de corto y largo plazo de la organizacion

Metas a Corto Plazo

e Ampliar el portafolio de miel con aditivos de frutas en 5 productos al 2019.

e Aumentar ingresos por la comercializacion de miel de agai en 10% cada afio.

e Tener presencia en al menos 10 Ecoferias en Lima a Julio del 2019.
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e Implementar camparias a través de redes sociales de manera mensual y
establecer alianzas con influencers para promocionar el producto una vez al

ano.
Metas a Largo Plazo

e Ingresar a supermercados en el primer semestre del 2020.

e Obtener el 10% del mercado organico de la zona 7 en el quinto afio.

e Lograr un ROI de 30% al tercer afio de operaciones.

e Obtener la certificacion organica (RVA) en el ultimo trimestre del 2018 con el

fin de exportar a paises europeos.

6.1.12. Planes Operativos

En referencia a la descripcion del plan operativo, mencionaremos ciertos objetivos y
normas que como empresa deseamos cumplir a corto, mediano y largo plazo. Como
objetivos principales identificar la adaptabilidad y calidad del producto, como se sabe
también se cuenta con ciertas normas entre ellas tenemos los certificados emitidos por
DIGESA vy los de calidad 1SO. Finalmente, como se ha mencionado a lo largo del
trabajo, nuestro producto contara con un sabor Unico y ademas del valor nutricional

que posee. Logrando asi cumplir con las expectativas de nuestro mercado objetivo.

En el cuadro realizado anteriormente, le otorgamos un porcentaje de importancia a
cada objetivo especifico que pudimos identificar. Como méas importante consideramos
que es la calidad del producto, a lo largo del proyecto hemos venido mencionando
cuales son nuestros beneficios, es por eso que debe de ir de la mano con este objetivo.
Por otro lado, los costos con un 20% ya que, son parte importante del proceso de
produccién. Seguido de la adaptabilidad y el aumento en ventas, lo que queremos
lograr es diversificar nuestra cartera de clientes y proveedores generando asi un
aumento en las ventas. Por ultimo, la mejora de proceso logistico, esto es de vital
importancia en toda cadena de implementacion de nuevas herramientas para lograr

una mejor optimizacion en el modelo de negocio.
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Objetivos especificos % de Importancia

Costos 20%
Calidad 30%
Adaptabilidad 15%
Aumento de las ventas 15%
Mejora del proceso logistico 10%
Total 100%

Objetivos Operativos

Como empresa; se quiere lograr a cumplir con ciertos objetivos durante el tiempo de

desarrollo de la empresa. Entre los mas importantes se encuentran los siguientes:

Indicador Corto _ Largo
Mediano Plazo
Plazo Plazo

Objetivo Descripcion

2018 | 2019 2021 | 2022

Contar con
costos fijos y
variables y
% de Costos
Costos saber que - 70% 70% 65% 60% 60%
ijos
modificacion )
se sufre a largo
de los afios.
2 5
] Obtener 3 4
Calidad de #de (RVA, ) (1SO
mayores o (Fair  (1SO -
producto T certificaciones  Gluten 22
certificaciones. Trade) 9001)
Free) 000)
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Lograr

aumentar # de

Adaptabilidad nuestra cartera proveedoresy 10%  20% 30% 40% 60%

de clientes y # de clientes
proveedores.
Lograr un

crecimiento de
Aumento de ] %
las ganancias o 65% 65% 75% 75% 80%
cumplimiento

ventas
adquiridas
anualmente
Mejorar el Agilizar la % tiempo en
proceso emisién de emitir 60% 70% 80% 90% 90%
logistico documentos.  documentacion
Presupuesto:

Ewaluacidn

Cronograma Febrera

Coordinar
actividades
con clentes
Conseguir .
Conseguir nncsdle Humarea: Equipe comerdial, Tlemno Satistaccdn
contratas por & F equipn de logistica y squipo de - : . del cliente a
MESEs O Mas con ncg::o marketing (efaturas] ;'I:d;:;‘: trawes de
nuestros Contactar a las Capital Financiero: Capital encuestas,
provesdore Area comercia clientes 5.2 500
provesdores y con Emipresas . arindada por el equipo de viaBados pruebas
lzs empresas que Visita trabajo N ¥ pilotoy
realzardin el sl seramientas: Computadoras, EMNERRI compra del
distintas ganados
producto maquinarias, utensilios oroducts
clierites
nara
ampliar
abanico
,
cocedinar HUMAND: Equipa de
reunianes marketing
con las Cortrata f
Contactar a las Capital: De la empresa post
Imeertirenplanes | e | Sonsultaras I Areade Tempo de nCremento &/.4000
5 Lograr : :
de marketing marketing mn:-cmr Herrmientas: Lo que la Mlarketing reforng de de wentas
corsutton utilce I
acuerdos
{computadora)
comerciales
Rralzark Humana: Area de marseting
. Imeersidn en
pdgina web Capital: Financiadoe por el marketing f
Liegar a la g ncremento
Portal web y CR2 v b e presupuesto que manee el Areade creacidn de
Eaceboak mayor cantidad facebook drea Marketing b+ fagebaak de votas par 5.1 000
o 3 +
de clientes on &l drea Herramientas: Computadara ¥ w"jmt;::cu de InkErnet
de phaotashog o heramientas de ¥ Irsersiin
marketing adabe
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6.2. Plan de Operaciones

6.2.1. Cadena de Valor

Actividades de Apoyo:

Infraestructura: Mielai contara con una instalacion de produccion y el canal de
venta online (Facebook).

Recursos Humanos: Personal con experiencia en comercializacion de
productos alimenticios.

Desarrollo Tecnoldgico: Fan Page en Facebook amigable en la que el usuario
pueda estar al tanto de los beneficios y promociones del producto.
Aprovisionamiento: Compra de materia prima, herramientas para la

produccidn y envases.

Actividades Primarias:

Logistica de Entrada: Recepcion y almacenamiento de materia prima y
envases.

Operaciones: Produccion de miel de acai.

Logistica de Salida: Recepcidn de solicitudes de despacho, preparacién de los
pedidos y coordinacién con clientes.

Marketing y Ventas: Monitoreo diario de los pedidos, presupuestos y generar
acciones para mantener activa la venta.

Servicios: Seguimiento al cliente después del despacho del producto.

6.2.2. Mapa general de procesos de la organizacion
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Planificacién Estratégica
Procesos

Estratégicos o .
Publicidad y Marketing

Gestion de Compras,
Produccién y
Almacenamiento

Procesos
Operativos

Ventas y Atencion al

. Post Venta
cliente

Administracion y Finanzas
Procesos de
Soporte
Recursos Humanos

Procesos Estratégicos

Objetivo: Cumplir con la proyeccion de ventas de la empresa
Responsable: Jefe de Comercialiizacion, Produccion y Contabilidad y Finanzas

¢ Planificacion Estratégica: Se encontrara a cargo de los tres (03) socios. Entre
las principales actividades a realizar se encuentran:
o Definiry revisar la mision y vision de Mielai
o Definir los objetivos estratégicos
o Establecer indicadores para evaluar la operatividad del negocio
e Publicidad y Marketing: A través del area de comercializacion se haré lo
siguiente:

o Se realizardn promociones y sorteos a través del fanpage de Mielai.

Procesos Operativos

Responsable: Jefe de Produccion y Jefe de Comercializacion

e Compras: La eleccion del proveedor se dara después de evaluar los tiempos de
respuesta, disponibilidad de stock y tiempos de entrega. (ver anexo 5)
o Obijetivo: Asegurar un stock saludable
o Responsable: Area de Produccion

o Ejecutor: Jefe de Produccion
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©)

Requisitos: Solicitar cotizacidn y tiempos de entrega

Produccion: Iniciard una vez que se reciban los insumos (miel y acai).

Ademas, se evaluara la demanda con el fin de evitar mermas del producto.

