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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion, tiene como objetivo el impulsar el comercio interno
de alimentos de origen organico, cultivados por pequefios agricultores del pais que no
cuentan con una llegada a su publico objetivo y por ende no pueden impulsar sus ventas.
Asi mismo, buscamos brindarles a nuestros consumidores, productos de la mas alta
calidad con el fin de satisfacer sus demandas y cumplir con sus expectativas. Bajo esta
primicia, fue que desarrollamos una plataforma web con el fin de comercializar nuestros
productos de origen organico y ademads, con el fin de formar parte de la vida de nuestros
usuarios, nos basamos en un plan de suscripcion en donde nuestros clientes podran

seleccionar cada cuanto tiempo desean recibir uno/s de nuestros packs.

Con relacidn a la sustentacion del presente proyecto, iniciamos definiendo y segmentando
anuestro publico objetivo, personas de entre 20 a 45 afios de edad, de Lima Metropolitana
residentes de la zona 7 y que consumen productos organicos con frecuencia o que se
encuentran incursionando en el mundo de la comida saludable. Seguido a ello, iniciamos
con las validaciones respectivas por parte de usuarios y expertos con relacion a la
problemadtica que se desea resolver y con ello brindarles la solucion idénea. Asi mismo,
elaboramos experimentos con el fin de validar la viabilidad del presente proyecto y la
solucion presentada al problema. En una siguiente etapa, se realiz6 una planificacion de
concierges con el fin de recabar informacion relevante que nos permita validar nuestro
modelo de negocio. Finalmente, realizamos el plan financiero correspondiente al

proyecto, con el fin de conocer si el mismo es rentable y viable en el futuro.

Palabras clave: Productos Orgénicos, Concierges, Proyecto



ABSTRACT

The following investigation has as a primary objective to develop and impulse the internal
commercialization of organic products cultivated by small Peruvian producers scattered
along the Peruvian territory where they don’t have the knowledge of the many tools they
can use to reach the final customer. However, we also want to bring top of the line
products for our customers, keeping the quality and nutrients that the different products
bring. Expectations from our clients are kept in mind while selecting every single product
so we can fulfill the client’s needs. Regarding this, we took the whole state of the organic
products production in our country to develop a web page so we could sell the previously
selected products that come from an organic origin. On the other hand, to become part of
our client’s life we decided to develop a service where clients can decide if they want to

receive our products on a weekly or monthly basis.

Regarding our project presentation and viability, first we had to define and do a
segmentation process to identify our target audience; we found that our target audience
could be found in between the age range 20 to 45 years old living on Metropolitan Lima,
residents of the zone known as “Zona 7” that consume organic products frequently or that
are starting to explore the world of healthy and organic type of products. Following our
process in creating a service that could fulfill our clients needs we had to validate the
viability of our business by gathering information from users and experts that could be
potential clients about the problematic we wanted to solve by sharing with them our ways
to do so. So far, we had the idea validated by our potential targets but there was a need to
investigate further by doing different experiments to confirm the viability of our project
and check if our solution to the problem would be accepted by the customer. Following
the process, there was a planification for our concierge card with the objective of having
planning’s for the upcoming phases of our business model, having costs, strategies, and
steps that we should follow that would also validate our whole project. After all this was
finished, the final step was to develop a financial plan so we could complete the final step
to validate our project, having indicators that would tell us how our project would be

viewed in the eyes of an investor and being viable in the future.

Keywords: Organic Products, Concierges, Project.
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1. Fundamentos Iniciales

1.1 Equipo de Trabajo

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

Tabla 1 Equipo de Trabajo

Integrantes del equipo

Funciones a cumplir en el
presente proyecto

Micaela Barbini Zuleta

Practicante pre de Comercial y
Marketing en Inversiones Lima
Markets (Mercado 28)

Rol: Gerenta de Marketing
Funciones:

- Creacion de la pagina de
Instagram

- Disefio de publicaciones para
redes

- Disefio del contenido para
redes sociales

- Seguimiento de los KPI’s de
redes sociales

- Estrategias promocionales de
los productos

Alessandro Estrada Cappelletti

Practicante pre profesional
Comercial en Rappi

Rol: Gerente General
Funciones:

- Creacion del plan comercial y
de distribucion

- Disefio de cadena de logistica

- Prospeccion y contacto de
proveedores

- Estructuracion de precios

- Desarrollo de alianzas
estratégicas

- Seguimiento de
comportamiento de ventas

- Gestion del equipo y velar por
el desarrollo de nuestra idea de
negocio
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Stephano Nikos Kapelis Chirinos

Practicante pre profesional de
customer experience en Marathon
Sports

Rol: Gerente Comercial
Funciones:

- Analizar el desempefio
comercial

- Identificar oportunidades de
crecimiento

- Reconocimiento de
oportunidades comerciales

- Gestion de proyectos

- Evaluacion de riesgos

Carlos Alberto Elguera Rueda

L e

31 %é

Analista administrativo comercial

y logistica de importaciones en
Tracto Camiones

Rol: Gerente de Logistica
Funciones:

- Busqueda de proveedores
organicos.