(ver anexo 6)

(@]

©)

©)

(@]

Obijetivo: Producir mensualmente segun demanda del producto.
Responsable: Area de Produccion
Ejecutor: Jefe de Produccion

Requisitos: Mantener la formula en cada elaboracion de producto

Almacenamiento: Se contara con un area de 10m? para almacenar el producto.

o

o

o

Objetivo: Mantener stock de miel de acai disponible para la venta
Responsable: Area de Produccion

Ejecutor: Jefe de Produccion

Ventas y Atencion al cliente: Toda atencion se dara a través de nuestro

fanpage en Facebook. Las dudas y ventas seran absueltas por personal que

serda capacitado en atencion al cliente y conocera las caracteristicas y

beneficios del producto. (ver anexo 7)

o

o

o

Objetivo: Mantener una respuesta rapida y atenciéon en menos de 2
horas.

Responsable: Area de Marketing

Ejecutor: Jefe de Marketing

PostVenta: Se consultara a través de Facebook sobre la satisfaccion del cliente

después de efectuada la compra del producto.

o

o

o

Objetivo: Asegurar que el cliente se sienta satisfecho con el producto.
Responsable: Area de Marketing
Ejecutor: Jefe de Marketing

Procesos de Soporte

Obijetivo: Brindar soporte en la ejecucion de los planes de la empresa

Responsable: Jefe de Contabilidad y Finanzas

Administracion y Finanzas: El proceso incluira las siguientes actividades:
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o Tramites notariales y registrales para constituir la empresa
o Gestionar los certificados que se requieran
o Pago de proveedores y personal
o Busqueda de proveedores y alianzas estratégicas
o Implementacion del plan de recursos humanos
e Recursos Humanos: Los perfiles, modalidad de empleo, remuneracion y

funciones a realizar han sido definidas en el plan de recursos humanos.

6.2.3. Planeamiento de la produccién

Antes de iniciar la produccion, se buscaron proveedores de insumos (miel y acai), de
etiquetas y transporte. Se solicitaron las cotizaciones pertinentes y se compararon los
términos de compra de cada uno. Se eligieron a los proveedores que contaban con los
requisitos que necesitamos. Las herramientas para elaborar el producto, tales como
ollas y utensilios fueron compradas en Saga Falabella, pues tenia los precios mas

competitivos del mercado.

Produccién Febrero:

Produccién

Unidades 0 15 20 35

Fuente: Elaboracién Propia

6.2.4. Capacidad instalada y de atencion

Produccion Mes ARo
Capacidad
instalada 41,667 kg 500,000 kg
(productor)

Capacidad  de | 5 ypjdades por | 1,200 unidades
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Atencion hora

Al momento de solicitar las cotizaciones de la miel, se le consulté al proveedor cudl
es su capacidad de respuesta ante una solicitud de pedido. Por otro lado, la capacidad
de atencion de Mielai, fue obtenida mediante el calculo de que una persona trabaja

cinco dias a la semana durante 8 horas cada dia.

6.2.5. Presupuesto de operaciones del proyecto para los primeros 3 afos

2 (15%) 3 (30%)
Inventario 8,280 9,522 12,379
Equipos y
4.667.4 5,367.5 6,977,8

herramientas

Total 12,947.4 14,889.5 19,356.8

6.3. Plan de RRHH

6.3.1. Organigrama

Nuestra estructura organizacional es especializada por areas. Esta consta de 3 areas
base (Contabilidad y Finanzas, Comercializacién y Produccion), las cuales tienen a
cargo las principals actividades de la empresa (Gestién del dinero, la produccion de la
miel y la venta de esta). La primera area, se encarga de mantener en control el
desembolso de dinero y el registro de todas las transacciones de Mielai. Las tareas de
la empresa se han organizado de tal forma que cada area esta especializada en
funciones complemente distintas. El aarea de Comercializacion, esta destinada a
dirigir las estrategias de ventas de nuestro producto. Finalmente, el &rea de
produccidn se encarga de gestionar las compras de materia prima y los procesos de
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Gerencia

Contabilidad y Finanzas Comercializacion Produccion

produccidn. Estas tres areas base son controladas e informan directamente al gerente,

quien consolidara la informacidn que estas transmitan para dirigir la empresa.

6.3.2. Funciones principales de las areas y departamentos - Job Descriptions

Job description de Gerencia

DATOS PARTICULARES DEL PUESTO

Area ; Gerencia
Cargo : Gerente
Reporta a : -
. Pensamiento
Habilidades - . e .
critico/Liderazgo/Autocontrol/Planificacion/Direccion/Negociador
Coordina con : Contabilidad y Finanzas y Comercializacion

OBJETIVOS DEL CARGO

Dirigir eficientemente cada una de las areas encargadas, controlando, supervisando y trabajando en conjunto
para lograr las metas trazadas.

Duracio
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL PUESTO Frecuencia n (en

minutos
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10.

11.

12.

13.

14.

15.
16.

Realizar los actos de administracion y gestion

Organizar el régimen interno de la sociedad

Representar a la sociedad y apersonarse en su nombre y representacion
ante las autoridades judiciales, administrativas, laborales, municipales,
politicas y policiales.

Someter a consenso los proyectos y los estados financieros, los presupuestos de
la sociedad para cada afio, asi como los programas de trabajo y demas
actividades.

Delegar total o parcialmente las facultades que se le conceden en el
estatuto de la sociedad.

Ejecutar el Plan de Negocios aprobado y proponer modificaciones al mismo.
Preparar y ejecutar y proponer modificaciones al mismo.

Celebrar y firmar los contratos y obligaciones de la sociedad, dentro de

los criterios autorizados por el Estatuto.

Delegar su celebracion, desconcentrar la realizacion de las licitaciones o
concursos, contratar a personal que desempefie cargos de nivel directivo.
Disefar y ejecutar los planes de desarrollo, los planes de accion anual y

los programas de inversion, mantenimiento y gastos.

Dirigir las relaciones laborales, con la facultad para delegar funciones

en esa materia y ejercer la facultad nominadora dentro de la Sociedad,
teniendo en cuenta el nimero de personas que conforman la planta de
personal aprobado por el Directorio.

Determinar la inversion de fondos disponibles que no sean necesarios

para las operaciones inmediatas de la Sociedad.

Dirigir la contabilidad velando porque se cumplan las normas legales que
la regulan.

Constituir apoderados que representen a la Sociedad en actuaciones
judiciales, extrajudiciales y administrativas, fijarles honorarios y delegarles
atribuciones.

Rendir cuenta justificada de su gestion en los casos sefialados por la Ley.

Realizar todas las gestiones y trdmites necesarios para la formalizacion e

Diario

Diario

Diario

Diario

Diario

Diario

Semanal

Diario

Semanal

Diario

Anual

Diario

Semanal

Semestral

Mensual

Mensual

Semanal

60
360

180

180

30

30

60

60

30

30

240

120

900

360
60

300
180
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inscripcion en los Registros Publicos de los acuerdos.

17. Vender, arrendar, dar en uso, pignorar, hipotecar, otorgar fianzas y
otras garantias y, en general, efectuar toda clase de operaciones que
impliquen afectacion o disposicion de los bienes, muebles, inmuebles y
de los derechos, de la sociedad, incluyendo las concesiones de las que

ésta sea titular.

Semanal |300

Job description de Contabilidad y Finanzas

DESCRIPCION DE PUESTOS

DATOS PARTICULARES DEL PUESTO

Area CONTABILIDAD Y FINANZAS

Conocimiento y manejo de cuentas

Habilidades contables/ Andlisis financiero/ Anélisis de
ratios

Cargo Jefe de contabilidad y Finanzas

Reporta a Gerencia

Coordina con Comercializacion y Produccion

OBJETIVOS DEL CARGO

Apoyar a Gerencia a través de un constante compromiso y responsabilidad en la realizacion

de todas las tareas asignadas.

) SUBDIARI
Frecuencia/ | Dia de
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES CONTABLES ] _ 0]
Registro  |termino
CONCAR
1 FACTURACION — VENTAS
1)  Emitir facturas a clientes/deudores cuando -
(envio a destinatarios) ocurran
2)  verificacion de los correlativos en los o 05 de
Diario Excel
comprobantes de venta de todas las Cedes. cada mes
3)  Absolucion de consultas y solicitudes cuando
por parte de los clientes. ocurran
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FACTURACION ELECTRONICA
1)  Verificar las facturas rechazadas por

SUNAT diario 22
2)  Comunicarse con el jefe de tienda, cuando 29121
para la regularizacion de facturas rechazadas |  ocurran
3)  Generar el archivo consolidado de lunes, 08 d
e
ventas DIARIO por Sede, serie y tipo de miércoles,
) cada mes
documento. viernes
) o Cronogra
4)  Declarar el consolidado diario a
ma Excel
SUNAT.
SUNAT
5)  Asesoramiento a los jefes de tienda en | Cuando se 21/20
referencia a la facturacion electrénica requiera
6) Ingresar los comprobantes al registro Interface
de ventas Excel
CUENTAS POR COBRAR
1) Descargar el archivo de cuentas 01 de
_ Excel
pendientes por cobrar mensual cada mes
2)  Aplicacion de las notas de crédito de 10 de
) ) mensual 31
clientes en el sistema CONCAR. cada mes
3)  Recibir extractos bancarios y otros
documentos.
4) Registro de Ingreso de Efectivo a
Bancos de cuadres de caja en los diferentes 034
e
fondos bancarios y los cuales deben ser interdiario 21
- cada mes
clasificados, contar con el acervo
documentario.
5) Registro y andlisis de los depdsitos de ) o 04 de
_ _ interdiario 21
los clientes al sistema. cada mes
6) Verificar e ingresar el comprobante. De cuando 02 de 31
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retencion. ocurran | cada mes
7) Reporte de comprobantes de retencion 08 de
mensual Excel
mensual. cada mes
8) Cancelacion y analisis de la cuenta 12 o1
(16,500 comprobantes)
9) Conciliar los saldos de cuentas por 184
e
cobrar entre el sistema CONCAR y el
) cada mes
sistema de FACTURACION.
Excel
REVISION DE ESTADOS DE CUENTA
e s 13 de
1) Verificacion de las cobranzas mensual Excel
cada mes
2) Ingreso de los estados de cuenta al 10 de
] SEMANAL 11
sistema cada mes
3) Ingreso a la cuenta corriente de 12 de
. 31/21
operaciones cada mes
4) Verificacion y andlisis de lo estados de 18 de
31/21
cuenta cada mes
. 18 de
5) Cancelacion de los DT-POS 31
cada mes
6) Recepcionar, analizar y solucionar 13 de a1
reclamos de clientes cada mes
o CUANDO 19 de
7) Analisis de la cuenta 16
OCURRAN [ cada mes
8) Generar un reporte de los gastos por POS, 15 de
) mensual Excel
por sede y tipo de POS. cada mes
OTRAS PROVIONES
) Cuando se
Efectuar el compromiso y Devengado )
amerite

Coordinar y verificar periédicamente, el
mantenimiento actualizado del archivo de

los documentos fuentes de sustentacion de la
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utilizacion de los fondos.

Informar mensualmente sobre las

*  rendiciones pendientes, de acuerdo a las
normas y directivas vigentes.
Mantener actualizado el registro de

*  retenciones por los agentes retenedores
(CLIENTES)

* Emitir un informe de auditoria
Cumplir otras funciones que le asigne el jefe
del rea Contable en el area de su

competencia

Frecuencia Duracion
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES FINANCIERAS )
(en minutos)
1. Recepcion del efectivo diario Diario 1h.30 min
2. Elaboro reporte general cuadres de caja Diario 20min
3. Realizo la compra de ddlares via transferencia y pagos del dia. Diario .
45min aprox.
4. Archivo y clasificacion de facturas entregadas por el area de Semanal
Contabilidad para su respectivo canje y pago. interdiario 35min
5. Revisoy cotejo reportes de canje (facturas) con el fisico y fechas de semanal 1h.30min
vencimiento. quincenal
., ) - . . 15min
6. Se llega a un acuerdo con la programacion el area de credito interdiario
(proveedores) para que nos extienda el plazo. Diario 15min
7. Se envia informacion para reportar sobre faltantes y sobrantes de oh
caja. Diario
8. Apoyo con la recaudacion de dinero diaria de caja para evitar Diario 25min
demasiado efectivo en caja. Diario 45min
9. Reviso y autorizo depésito de clientes provincia y lima para su )
: . ) 1h.30min
cancelacion en sistema. Quincenal
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10. Se revisa caja chica cotejando la documentacion y gastos. Diario 30min
11. Chequeo y clasifico que las 6rdenes de pago estén correctamente mensual 15min

elaboradas conceptos y montos. mensual
12. Registro y envio las érdenes de pago, segin monto establecido Diario 30min
13. Recibo y codifico manualmente las drdenes de pago, segun lista de 25min

conceptos o motivos de pago. quincenal
14. Informar irregularidades detectadas en los procesos semanal 3N
15. Elaboro formatos, oficios y otros documentos requeridos en la 15min

empresa
16. Mantiene en orden equipo Y sitio de trabajo, reportando cualquier quincenal

anomalia. 20 min
17. Manejo caja chica para movilidades y otros gastos menores el cual se

reporta cada 15 dias.
18. Se realiza pago de facturas en efectivo proveedores
19. Se envia a gerencia las facturas y recibos servicios que se pagan por

transferencia (banca por internet). Se coloca nimero de cuenta en la

factura de pago, para realizar la transferencia. Realizo visitas a

tiendas para conocer de cerca el trabajo que realiza el area de cajay

jefe/Asistente.
20. Realizo compras de utiles de oficina, aseo, medicinas para botiquin y

otros.

Job description de Comercializacion
DATOS PARTICULARES DEL PUESTO
Area : COMERCIALIZACION
Cargo : JEFE COMERCIAL
Reporta a : GERENCIA
Conocimiento en estrategias de ventas/Marketing/Tacticas de
Habilidades ]
precios/Costeo
Coordina con : Contabilidad y Finanzas y Produccion
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OBJETIVOS DEL CARGO

Gestionar funciones comerciales estrechos con demas areas para llevar a cabo labores internas que se

manejaran dentro de la empresa. Asimismo, llevar acabo los sugeridos de cuota de venta.

Duraci6
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL PUESTO Frecuencl n (en
a minutos
)
FUNCIONES:

18. Responsable de coordinar directamente con gerencia temas relacionados al area o0 o0
comercial. o0 0

19. Responsable de establecer cambios de precios. 0 ©
20. Responsable de negociar precio para las campafias. 0 0
21. Responsable de supervisar las funciones de marketing. 0 0
22. Responsable de ver la mejor cotizacion para los materiales de marketing. 0 0
23. Elaboracion de los sugeridos de cuotas de venta. 0 0
24. Analizar las ventas y stock. 0 o0
25. Realizar el seguimiento a las reposiciones a tiempo para evitar quiebre de stock. o0 o0
26. Atender a los proveedores en el horario establecido. 0 0
27. Desarrollar ideas de nuevos productos en coordinacion con los proveedores. o0 0
28. Visitar y evaluar precios/productos de la competencia. 0 0
29. Analizar la rotacion de la mercaderia. 0 ©
30. Informar los cambios de precios y nuevas promociones/liquidaciones. o0 0
31. Coordinacion de los despachos. 0 ©
32. Negociacion de precio por volumen. 0 0

33.

Verificar y actualizar costos.

Job description de Production

DATOS PARTICULARES DEL PUESTO

Area : Produccion
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Cargo : Jefe de produccion

Reporta a : Gerencia
N Gestion de inventarios/Administracion de procesos/Administracion de
Habilidades
recursos
Coordina con ; Contabilidad y Finanzas y Comercializacion

OBJETIVOS DEL CARGO

Mantener los stocks reales en tiendas, mediante la realizacion y toma de inventarios ciclicos.