- Implementar un plan
operacional y distributivo.

- Elaborar la planificacion y
gestion de flujo de materiales.

- Implementar un sistema de
control y mejora continua.

- Coordinar la logistica de
entrada y salida de productos.

- Coordinar la adecuada
distribucion de productos
(packs) a los clientes.
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Carlos Espejo Eléspuru Rol: Gerente de Finanzas

Funciones:

- Llevar el registro y control de
la disponibilidad de efectivo y
equivalentes de efectivo.

- Recopilar la  informacion
financiera y contable relevante.

; ; - Elaborar los estados
= | financieros.

Ejecutivo de ventas en Lockton
Global Corredores de Seguros.

2. Validacion del Problema

2.1. Breve explicacion del problema que se espera resolver

Con la propuesta de negocio planteada, se busca facilitar el proceso de compra de
productos orgédnicos provenientes de nuestro pais. “Consideramos que tenemos
una produccion amplia de productos de calidad exportacion, pero carece de los
medios para ser comercializados dentro de nuestro territorio”. Por ello, con esta
plataforma de e-commerce se busca potenciar a los productores nacionales
acercandose al consumidor final mediante nuestros medios. Con relacion a ello,
el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, en 2017 encontré que el Perq, es
un pais con un gran potencial en el cultivo y desarrollo de productos organicos
debido a las favorables condiciones agroecologicas de cultivo, que se poseen en
el pais lo que conlleva al incremento de la demanda interna de dichos productos.
Asi mismo, el consumo de productos organicos es una alternativa que va en
crecimiento ya que garantiza la calidad de los productos en todo su proceso

productivo y mejora la calidad de vida de las personas.

Ademas, con el paso del tiempo, el consumidor se vuelve mas exigente con el tipo
de productos que consume ya sea por su estilo de vida como el incremento en el
ingreso econdmico del mismo. Asi mismo, reforzado por la pandemia que se

afronta actualmente, la preocupacion por parte de los consumidores con relacion
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a su alimentacion se ha visto en aumento, optando actualmente el consumo de
productos organicos que garanticen la salud de los usuarios.

Ilustracion 1 Encuesta de Ipsos

¢ Consumes productos orgdnicos? ¢Dénde los compra?

70%

Mercados de barrio

» Stper e hipermercados

Ferias
Tiendas especlalizadas m%
Bodegas | 2%

Na los compra | 1%

Fuente: Ipsos Peru
Finalmente, dentro de la plataforma propuesta, se podra buscar las diferentes
categorias de productos (Frutas frescas orgénicas, café organico, chocolate, avena,
galletas, entre otros productos afines). Asimismo, se podra agregar los diferentes
productos a un carrito virtual que adjuntard un resumen del pedido junto al
estimado de delivery. Finalmente se manejara un periodo de 3 dias de anticipacion
donde se podra preparar y velar por la calidad de los productos y la correcta

entrega de los mismos.

Publico objetivo: Hombres y Mujeres de 20 a 45 afios, perteneciente a los NSE A
y B residentes en Lima Metropolitana y que consumen productos organicos como

café, chocolate, galletas entre otros productos afines.

2. VALIDACION DEL PROBLEMA

2.1. Breve explicacion del problema que se espera resolver

Luego de evaluar varias plataformas, se optd por llevar a cabo el desarrollo

de wuna e-commerce llamada “Aklla Biostore” (Elegida, escogida entre
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todas) especializada en la comercializacion de productos organicos
peruanos, con la finalidad de facilitar el proceso de venta para los

productores peruanos e impulsar la demanda interna de dichos productos.

2.2. Disefo y guia de entrevistas de exploracion

e Fomentar las ventas de productos organicos de pequenios productores

nacionales mediante canal e-commerce (pagina web).

i. Entrevista a personas del publico objetivo
Publico objetivo: Hombres y Mujeres de 20 a 45 anos de edad,
perteneciente a los NSE A y B residentes en Lima Metropolitana (Zona 7)
y que consumen productos organicos como café, chocolate, frutas, entre
otros productos afines.