Duracio
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL PUESTO Frecuencia n (en
minutos
)
1. Enviar solicitud para la compra de materia prima Diario 60
2. Supervisar €l envi6 de la materia prima Diario 360
3. Almacenar correctamente la mercaderia. Diario 180
4. Negociar con proveedores de materia prima Diario 180
5. Realizar la toma de inventario programado, realizando el conteo integro de la Diario |30
mercaderia. Diario 30
6. Revisar la mercaderia con diferencia después del reconteo, con la finalidad de Semanal |60
encontrar las posibles causas de dichas diferencias. Diario 60
7. Revisar guias, transferencias con el fin de detectar posibles diferencias por mal
registro de ingreso documentos. Semanal |30
8. Verificar e informar sobre la mercaderia dafiada encontrada en los procesos de 30
inventario. Diario 240
9. Realizar y presentar el informe final correspondiente al inventario realizado.
10. Verificar y proceder a retirar la mercaderia no apta para la venta mediante la Anual 120
transaccion de merma. Diario 900
11. Realizar la actualizacion del inventario. Semanal |360
12. Levantar anualmente la informacion del inventario fisico de Activos.
13. Proceder con el archivado del informe (Legajo) asi como la realizacion de las
firmas correspondientes lo que da como aceptado el inventario en tienda. Semestral |60
14. Enviar el informe mediante correo a todas las areas correspondientes sobre el Mensual | 300
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resultado del inventario realizado.
15. Realizar la revision de forma aleatoria de mercaderia segun lo crea

conveniente.

6.3.3. Presupuesto de Recursos Humanos de los primeros 3 afios

Para realizar el presupuesto del capital humano, se realiz6 un calculo del desembolso
anual de pago en planilla. Segun lo acordado inicialmente, para el primer afio, solo se
realizara el pago de planilla para el area de Contabilidad y Finanzas con una valor

Jornada laboral

DIARIO HORA /H

SUELDO BASICO R Xoo] i 50 /4667 [ 8 S/ 5.83
HORAS ADIC.
s/ 583|x |s/ 1.25 | s/ 7.29 |x 0 -
s/ 583|x |s/ 1.35 | S/ 7.88 |X 0 -
TOTAL -
H/ EXTRA D. -

DIARIO 46.67

[ 4667
DIARIO CON H/EXT - X 26 -

DIARIO NORMAL 46.67 X 30 1,400.00

1,400.00

inicial de s/.850. Las demas areas no recibiran ningun tipo de ingreso. Asimismo, para
el segundo afio, cada una de las tres areas funcionales recibira el pago completo de
s/.850 para estandarizar los sueldos. Para el tercer afio, estar en una situacion
financiera mas soélida, se contratara una persona para el area de Contabilidad y
Finanzas. Uno de los miembros actuales, pasara a ser Gerente y los sueldos subiran a

ser de s/.2500 para areas funcionales y s/. 3000 para el Gerente.
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Célculo de desembolso por planilla para el gerente:

SUELDO MENSUAL
SUELDO MENSUAL S/ 1,400.00
HORAS EXTRA S/ -

ASIGNACIONFAM S/ -
Sueldo base | s/1,400.00

BENEFICIOS SOCIALES

VACACIONES s/ 116.67

GRATIFICACIONES S/ 254.33

TS s/ 137.86

Totales [ s/ s0s.86
CARGA SOCIAL

ESSALUD s/ 136.50

ONP -s/ 182.00 ]

Desenbolso neto S/2,045.36
Sueldo neto S/ 1,863.36

Célculo del desembolso de planilla para las areas funcionales:

Jornada laboral

DIARIO HORA /H

V] lel: 7.\ [elol 1,200.00| / 30 S/40.00 / 8 S/ 5.00
HORAS ADIC.
S/ 5.00 (X S/ 1.25 | S/ 6.25 |X 0 -
S/ 5.00 [X S/ 1.35] S/ 6.75 |X 0 -
TOTAL -
H/ EXTRA D. -

DIARIO 40.00

40.00
DIARIO CON H/EXT - X 26 -

DIARIO NORMAL 40.00 X 30 1,200.00




SUELDO MENSUAL
SUELDO MENSUAL  S/1,200.00
HORAS EXTRA s/ -
ASIGNACIONFAM S/ -
Sueldo base | s/1,200.00
BENEFICIOS SOCIALES
VACACIONES s/ 100.00
GRATIFICACIONES S/ 218.00
TS s/ 118.17
Totales [ s/ 436.17

CARGA SOCIAL
ESSALUD s/ 117.00
ONP -s/ 156.00 |
Desenbolso neto S/1,753.17
Sueldo neto S/1,597.17

Como se observa, para el afio 1, solo se pagara el sueldo de un miembro, siendo el
desembolso mensual de s/.1241.83 para el primer afio. Para el afio siguiente, los
sueldos se estabilizaran para las demas areas funcionales. Por lo que el desembolso
mensual serd de s/.3725.49 mensual. Finalmente, para el tercer afio, los sueldos
incrementaran por la solidez financiera. El desembolso de las areas funcionales sera
de s/.3652.43 por puesto y para el pago del gerente, se desembolsara s/.4382.92
mensual. A continuacién, se mostrara el desembolso anual por cada afio

Personal seglin organigrama corto plazo - Afio 1

Remuneracién Porcentaje de pago >
Personal / Cargo Total - Aio1  Pago al 100%
por persona 4 5 6 7
1|Jefe de Contabilidad y Finanzas S/.1,241.83 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 S/.14,901.96 14901.96
2|Jefe de Marketing y Comercializacion S/.1,241.83 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 S/.0.00 14901.96
3|Jefe de Produccién S/.1,241.83 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 S/.0.00 14901.96

TOTAL MENSUAL S/.1,241.83 §/.1,241.83 §/.1,241.83 S/.1,241.83 S/.1,241.83 S/.1,241.83 S/.1,241.83 5/.1,241.83 §/.1,241.83 S/.1,241.83 S/.1,241.83 S/.1,241.83 S/.14,901.96 S/. 44,705.88

Personal seguin organigrama corto plazo - Afio 2

Remuneracion Porcentaje de pago

por persona 1 2 3 4 5 (3 7 8 9
Jefe de Contabilidad y Finanzas S/.1,241.83
Jefe de Marketing y Comercializacién S/.1,241.83 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 (59 1.0 1.0
S/.1,241.83

\| Personal / Cargo

N

Jefe de Produccion
TOTAL MENSUAL

S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49  S/.3,725.49



Personal seguin organigrama corto plazo - Afio 3

Remuneracion Porcentaje de pago

N Personal / Cargo
por persona 1 2 3 4 5 6 7 8 9

1[Jefe de Contabilidad y Finanzas S/.3,652.43 ]
2 [Jefe de Marketing y Comercializacion S/.3,652.43 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 ]
3 |Jefe de Produccién S/.3,652.43 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 ]
4|Gerente S/.4,382.92 ]

TOTAL MENSUAL S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.3,725.49 S/.

6.4. Plan de RSE

6.4.1. Analisis de grupo de interés

Alto
Poder

Bajo

=
—

Influencia Alto

70



6.4.2. Cronograma y rol de actividades de RSE

Encargado Obejtivos Afio 1 Afo
. Promover el cuidado de las colmenas en la extraccion de la miel para evitar la depredacion
Alejandro Marquez i - P P X
excesiva de abejas.
Jane Anderson Promover la formalizacion r:lela_relar:|r:n'fr:r:mtrar:tual entre apicultores y acopiadores gue "
aseguren su desarrollo economico y social.
Rodrigo Higinio Promover el buen uso de los envases para reducir el impacto ambiental X
Encargd tvibdis e Rbmra Mam  Abel [T lula Aigasta SipteminOcT:  navembng
Hedandra
Marquaziad) Contratar sspeckalsts an aploufurs v Ralizar cherkas di condsnBzaconcan 00 gadarss 50 AL 2 Pt a1 2 A2 a1 L2 22 a1l L2
Lang Anderson{f®)  |Abrirun el vh tebfanics coned spEufiorn pes bindarks asesoris. B Al iz ez Al v It Al I It} Al
Rodrign Higinkcli2) | Pramocionas &l usa Kspo meablke o mssti envase vis Facebook ] i 11 iz i A1 I i3 A1 nz i3
Alejandro Marquez Detalle

Promover el cuidado de las colmenas en la extraccion de la miel para evitar la depredacion

Objetivo excesiva de abejas.
Contratar especialista en apicultura y realizar charlas de concientizacion con acopiadores
Actividades SOCios.
Recursos Transporte ida y vuelva, alojamiento por 2 dias y separatas del tema.
Jane Anderson Detalle
Promover la formalizacion de |a relacion contractual entre apicultores y acopiadores que
Obijetivo aseguren su desarrollo economico y social.
Actividades Abrir un canal, via telefonica con el apicultor para brindarles asesoria.
Recursos Celular con linea corporativa y separatas.