Tabla 2 Cuestionario a Usuarios

ENTREVISTA A USUARIOS

e Presentacion:
Buenos dias/tardes/noches. Mi nombre es “Nombre del estudiante”, soy
estudiante de la carrera de Administracion y Marketing. El dia de hoy nos
encontramos realizando la presente entrevista para el curso de
Emprendimiento de Negocios Sostenibles: Implementacion, para lo cual
agradezco su asistencia y destacar ademas que dicha entrevista es con fines
académicos.

Para dar inicio a nuestra entrevista, le solicitamos pueda presentarse con
sus nombres y apellidos, carrera que estudia y su edad. Muchas gracias.

Tema: Sobre el usuario v su percepcion de producto organicos:

1. (Qué sabes y cudl es tu percepcion de los productos organicos?
2. (Qué esperas de estos productos?
3. (Consideras sencillo encontrar o adquirir productos organicos en Lima

Metropolitana? ;jPor qué?

Tema: Sobre el usuario v su consumo de productos organicos:
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(Consumes productos orgéanicos? ;Qué productos organicos consumes?
Describe tu relacion con estos productos. (Cantidad de consumo semanal y
tipo de producto: café, chocolate, granola, avena, etc.)

(Qué cualidades buscas en un producto orgéanico? (Procedencia,
sostenibilidad, que sea peruano, que sea artesanal. etc).

(Cuadles son las cualidades disuasivas de un producto orgénico?

Si alguna vez tuviste un inconveniente por falta de algin producto organico

(Como resolviste el problema?

Tema: Sobre el usuario v sus preferencias en el consumo de estos:

8.

9.

(Qué marca de productos organicos conoces?

En el consumo de productos orgéanicos, ;Qué marcas recomienda?

Tema: Sobre el usuario v nuestra propuesta de negocio:

10.

11.

12.

13.

(Qué canales utilizarias para adquirir productos organicos?

(Estarias interesado en una tienda virtual que reuna a diferentes proveedores
de alimentos orgéanicos promoviendo una vida saludable?

(Qué esperas de esta plataforma? (Ofertas, envios, facilidades, area de
comentarios, area de reclamos, etc).

(Cual es el método de propaganda que considera mas efectivo para la

difusién de marcas de productos organicos?

Despedida:

Hemos llegado a la parte final de nuestra entrevista, y quiero agradecerte
“Nombre del entrevistado” por tu tiempo y disposicion en realizar esta
entrevista. Esto seria todo por mi parte y hasta otra oportunidad. Gracias.
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ii. Entrevistas a expertos

Tabla 3 Cuestionario a Expertos

ENTREVISTA A EXPERTOS

e Presentacion:
Buenos dias/tardes/noches. Mi nombre es “Nombre del estudiante”, soy
estudiante de la carrera de Administracion y Marketing. El dia de hoy nos
encontramos realizando la presente entrevista para el curso de
Formulacién de Negocios Sostenibles: Implementacion, para lo cual
agradezco su asistencia y destacar ademas que dicha entrevista es con
fines académicos.

Para dar inicio a nuestra entrevista, le solicitamos pueda presentarse con
sus nombres y apellidos, y a que se dedica actualmente.

Tema: Sobre experto v su conocimiento sobre el mercado de productos
organicos comestibles:

1. (Qué opina sobre el reciente incremento de consumo de productos
organicos? ( incremento de importancia de lo no artificial en tendencia)

2. (Qué marcas considera subestimadas en el rango de alimentos organicos
pese a tener cualidades benéficas?

3. (Qué marcas considera sobre valoradas como orgénicas en el mercado
pese a tener cualidades artificiales o dafiinas?

4. (Considera que existe una alta oferta de productos organicos?

5. (Cuadles son los canales de venta a los cuales recomienda acudir por

productos organicos?

Tema: Sobre experto v su conocimiento del consumo de productos
organicos:

6. (Cuadles son las diferencias que considera evidente entre productos
organicos y los que tienen componentes artificiales?
7. (Cuadles son los beneficios de una alimentacion alta en consumo de

productos organicos?
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8. (Cuales son las iniciativas de sostenibilidad que debe buscar un
consumidor en una marca orgéanica?

9. (Recomienda el consumo de algin producto orgéanico en especial?

Tema: Sobre el experto v el proceso de fabricaciéon de productos organicos
comestibles:

10. ;Cuaéles son los procesos mas dafiinos por los que pasa un producto a los
cuales el consumidor debe estar atento?

11. ;Considera que existe una alta demanda de productos organicos?

12. {Conoces los CITES? ;Le parece importante o valioso que una marca los

utilice para mejorar un producto?

Tema: Sobre el experto v nuestra idea de negocio:

13. ;Qué opina sobre una plataforma virtual de venta y entrega de productos
organicos que tercerice la venta de productores artesanales minoristas a

consumidores?

Sobre el experto del desarrollador web y el sitio web de Aklla Biostore:

Tema: Preguntas sobre la experiencia del programador:
1. (Qué estudio como profesion o carrera universitaria?

2. (Cuantas paginas ha desarrollado? Cual es el trabajo que considera usted
fue el mejor desarrollado y por que

3. Con qué aplicaciones o herramientas suele trabajar
Tema: Sobre el diseiio de las Paginas Web
4. Cudl es la metodologia del disefio de la pagina web.
5. Que requisitos necesitas para trabajar de manera autonoma con el negocio

6. Esnecesario contratar a alguien para el manejo de la pagina web o se puede
ver internamente.

7. Cuanto cuesta la instalacion de la pagina web

8. Que gastos hay adicionalmente a la instalacion
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9.

A través de qué herramienta creas la pagina web

10. Cuales crees que serian los problemas mas comunes en la programacion

1.

Con qué lenguaje de programacion o framework se trabaja

12. Que podrias recomendar como aporte extra a nuestra pagina web

13. Cual es la herramienta de medicion estadisticas

14. Cuantos dias demora realizar una pagina web

Tema: Preguntas sobre el disefio de nuestra web

15. Que paginas conoce del mismo rubro que puede recomendarnos para tener
como referencia

16. (Cuales cree que seran los puntos clave que promoveran esta pagina? La
fotografia, la informacion, la accesibilidad etc

Tema: Sobre el experto y la salud por el consumo de productos orgdnicos:

1.

(Usted considera importante el consumo de alimentos organicos? ;Por
que?

(Qué beneficios tiene la alimentacion con productos organicos para
nuestra piel?

(Qué daiio ocasionamos a nuestro cuerpo consumiendo productos no
organicos?

(Qué beneficio tiene para nuestra piel el consumo de ardndanos
organicos?

(Cuales son los beneficios del café¢ organico para la salud de nuestro

cabello?

Despedida:

Hemos llegado a la parte final de nuestra entrevista, y quiero agradecerte
“Nombre del entrevistado™ por tu tiempo y disposicion en realizar esta
entrevista. Esto seria todo por mi parte y hasta otra oportunidad. Gracias.

2.3. Resultados obtenidos

Usuarios

Entrevista 1: Naomi Gonzales Matsunaka, Practicante Comercial en

Future Foods
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Naomi nos comentd que consume productos organicos con frecuencia,
entre sus favoritos estan las frutas, el chocolate y la miel. Considera que
es muy importante el consumo de estos alimentos y mas si son de origen
nacional ya que recalca la gran calidad de los mismos. Nos coment6 que
el principal canal en donde adquiere sus productos es por medio del canal
tradicional como supermercados o por medio de redes sociales. Dentro de
las marcas de alimentos organicos que consume con mayor frecuencia se
encuentran: Wasi Organics, Semilla y San Juan del Oro (Café orgénico).
Finalmente, concluydé que las marcas que actualmente comercializan
productos organicos, no se preocupan por informar al consumidor del
beneficio de dichos productos y tampoco se encargan de potenciar la oferta
interna tan variada que poseemos en el pais y de una excelente calidad ya
que considera que las personas en Lima, al escuchar que es una marca
“extranjera” la relacionan con el concepto de “mayor calidad” cuando no

siempre es asi.
Entrevista 2: Karla Torres Garcia, egresada de la carrera de marketing

Karla nos comenté que consume alimentos organicos con frecuencia ya
que se preocupa por brindarle a su cuerpo los mejores nutrientes y mas
ahora con la problematica de la pandemia, ha comenzado a cuidar mas los
alimentos que consume. Ademads, nos comenté que actualmente compra
sus productos en supermercados o tiendas especializadas ya que en esos
lugares encuentra una mayor variedad de productos sin embargo, recalca
que la gran mayoria de los mismos son de origen internacional y siente que
las marcas actuales no aprovechan la amplia gama de alimentos organicos
de origen nacional. Con relacion a la idea de negocio, nos coment6 que le
gusté mucho ya que nunca habia oido hablar de algo parecido pero lo que
mas le agrado, fue que apoyemos al productor nacional en estos momentos
que mas se necesita reactivar la economia del pais y apoyarnos entre todos

los peruanos.