Rodrigo Higinio

Detalle

Objetivo
Actividades
Recursos

Promover el buen uso de los envases para reducir el impacto ambiental.
Promocionar el uso responsable de nuestro envase via Facebook
Publicacion Con publicidad pagada.

6.4.3. Presupuesto de RSE de los 3 primeros afios

Para el calculo del presupuesto, se realiz6 la cotizacién de cada uno de los recursos

que se utilizara para las actividades de RSE.
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Encargado

Alejandro Marq|

Contratar especialista en apicultura y
realizar charlas de concientizacion con | S/. 74193 [S/. 139.75|S/. 100.00|S/. 74193 |S/. 139.75|S/. 100.00|S/. 74193|S/. 139.75|S/. 100.00 |S/. 74193 |S/.
acopiadores socios.

Actividades de Responsabilidad Social Corporativa por afio

Actividades ligadas a la estrategia

139.75

S/. 100.00

Jane Anderson

Abrir un canal, via telefonica con el
apicultor para brindarles asesoria.

/. 10000 S/. 74193|S/. 139.75|S/. 100.00|S/. 74193[S/. 139.75|S/. 100.00|S/. 74193 [S/. 139.75|S/. 100.00|S/.

741.93

S/ 13975 §/.3926.72

Celular con linea corporativa y
separatas.

Rodrigo Higu

S/ 13975|S/. 10000|S/. 74193 |S/. 13975|S/. 10000 |S/. 74193 |S/. 139.75|S/. 100.00|S/. 74193|S/. 139.75|S/.

S/.981.68  §/.981.68  S/.981.68 S/.981.68  5/.981.68 ~ S/.981.68  $/.981.68  S/.981.68  S/.981.68  S/.981.68

6.5. Plan de Marketing

6.5.1. Descripcidn de Estrategias de Producto

Desarrollo de la marca

Para realizar el siguiente desarrollo de la marca, estamos considerando distintos
canales. Nuestro principal canal y por el que comenzaremos a vender nuestro
producto de Miel de Acai es por internet puesto que en un comienzo al no tener
suficiente capital esto nos abarata costos. Asi mismo, como segundo canal estaremos
considerando la venta de nuestro producto en ferias naturistas a partir del segundo afio
por lo que a partir de dicho afio ya tendremos fluctuacion de ingresos que sustenten
estos gastos y esto serd de mucho apoyo para aumentar las ventas. Por Gltimo y como
tercer canal realizaremos nuestra propia tienda naturista a partir del 5to afio. Esto sera
de gran apoyo ya que no solo tendremos ingresos por ferias y por nuestra pagina web
sino que también mediante un lugar propio en el cual podremos realizar

mejoramientos del producto o inclusive sacar nuevos sabores.
Caracteristicas tangibles e intangibles

Para que nuestro producto sea valorado por el cliente, tiene que tener una
presentacion “organica” y simple que es a lo que Mielai como grupo apunta. Asi
mismo, este producto al ser a base de miel tiene resistencia ante cualquier tipo de
ambiente y no tiene fecha de caducidad, ya que tiene propiedades que eliminan
microbios de su composicion. Asimismo, esta particularidad no se pierde si es que se

combina con algun otro contenido por lo que se puede agregar cualquier insumo para
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su combinacion. Con el paso del tiempo se puede volver pastosa, pero puede volver a

su estado natural por medio de bafio maria.

En cuanto al color, este es morado oscuro por el acai, el sabor varia por él. En base a
su funcionalidad, este puede ser utilizado como una alternativa saludable y deliciosa

de acompariar nuestros alimentos y bebidas.
Presentacion

En Relacion a la presentacion, este va a ser en un envase de vidrio con una capacidad
de 350 gr. Este no mantiene ninguna interaccion quimica con su contenido y puede
almacenar cualquier producto hasta que caduque. No permite el ingreso de oxigeno o
gases por lo que no altera el sabor ni su color. Asimismo, esto hace que los materiales

tengan plazos de validez superiores. Sobre el disefio, este cuenta con un sticker con el

Mielai

Miel de acai

logo de la marca en el centro del envase. Esta fue disefiada en base a un estilo de letra
rustico de fuente blanca y con el fondo de la fruta para la facil identificacion del
contenido. Ademas, cuenta con una cuerda decorativa y otra alternativa del logo

impresa que le da al disefio una presentacion mas agradable.

Ciclo de vida en el mercado
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CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

4 INTRODUCTION CRECIMIENTD MADUREZ

VENTAS

P e oo e-----

. DECLIVE
]

TIEMPO

A 4

Actualmente el producto se encuentra en etapa de “Introduccion”. En esta situacion,

es normal un volumen de venta bajo, pero con un crecimiento considerable. Esto se

debe a que recién el producto ha ingresado al mercado y las personas la consumen de

mayor forma pues es algo novedoso. Lo mé&s conveniente es realizar estrategias de

posicionamiento. Para esto es sumamente importante enfocarnos en que la inversién

de la publicidad sea prioritaria. En nuestro caso, ya que nuestro canal principal es un

fan page de Facebook, la mejor estrategia es promocionar nuestro producto en

publicaciones pagadas.

Matriz ansoff

Penetracion de Mercado

- Publicaciones segmentadas y
pagadas via Facebook.

- Sorteo de productos

- Creacion de contenido atractivo e
interesante para nuestro segmento.

clientes

- Interaccion con

interesados en el producto.

Desarrollo de Producto

- Maodificacion del envase y disefio.

- Nuevas férmulas con otros
sabores.
- Creacién de nuevos tamarfios y

presentaciones.

Desarrollo de Mercado

- Generar nuevas gamas de

Diversificacion

- Enfocar el uso del producto para
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producto, con mayor calidad. uso deportivo por las propiedades
- Extension de ventas a provincia del acai.
- Apertura de tiendas y

participacion en ferias.

Complementando la matriz ansoff, se tiene que llevar a cabo una estrategia de
diversificacion del producto. Una vez posicionados en el mercado local, realizar
nuevos productos a base de miel sin dejar de lado nuestros inicios. Es decir, asi como
tenemos la miel de acai, vender la miel de naranja, miel de mora, entre otras frutas.
Asimismo, darle un nuevo enfoque, solo a salud, sino también como un producto para

uso deportivo.

6.5.2. Descripcion de Estrategias de fijacion de Precio y determinacién del precio

de venta

a. Investigacion y evaluacion

Primero se investigé y evalué sobre los precios de nuestra competencia directa e
indirecta. Para esto se buscé producto similar en Plaza Vea y Wong. Cabe resaltar que
estos supermercados también estan dirigidos a nuestro segmento. Asimismo, estos
varian en el tamafio aproximado a 350 gr. A partir de estas, podremos sacar un

promedio que nos servira de referencia para la aplicacion del precio.
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Miel de abeja LA REYNA OXAPAMPA Frasco 300Gr
LA REYNA DE OXAPAMPA

PRECIO: ;1379

Miel de Abeja Wong Frasco 600 g

Wong | Cédigo de producto: 153541

(0)

Online 5/23.90

=

Miel con Propéleos Colmenares San José Frasco
120 ml

Miel de abeja BELL'S Miel de abeja natural Frasco
300Gr

BELL'S sku: 992879 o

PRECIO: 5,101

@ Q b =

Miel con Polen Reyna de Oxapampa Frasco 500 g
La Reyna de Oxapampa | Codigo de producto: 4778

)

Online 5/24.70

QB = @

Colmenares San José | Codigo de producto: 30853

Online 5/21.70

Miel de abeja LA REYNA OXAPAMPA Frasco 600Gr
LA REYNA DE OXAPAMPA siu:ssvo [l D

PRECIO: 5, 2299

Q b

Miel de Maple Organica Nokomis Jarrita 250 ml
Nokomis | Cddigo de producto: 533033

(0)

Online S/49.1°

alc]=

Miel de Maple Organica Nokomis Frasco 250 ml

Nokomis | Cédigo de producto: 533032

(0)

-

Online 5/49.10

Luego de investigar sobre los precios de los distintos tipos de miel en el mercado
local, se determind un precio promedio de s/. 26.93. Este precio, si bien es referencial,

no es tan buena pues varian en calidad y tamafio en su presentacion.
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b. Analisis de costos

Al realizar la estructura de costo, tenemos un valor de s/.15.80 por cada envase de
nuestra miel. Inicialmente, nuestro costo es un poco elevado, por lo que las compras
fueron hechas para una cantidad baja de produccion. Ademas, el empaquetado serad

realizado en Lima.

Costo de Produccion:

Produccién (kg.

Anual {Kig.j:
Cantidad de envases 1561

Costo
Cantidad Costo|  Costo(
os Y Proces: Cant.Kg . Unid Sl)xkg SL)xgr Total (51.)

g 15,00 0,015 B 185
Acal 78,05 a0 ar 50,00 10,060 4 683
Total Insumos 12 B78

Precio = Precio
{81} Unit. (8L} Total

Envase 350 gr 1 561 Umnid. 2,20 3 434,20
Etiquetado v ratu| 1 561 Unid. 0,35 B4E,35
otal Envase y Etiquetado 3 980,55
Transporte
Precio tidad Precio
(81.) Unit. Ca Total (81.)
|Envio a domiclio] 3,00 | 1561.00 | 468300
Total Transporte 4 BB3,00
Insumas 12 B7E
Envase 3881

Transporie 4 G583
Costo

Producecion

Total (81.) 21 542

Costo
Produccion  5/.13,80
Unid

A medida que se compren insumos en mayores cantidades, el costo se reducird por
economias de escala. Asimismo, por el desarrollo de eficiencia en las compras y el

manejo de recursos.
c. Determinacién del margen deseado

Posterior a la estructura de costo, se determin6 un 13% de margen de ganancia bruto.
En su mayoria, este se debe a que nuestro producto no cuenta con registro sanitario,
por lo que es considerado de una elaboracion mas rustica. Ademas, Mielai no cuenta

77



con ninguna certificacion de calidad u organica a comparacion con la competencia.
Por otro lado, el precio es inicial sumamente competitivo. Por lo que nos ayudara a
penetrar rapidamente el mercado. Asimismo, en resultados de entrevistas hechas con
nuestro prototipo, las personas manifestaron que el precio por el que comprarian

nuestro producto seria a partir de s/.18 por lo que esta dentro de nuestra perspectiva.

d. Validacion del precio

Finalmente, el precio se valido a través de nuestro principal canal de venta, Facebook
y a través de entrevistas a usuarios. Utilizando esta herramienta, se pudo tener
contacto directo con los clientes por chat y clientes potenciales. Inicialmente, los
clientes solicitaban informacion sobre el precio, tamafio y la forma de entrega. Por el
nivel de ventas inicial, se pudo determinar que s/. 18 fue un precio sumamente

aceptado para un producto que no cuenta con registro sanitario.

6.5.3. Descripcion de Estrategias de Plaza

La estrategia de plaza es de suma importancia y consiste en que seleccionemos como
empresa una serie de puntos de venta donde se ofrecera nuestro producto. Es por ello

que tocaremos los siguientes puntos:

Canal Online

Fidelizacion
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En un comienzo tras analizar el mercado, se realizara esta estructura de ciclo de vida
para nuestro producto. Como se puede apreciar, el nivel 0 que es cuando un posible
cliente carece de motivacion de compra. Es por este motivo que nosotros mediante
nuestra pagina de facebook hemos venido identificando a estas personas las cuales les
han dado like a nuestra pagina de facebook sin habernos contactado; sin embargo,
nosotros fuimos quien hicimos el primer contacto. Este fue el caso de Olga Paredes

que su chat se puede apreciar en la imagen.

O Olga Paredes +/ Marcar como listo
No asianada

Buenos dias Olga, el precio de nuestra miel es de 18 soles y la enirega es delivery ¢

A

Sabias que Agai es el inico fruto con omega 97 Endulza tus alimentos de una forma
mas saludable y deliciosa a un siper precio! Prueba la nueva Miel de Agai!! @

Info

. Ok graciascuando la envian por favor

Hola, nos podrias enviar tu direccion y el horario de entrega de tu preferencia para hacer el envio? Etiq
El pago es confra entregal

ok Los Venados Nro 144 Matellini- Chorrillos pasando plaza lima Sur paradero inicial del Metropolitano
alaizda hasta guardia peruana decir al vigilante que viene donde la sra Torres llega a gdia peruana a
. la izda llega al gimnasio continia ahi esta el portero llamar previo al 4670194 gracias Tus

Posteriormente tenemos el nivel 1 que es la necesidad identificada en nuestros
clientes la cual se da cuando el cliente identifica un problema que quiere resolver.
Como grupo nos percatamos de esto antes de comenzar a realizar nuestro producto es
por ello que le brindamos esto a nuestro cliente. Como nivel 2 tenemos la parte del
estudio de las soluciones en la cual las personas comienzan a identificar las soluciones
y entre ellas vamos introduciendo nuestro producto sin que conozcan nuestra
propuesta. Esto se di0 mediante encuestas piloto y degustaciones a personas. En el
nivel 3 tenemos el siguiente paso ge es estudiar nuestra solucion pero ya la persona ha
accedido a nuestra propuesta y estd evaluando nuestro producto entre todas las

opciones del mercado. Esto se dio mediante unas pruebas en la cual salimos con

79



nuestro producto ensefiandoles a las personas todos los beneficios de nuestro producto
al igual que nuestra propuesta obteniendo una respuesta buena por parte de estas
personas. Posteriormente tenemos el nivel 4 en el cual elegimos la mejor propuesta y
hacemos que el cliente se convenza que es la mejor de mercado. Finalmente tenemos
la fase de compra en la cual para realizar unas ventas fuera de nuestro circulo de
amistad, estuvimos afuera del centro comercial la rambla vendiendo. Por ultimo
tenemos la etapa de fidelizacion en donde el cliente que ya nos compro, lo

fidelizamos para que nos siga realizando compras.

Matriz ansoff Canal Online

Penetracién de Mercado Desarrollo de Producto

- Publicaciones segmentadas y - Modificacion del envase y disefio.

pagadas via Facebook. ]
- Nuevas formulas con otros

- Sorteo de productos sabores.

- Creacion de contenido atractivo e - Creacién de nuevos tamafios y
interesante para nuestro segmento. presentaciones.

- Interaccion con clientes

interesados en el producto.

Desarrollo de Mercado Diversificacion
- Desarrollar el portafafolio - Desarrollar nuevos productos a
base de acai.

- Ventas en provincias

- Apertura de tiendas y

participacion en ferias.
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Complementando la matriz ansoff, se tiene que llevar a cabo una estrategias de
diversificacion del producto. Una vez posicionados en el mercado local, realizar
nuevos productos a base de miel sin dejar de lado nuestros inicios. Es decir, asi como
tenemos la miel de acai, vender la miel de naranja, miel de mora, entre otras frutas.
Asimismo, darle un nuevo enfoque, solo solo a salud, sino también como un producto

para uso deportivo.

En base al canal online, realizaremos como objetivo principal la oferta de nuestros
productos via internet en un comienzo, puesto que por este medio, podremos
ponernos en contacto con nuestros potenciales clientes, lograremos encontrar nuestro
segmento principal y ademas lograremos realizar ventas sin costos de alquiler de

locales.

6.5.4. Descripcion de Estrategias de Promocion

6.5.4.1. Estrategias y actividades de promocion off line

Posteriormente, en cuanto al canal offline, la estrategia de plaza seran las ferias

naturistas para luego llegar a tener nuestra propia tienda organica.