Entrevista 3: Estefania Boluarte Oneto, Practicante Pro de finanzas en

Space Ag
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Estefania nos comentd que los productos organicos son su primera opcion
al momento de comprar sus alimentos, sobre todo debido a las condiciones
de vida actuales ya sea por términos de contaminacion como por la
pandemia ya que espera que los alimentos que consuma sean beneficiosos
para su salud. Por otra parte, considera que no es tan sencillo adquirir
productos orgéanicos en Lima Metropolitana ya que la mayoria de
productos que uno consume o compra generalmente provienen de
supermercados que no poseen una gran variedad de este tipo de alimentos;
Sin embargo, considera que actualmente el mercado de productos
organicos se encuentra expandiendo ya que cada vez aparecen nuevas
marcas que comercializan productos organicos y que el mejor canal para
adquirirlo es en mercados de especialidad netamente organicos ya que
siente que algunas marcas suelen “maquillar” sus productos y los hacen
pasar como saludables o naturales cuando no lo son. Por otro lado, dentro
de los productos orgdnicos que consume con frecuencia encontramos:
granola, frutas y café organico. Ademas, menciono que al buscar productos
organicos, lo principal para ella es la fuente de procedencia y en este
sentido busca productos de origen nacional y que sean productos que se
preocupen con el cuidado del medio ambiente. Finalmente, nos comentd
que si se encuentra interesada en la propuesta que se plantea ya que le
agrada la idea de apoyar a proveedores nacionales que cuentan con
productos de alta calidad sin embargo, por no tener los ingresos o recursos
suficientes, no pueden impulsar sus negocio y ademas le agrada que sea
online ya que no tiene que estar movilizdndose a diferentes lugares para
adquirir los productos si no que en una misma plataforma web puede

encontrar una amplia variedad.
Entrevista 4: Elsa Zuleta Ojeda, Profesora de inicial

Elsa nos coment6 que consume alimentos organicos con frecuencia ya que
considera que son beneficiosos para su salud y ademads, debido a la
pandemia, siente que debe cuidar mucho mas su alimentacién como la
calidad de los productos que adquiere. Normalmente compra sus alimentos
en mercados organicos o en el supermercado. Ademas, considera que

actualmente la oferta de dichos productos se ha incrementado y cada vez
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son mas las personas que optan por el consumo de estos alimentos. Asi
mismo, le parecid super interesante la propuesta de la plataforma online ya
que con eso evita estar saliendo de casa. Finalmente, nos coment6 que el
mejor medio para realizar publicidad de dichos productos son las redes

sociales.
Entrevista 5: Flavia Dejo Llarena, Bachiller en Economia

Flavia nos coment6 que ella consume productos organicos con frecuencia
desde hace 3 afios ya que siempre le ha gustado hacer deporte y cuidar su
alimentacion. Ademas, los productos que consume con mayor frecuencia
son: Frutos secos, mantequilla de mani y miel; Con una frecuencia de 1
vez al dia. Generalmente busca que los productos sean generalmente de
origen peruano y de precios accesibles. Finalmente, nos comentd que si
estaria interesada en utilizar nuestra plataforma para realizar sus pedidos
ya que ella personalmente prefiere comprar por canales virtuales y asi evita

salir de casa.

Entrevista 6: Sonia Gonzales, Gestion de empresa agroexportadora

Integral Export

La perspectiva de la entrevistada sobre los productos organicos es positiva
y de hecho destaca que existen diferentes puntos de venta donde puede uno
comprarlos y que todos garantizan una calidad alta o tienen
reconocimiento en su mercado. Asimismo, relaciona el cancer y la comida
saludable ya que lo ve como una prevencion a través de una alimentacion
sana. Por otro lado, espera que los productos organicos sean una fuente
nutricional para todas las edades y que la variedad aumente al pasar el
tiempo, aunque también admite que, aunque hay un amplio mercado de
productos organicos aun siguen siendo caros y que el precio deberia bajar
con los afios. La entrevistada no recuerda una marca especifica con
respecto a su consumo mas dice que compra cualquier producto que tenga
como descripcion que sea un producto organico. También, afirma que para
escoger un canal de compra ella prefiere el servicio que le permita ver y

tocar los productos, aunque admite que comprar los productos de manera

24



online es beneficioso a causa del corto tiempo, y que la plataforma
mejoraria si tuviera una mayor variedad a ofrecer. Por otro lado, nos
argumenta que si ella es una compradora continua deberia existir

promociones especiales sobre los productos que mayormente consume.
Entrevista 7: Mariel Espinosa, Freelance (Banca)

La entrevistada afirma que la comida organica es altamente recomendable,
pero se caracterizan en que tienen un precio elevado y que este mismo
deberia disminuir para que la gente lo tenga como una mejor opcion.
Asimismo, la moda de ser vegetariano o tener una alimentacion saludable
ha permitido que en Lima existen mdas tiendas que proveen alimentos
organicos. Su principal consumo organico es granola y café todos los dias.
Lo que busca en los productos organicos es en base a su calidad y precio
siempre y cuando mantienen su sabor y que sobre todo deben ser lo mas
natural posible. La principal razén por la que no optaria por un producto
organico es si tiene azicares o su precio sea demasiado elevado. Los
canales que son de su mayor agrado son los delivery express es decir
cualquier medio que le garantice que su pedido llegue lo mas pronto
posible, y ahora que se esta en pandemia valora el hecho de no salir de casa
y tener medios digitales que le garanticen sus productos puedan llegar a su
hogar. Sobre el proyecto opina que tenga un buen servicio de envio, y que
seria bueno que se unan a Rappi en una estrategia de delivery, también que
los costos por el servicio y compra no sean demasiados costos y hasta que
sean economicos. Se resalta que las redes sociales es indispensable para
conocer al publico objetivo, y que se deberian crear campafas con

influencer ya que es la mejor forma de llegar a més gente.
Entrevista 8: Emilio Camminati, Estudiante

La percepcion que tiene el entrevistado sobre los productos organicos es
que no cuentan con ninguna alteracion quimica, y también lo primero que
se le viene a la mente es que son mas sanos que los productos normales y
que sobre todo son caros. Asimismo, espera que un producto organico no

contenga azucar. También, afirma que puede encontrar productos
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organicos en supermercados como Metro y Plaza Vea pero prefiere ir a
comprar los productos a supermercados locales. El producto organico que
mas consume son huevos de la Turuleca los cuales garantizan que la
alimentacion de sus gallinas ponedoras es natural y sin quimicos. La
principal razon por la que su compra se detiene es en base al precio. Tiene
una preferencia por los canales tradicionales de ventas, ya que le gustair a
supermercados y que optaria por compras digitales siempre y cuando le
proporcionen ofertas y promociones. Uno de los problemas que detecta en
los canales digitales es que para solucionar problemas las llamadas se
alargan y el problema no es solucionado de manera inmediata. Se deberia
optar por canales tradicionales si el enfoque es en personas mayores y si

son jovenes se debe tener un tik tok y redes sociales.
Entrevista 9: Grazia Espinosa, Estudiante

La entrevistada, argumenta que los productos organicos deben ser
naturales y que su beneficio debe ser altamente positivo para la salud, y
que no deben tener pesticidas y siempre ser naturales. La adquisicion de
productos organicos en Lima dependerd de la persona que los busque
porque una persona que tenga una alimentacién sana conoce puntos de
venta en cambio los que recién inician tendran como la opcidn mas rapida
un supermercado. Los productos orgdnicos que mas consume son la leche
de almendras y coco ya que logra que se sienta ligera y saludable,
asimismo, consume la mantequilla que sea vegana, también, los productos
mencionados pueden conseguirse de manera mas facil ya que la venden
donde ofrecen leche y granola natural. Las cualidades de un producto
organico deben tener una presencia natural, la procedencia del producto
sea nacional o extranjero no tiene tanta importancia, aunque existe una
excepcion si procede de negocios o comunidades locales. Por otro lado, si
el producto dice que es organico, pero es parte de un proceso quimico no
lo compraria. Los productos organicos que mas conoce son de la marca
Laive. Una de las cosas més importantes que garanticen su compra es que
muestren el proceso de creacion de los productos ya que la parte visual
define todo para ella. El uso de las redes sociales es esencial para lograr un

mayor alcance.
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Entrevista 10: Maria Fernanda Moncada, Egresada de Administracion y

Marketing de la UPC.