Para llegar a nuestro cliente tenemos distintos medios los cuales serén detallados a
continuacion. Lo principal y mas valioso es nuestra pagina de facebook por donde
tendremos en un comienzo la mayor cantidad de interaccion con el cliente. Desde ese
medio podran hacernos pedidos. La entrega podra ser via delivery, contra entrega (en
un punto de Lima). El delivery serd mediante glovo o delivery particular hasta la
puerta de la casa del cliente. Por otro lado, estaremos en las ferias naturistas que se
realizan todas las semanas en distintos puntos de Lima para poder abarcar un mayor

mercado.
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Publicaciones

Mielai L. o 8-

Inicio
Publicaciones
Opiniones

videos

Administrar promociones

Informacién

Asi mismo, como siguientes pasos a seguir, tenemos que a partir del segundo afio para
incrementar nuestra plaza y nuestras ventas, lograremos entrar a las ferias naturistas
con un puesto en un comienzo en una para posteriormente ir ampliando. Asi mismo, a
partir del quinto afio, seré crucial para nosotros como equipo tener el capital necesario

y ademas credibilidad crediticia para poder abrir nuestra primera tienda organica /
naturista.
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Matriz ansoff Canal Offline

Penetracion de Mercado

Ampliar la base geogréfica de

potenciales compradores

Acceder a nuevos targets 0 a

nuevos segmentos

Desarrollar la  presencia en
mercados en los que ya estaba

presente de forma offline

Desarrollo de Producto

Desarrollar nuevos productos
Ampliar modelos de pago

Centrar la oferta en nichos mucho

mas especificos

Ampliar y diferenciar la oferta
existente en el canal online

basandonos en el canal offline

Desarrollo de Mercado

Nuestro producto principal sera
llevado a mas lugares de Lima y
posteriormente  desarrollar los
mercados locales como otros
departamentos del Per( y por qué
no llegar a nuevos mercados

internacionales

Diversificacion

Generar un mayor valor afiadido a

la oferta existente

Generar una oferta nueva

Esta matriz ansoff estd basada en nuestro canal offline, es decir, estard basada en

nuestro segundo afio puesto que aqui ya estaremos en las tiendas naturistas. Es por

este motivo que aqui aplicaremos distintos proyectos que nos lleven hacia nuevos

horizontes. Es por ello que en un comienzo en la parte de la penetracion de mercado,

tenemos como objetivo principal el desarrollo de la presencia en mercados en los que

ya estamos presentes de la forma offline, es decir tener una mayor clientela. En
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cuanto al cuadrante del desarrollo de producto, como objetivo principal es ampliar y
diferenciar la oferta existente en el canal online basandonos en el canal offline; esto
hace relacion a que tendriamos que desarrollar nuevos productos es decir miel de
ardndanos, o miel de frambuesas, entre otras. En cuanto al cuadrante de desarrollo de
mercado como objetivo principal es que nuestro producto en un comienzo llegue a
todo el mercado local y posteriormente llegue a mercados internacionales.
Finalmente, en cuanto al cuadrante de diversificacion, la idea es generar un mayor

valor a la oferta existente y generar nuevas ofertas.

En relacion a las promociones off line, al momento de estar en las ferias, realizaremos
marketing BTL en el cual pondremos a degustar a las personas nuestro producto para

impulsarlos a que lo compren.

6.5.4.2. Plan de Marketing Digital

a. Andlisis del target y de la situacién digital de la empresa y el entorno
Para el funcionamiento del plan de marketing, nos enfocamos en distintos target de
los que se puedan acceder a Facebook. El principal son los smartphones, esto es
debido a que es un target que la mayoria de personas llevar siempre en su bolsillo.
Asimismo, este dispositivo suele ser de uso personal, por lo que suele estar instalado
Facebook y es mas facil que las personas interactlan en redes sociales. Otro target
escogido son las laptops o computadoras. Estas tienen acceso a facebook via web o
por aplicativo. No es de uso tan comdn como los smartphones, pero es otro medio
desde donde se puede generar interaccion. Finalmente, las tablets son el ultimo target
que escogimos para que nuestra estrategia de marketing digital se realice. Estos
dispositivos se acoplan a los habitos y costumbres de nuestro segmento. Cada vez las
personas estan mas comunicadas, por lo que la publicidad por redes sociales es mas
eficiente. En nuestro caso, seran mediante publicaciones diarias con noticias sobre la

empresa, asi Como generar promociones.

Segun el diario Gestion, el Peru tiene al 55% de la poblacion usando Facebook. De
estos 17 millones, el 88% lo utiliza mayormente desde su celular. Asimismo,
diariamente, 11 millones de peruanos interactian en esta plataforma. Estos datos
confirman que esta red social es una herramienta sumamente util para los negocios y

ayudar con nuestra estrategia de marketing digital.
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b. Determinacion de Objetivos SMART
Al ser un producto nuevo, nuestro objetivo esta relacionado con el Brand y las ventas.

Para esto elaboramos nuestro objetivo anual.

Definicion de objetivos de Marketing

Dar a conocer mi marca e

1. Que quieres conseguir incrementar ventas

2. Que necesita tu audiencia Un producto mas saludable

3. Que necesitas para conseguir beneficios en

tu empresa Aumentar las ventas
4. Cuando quieres conseguir eso que necesitas | 2018
5. Qué medios tienes disponibles Facebook

6. Qué inversion destinados a Marketing s/. 100 mensual

Objetivo de Marketing

Aumentar ventas y seguidores via Facebook

Objetivo de Marketing en modelo S.M.A.R.T

Conseguir 10,000 seguidores y vender 300 envases de mi producto el primer semestre

del 2018 e incrementar ambos en 40% el segundo semestre.

c. Estrategias y tacticas digitales

Luego de tener nuestro objetivo, se determinan las siguientes estrategias y tacticas.
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Objetivo de Marketing en modelo SM.A.R.T

Conseguir 10,000 seguidores y vender 300 envases de mi producto el primer semestre
del 2018 e incrementar ambos en 40% el segundo semestre.

Estrategias: Crear un fan page, personalizado con nuestra marca en Facebook.
Tacticas: Crear una tienda virtual en la plataforma, crear publicaciones dando a

conocer nuestro producto y sus beneficios, Realizar sorteos para generar interaccion.

d. Determinacion de métricas KPI
Para poder medir el desempefio del fan page, se utilizaran distintos indicadores. El
primero es la variacion de las visitas de la pagina diariamente, asi como la variacion
porcentual del incremento de seguidores. Esto permitira saber el alcance que tienen
las publicaciones que se realicen. Otro indicador es el valor porcentual de la variacién
de la interaccion en de los seguidores con las publicaciones. Esto nos permitira
identificar qué tipos de contenido son de mayor aceptacion. Finalmente, el nimero de
conversiones por publicacion. Este indicador nos mostrara que tipo de publicacion

funciona mejor como canal de venta.
e. Acciones y control

Asegurar el correcto funcionamiento de nuestro canal de venta. Dicho canal de venta
serd una tienda virtual por medio de nuestro fan page en Facebook. Las personas
encargadas de gestionar la herramientas, somos los lideres del proyecto. Se realizara
publicaciones diarias para generar interaccion con los clientes. Se medira su

desempefio mediante la variacion porcentual de las conversiones por mes.

6.5.5. Presupuesto de Marketing del proyecto, para los primeros 3 afios

Para calcular el presupuesto destinado para el marketing del proyecto, se considerara
diferentes herramientas que seran utilizadas en los préximos afios. Se considera al fan
page como inversion principal. Se realizaran 4 publicaciones mensuales, con una
inversion de s/100 soles por publicacion. Asimismo, un vendedor que participara en

ferias, una vez al mes. Ademas, se realizardn encuestas mensuales con un valor de
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s/.20. Para afios siguientes, se alquilard un local para la venta. Este se cotiza en

s/.3500. Finalmente, se contratara un vendedor para la tienda con el sueldo de s/.850

mensual.
£ Promocionar publicacion Ayuda
R Detalle Presupuesto
1 # publicaciones/mes 4
S/100. Costo/pubicacion 100
25,957 - 68,433 2 Costo Mensual 400
Numero estimado de personas que veran tu publicacién
D'OmOC\Oﬂﬂda C D SID An I-I a | 481:":'
S Costo 3 afos 14400
@ Duracién
1dia
4 dias
7 dias
14 dias
@) Publicar este anuncio
> hasta
Gastaras S/3.57 por dia.
Detalle ICDSID Mensuallmsm Anual
Afio 1
Vendedor{Ferias) 5/, 505/ 600
Encuestas S/ 201 &/. 240 _ _
6.6. Plan Publicidad (Facebook) | 5/. a00|s/. agoo| Financiero
Afio 2
Vendedor{Ferias) S/, 5o | &5/ 600
6.6.1. Encuestas 5/. 201 5/. 240 | Identificaciény
. ., Publicidad (Facebook) | 5/. 00| 5. 4,800
Justificacion t 1 / de Ingresos y
Afio 3
Egresos Personal(tienda) 5/. 850 | s/. 10,200
Local 5/, 3,500 | 5/. 42,000
Vendedor{Ferias) S/ = T GO0
Encuestas s/, 20] 5/, 240
Publicidad (Facebook) | 5/. 400)1S/. 4,800
Total (3 afios) | 5/, 57,840
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Revisar Excel