Maria Fernanda nos comenta que los productos organicos que consume de
forma regular son los platanos orgédnicos y fresas, ya que son sus frutos
favoritos y en lo que concierne a otros productos adicionales consume miel
y ardndanos. Ella espera que los productos sean realmente organicos libres
de pesticidas, pues considera que son perjudiciales para la salud, y ademas
alteran el crecimiento normal de los alimentos para fines comerciales.
Ademads, busca que los productos sean sostenibles y fomenten la
produccion local, considera ademas que el factor procedencia es el mas
relevante a tomar en cuenta, pues quiere conocer y saber de donde proviene

el producto que estd comprando.

Maria Fernanda no compra productos con marcas, ella prefiere comprar a
granel por kg sus productos orgédnicos, pues considera que €stos contienen
mayor fuente de vitaminas, conservan sus propiedades al ser naturales y
estan libres de contaminantes y pesticidas que perjudican la salud de las
personas. Ella considera que un medio/canal para adquirir estos productos
son los medios digitales, rede sociales como instagram (en el caso para
personas de su edad) y facebook (para personas adultas). Para Maria
Fernanda, contar con una tienda virtual por pagina web es totalmente
valido, pues considera que es un medio masivo y de rapido alcance,
tomando en consideracion que los canales para fomentar la pagina serian
con publicidades en instagram, facebook y tik tok que estd de moda

actualmente.

Entrevista 11: Lucero Rojas Huanca, Actualmente practicante comercial

de logistica en Celima.

Lucero nos comenta que ella considera a un producto organico a aquel
producto que no contiene aditivos, pesticidas, y considera importante que
sean natural el proceso de produccion de los mismos. Ella espera que los
productos orgédnicos sean totalmente naturales, que no contengan

pesticidas para tener mayor aporte de vitaminas. Considera ademas que
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adquirir estos productos orgédnicos son de acceso limitado, pues no hay una
forma directa de adquirirlos al natural, excepto ferias o mercados locales

de otros distritos que si vendan dichos productos.

Lucero consume frutos como arandanos, platanos , chocolate orgénico,
galletas orgédnicas, mermeladas naturales. Ella considera que el principal
atributo del producto es su procedencia, conocer de donde viene y apoyar
la produccién nacional de pequefios productores, primero consumir lo
nuestro. Ademds considera que puedan adquirirse por instagram o
facebook, pero un medio de difusiéon importante es Tik Tok, pues es un
medio de mayor alcance. Asimismo, esta interesada en una tienda virtual
para adquirir sus productos organicos favoritos y ademas sabiendo ella
misma a que estd ayudando a potenciar la produccién de pequeiios
productores locales, y dicha pagina debe reunir una lista de productos, el
tipo de cosas que puede haber en la tienda, ofertas disponibles por dias, y

envios rapidos y varios distritos.
Entrevista 12: Gianella Carpio, Practicante comercial en Glencore.

Gianella coment6 que para ella, los productos organicos comestibles son
mas costosos por la complicidad en su proceso de fabricacion y porque se
encuentran libres de sustancias dafiinas para el ser humano. Ademas,
consider6 que dicho aumento de precio esta justificado debido a que estos
alimentos son mas sanos y poseen mas nutrientes. Gianella también nos
dijo que si bien ahora es mas facil adquirir los productos orgénicos que
antes aun falta que estos tengan mayor exposicion. Con respecto al
consumo de los productos organicos comestibles, Gianella afirmo
consumir café diariamente, avena interdiario y quinua 2 veces por semana.
Asimismo, para ella los factores importantes para la eleccion de un
producto en especifico son: En primer lugar que sea peruano, luego el
sabor, la presentacion y el valor nutricional. Por otro lado, Gianella nos
contd que de no encontrar el producto orgdnico sigue buscando hasta
encontrarlo. Gianella suele adquirir este tipo de productos por delivery,
yendo a las tiendas y en paginas web. Luego, Gianella dijo gustarle la idea

de una plataforma digital en donde se encuentre gran variedad de estos.
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También, dijo que seria bueno incluir la opcidén para filtrar tipos de
producto, la opcion de ver en donde se encuentra mi pedido y una seccioén
de comentarios y quejas ademds, recomendd implementar campafias
publicitarias via redes sociales. Por ultimo, ante nuestra propuesta dijo
estar atraida por el hecho de apoyar nuestro producto y mas atn a los
productores quienes en muchas ocasiones no tienen la capacidad ni

conocimiento de comercializar por este medio.