6.6.2. Estado de Ganancias y Pérdidas

Revisar Excel

6.6.3. Inversion inicial y en los primeros 3 afios

Revisar Excel

6.6.4. Balance y flujo de efectivo de los primeros 3 afios

Revisar Excel

6.6.5. Indicadores Financieros

Revisar Excel

6.7. Plan de Financiamiento

6.7.1. Modelo de financiamiento propuesto

Revisar Excel

La inversion inicial se dara a través de un aporte de cada socio de 10,000 soles. No
obstante, el financiamiento para el afio 1 se dara a través del crowfunding y se buscara
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capital en crow funder e Indiegogo. Para poder participar, es necesario presentar un
elevator pitch y los estados financieros de la empresa. Ademas, de describir el

producto y mostrar videos, fotos y beneficios del mismo.

Para el segundo afo, se buscaran préstamos en instituciones bancarias.

6.7.2. Valorizacion del proyecto

6.8. Cronograma de puesta en marcha

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12 | Aoz | Aol | Afea | Anos

Participacién en ecoferias

Auspicio de eventos Una sola vez X X X X X X X x X x X X X X x X

Posiclor
5

Diversificar el producto |  Una sola vez x

Crear nuestra propla
tienda

Como se aprecia en el cronograma de puesta en marcha, el inicio de lanzamiento de
informacidén mediante facebook solo se realizara en el comienzo puesto que de esta
manera seremos conocidos a nivel local. Posteriormente se realizardn distintas
campafias de marketing digital mediante nuestra pagina de facebook en todos los
meses para que podamos llegar a méas personas con distintas promociones. Por otro
lado, se realizara lo que es la participacién en ecoferias 4 veces por mes, durante
todos los afios para poder incrementar nuestras ventas. Asi mismo, estaremos
auspiciando distintos eventos y nos posicionamos en los supermercados para poder de
esta manera diversificar nuestro producto y finalmente de ser el caso, crearemos

nuestra propia tienda.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En conclusion, la realizacion de los distintos estudios han sido un punto
importante y de mucha utilidad para la empresa Mielai, ya que de esta manera
se lograron obtener datos, perspectivas, y recomendaciones distintas para la
mejora de nuestro producto y de las necesidades que tienen los consumidores
potenciales del producto. Ademas, se identifico al mercado potencial al que se
quiere dirigir el lanzamiento y los medios para llevar a cabo las distintas

campanas que fueron detalladas.

Como cambios a realizar, hemos encontrado que para que nuestro producto no
sea copiado, tenemos que tener una patente desde el momento cero, ya que,
este es un producto el cual es muy facil de copiar puesto que solamente se
mezclan dos productos que son la miel y el acai.

Se puede concluir que la competencia de la miel de acai es una competencia
media — fuerte debido a que las distintas empresas ya estan posicionadas en el
rubro y son marcas de renombre. Para llevar a cabo el lanzamiento de la miel
de acai, se deberan realzar las ventajas que se obtuvieron dentro de los
estudios (buen sabor, color, olor, entre otras) para estar al nivel de la

competencia.

Para el lanzamiento de la marca Mielai con su producto Miel de Acai, se
pensé en una opcidn de endulzantes naturales que no sean los que usualmente
se consumen como ‘“Sugarfor”, “Stevia”, “splenda” puesto que estos son
nocivos para la salud y el consumidor no tiene conocimiento de esto. Asi
mismo, se pensd en este producto por todas las caracteristicas positivas que
pueden hacer que el publico acepte de manera favorable la miel de acali,
debido a que el estudio arrojo que este producto contiene altos contenidos
proteicos, omega 6, omega 9 y excelentes probioticos que ayudan a bajar el

colesterol.
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e Como recomendacion, se tendra en cuenta posicionar a grupos focales en el
mercado de la miel con la finalidad de que en ellos se encuentren y se midan
las variables que son vitales para que el cliente pueda aceptar el producto.
Gracias a esto, se logrard observar que los participantes de cada grupo focal
lograrén recopilar opiniones y sentimientos generados por nuestro producto.

De esta manera lograremos generar cambios buenos para futuras mejoras.

e Como una siguiente recomendacion, luego de lanzar nuestro producto, se
podra realizar estudios para ver si las mezclas de otras frutas como por
ejemplo los arandanos, las moras, las frambuesas estan listos para ser lanzados

al mercado.

e En estos momentos en el Perd sobre todo en Lima, se esté viviendo una fiebre
por el consumo de productos naturales por lo que es de suma importancia que
nosotros como empresa hayamos realizado una investigacion profunda del
producto. Esto es algo que se podria cambiar. Puesto que al no tener el tiempo
suficiente, no hemos podido lograr ver un cambio o sacar un patron de cambio

mediante las publicaciones en nuestra pagina de Facebook.
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9. ANEXOS

Anexo 1: Video de Entrevistas

https://youtu.be/QHi3Bu8UCIY
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o https://www.youtube.com/watch?v=XWgBRU8SSNNE

e https://www.youtube.com/watch?v=5X2F6SMGib8

o https://www.youtube.com/watch?v=kolaHdSvI0U

e https://www.youtube.com/watch?v=vbV0fZpC8agk

e https://www.youtube.com/watch?v=GVbnmSOZsFqg

o https://www.youtube.com/watch?v=j QVN3nNc3U

e https://www.youtube.com/watch?v=2Zvqgt0ZnCB8§

e https://www.youtube.com/watch?v=P6bDmFBPHIs
e https://www.youtube.com/watch?v=A02EYNJtmjo

o https://www.youtube.com/watch?v=fKByfDHEbnY
o https://www.youtube.com/watch?v=EeX6BBoFMGg
e https://www.youtube.com/watch?v=w7kc7Q14CxQ

Anexo 2: Venta por Facebook
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https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3D2Zvgt0ZnCB8&h=ATNpQOmGsYTRkD3jaTs_b60R3ZBrxjc_UcOfMBe-Sot7S2hUIQP3wjEW6H_6of1zK-kPJ6oyI-pcBd4FDUn8Hd2L9cYY1bT_FBADLXMGhtY3pgDt8RHmCoSJ0sIS2Vzy5-DLkjknEMJlsqra_Lk

Borja
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AnNexo 4:

Venta en
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San Isidro







Anexo 5: Flujograma

Analiza la cotizacién

sifica ka solucién

respues

U




del Proceso de Compras

Anexo 6: Flujograma del Proceso de Produccién

Se combina la miel y
la pulpa de acai en Se mezcla durante
bafio maria (por cada feed durante 10 min en
6gr de miel se agrega fuego bajo
1 gr de acai)

Una vez obtenida la
mezcla se deja
enfriar y se vierte en
el envase

Se procede a colocar Se obtiene el
el etiquetado producto final
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Anexo 7: Flujograma del Proceso de Atencion al Cliente

Proceso: Atencidn al Cliente - Pedidos

Area de Comercializacién Repartidor Cliente

Inicio

Recepciona ol padido Recibe la solicitud de envio

a través de Facebook ¢ Pedido

conformo?

Recibe ol
producto
Recoge el producto

Verifica si los datos del
cliente estdn completos

Llewa el producto al destino final

Presenta

reclamo

Verifica el pago del
producto

Prapara y programa el
pedido

Realiza la descarga de
stock

Solicita un Chazki

100