Entrevista 13: Pierina Baldovino Barreto, Asesora de plataformas

premium de mercado en Entel

Pierina nos coment6 que para ella los productos orgénicos son
beneficiosos para los humanos y poseen un proceso de produccion mas
sostenible. Ademas, considera que en los ultimos 4 o 5 afios dicho mercado
ha crecido bastante por lo que ahora es mucho mas sencillo poder
encontrarlos. Asimismo, nos comentd que los productos organicos que
mas consume (diario) son café, mantequilla de mani, fideos y miel de
agave. Para Pierina lo mas importante a la hora de elegir este tipo de
productos es el proceso de fabricacion (insumos, sostenibilidad) y
empaque atractivo. Pierina compra este tipo de productos frecuentemente
en las tiendas fisicas, sin embargo también mencion6 haber comprado
reiteradas veces en paginas web a domicilio. Luego, Pierina nos dijo estar
interesada en una pagina web que incluya diversos tipos de productos
organicos en donde considera fundamental que la opcién para armar un
propio pack se encuentre implementada. Ademds recomendd
promocionarla via redes sociales con personas publicas cuyo contenido
esté relacionado. Por ultimo, le agrado nuestra propuesta principalmente
por el hecho de estar apoyando a los productores sirviéndose de vitrina y

apoyandolos a llegar a més personas promocionando el producto peruano.

Entrevista 14: Maria Paula Regalado, Practicante profesional de la
Cémara de comercio exterior de Espafia y Entrenadora en “Vivir

moviéndose”
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Maria nos comenta que para ella los productos organicos estan adquiriendo
cada vez mas popularidad entre las personas y empresas debido a que estos
tienen beneficios adicionales para el cuerpo de las personas debido a que
no han sido tratados y no tienen quimicos afiadidos. Asimismo, nos
comento que considera que adquirirlos es un poco complicado en general
debido a que tienes que conocer los lugares especificos que se dediquen a
este rubro. Con respecto al consumo nos dijo que suele consumir café
organico, mantequilla de mani, frutas (fresas, papaya y manzana) y
verduras (lechuga, zapallo, rdbano) y las consume a diario. También, nos
dijo que al momento de decantarse por un producto organico en especial
para ella es muy importante el lugar de procedencia, mensaje a transmitir
y que el precio no sea tan elevado. Cuando Maria no encuentra un producto
organico en especial suele seguir buscandolo en otros puntos de venta a no
ser que sean pequenos ingredientes para algo mas grande como panela o
alguna fruta. Para comprar los productos orgénicos Maria Paula suele
comprar en las tiendas fisicas, en redes sociales y en las paginas web de
tiendas especializadas. Por otro lado, Maria Paula se mostr6é de acuerdo
con una plataforma web en donde se encuentren diversos tipos de
productos organicos, debido a que la tendencia por el consumo de este tipo
de productos estd en aumento. También nos coment6d que seria atractivo
poder filtrar por tipo de producto, la opcién para armar paquetes de
acuerdo a los gustos del usuario y que dicha plataforma sea promocionada

por redes sociales con influencers que contengan contenido de calidad.

Entrevista 15: Gabriela Estrada Camacho, Asistente comercial en Cargil

4

Peru

Gabriela nos comenta que los productos organicos para ella, son aquellos
productos que estan elaborados con productos totalmente naturales, sin
pesticidas, y es mucho mejor para la alimentacion de las personas. Espera
que el fluyjo de produccion de los alimentos orgédnicos no alteren el
desarrollo y crecimiento del producto, y ademés que es dificil poder
adquirir estos alimentos orgdnicos y siempre que los venden en
supermercados, es dificil creer al 100% que son verdaderamente

organicos, pues no le asegura a ella que lo fuera.
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Gabriela consume alimentos organicos en su mayoria frutas y verduras,
considera ademas importante que la cualidad primordial del producto es
que sea fresco y de facil acceso para comprarlo. De acuerdo a los canales,
considera que las redes sociales hacen mas simple el proceso de compra,
instagram y facebook serian los mas adecuados. En lo que respecta a contar
con una pagina virtual para adquirir productos organicos, Gabriela esta de
acuerdo con usar dicha web, para poder conocer los productos de calidad,
ver la procedencia de las mismas. Considera ademas importante que el sitio
web contenga diversos productos de calidad, y le interesa mas tener la
alternativa de tener un monto minimo para delivery gratis, puesto que no
le gusta pagar los deliverys. Utilizarda mas las redes sociales para la
difusion de la propuesta, considera que Instagram es la herramienta de
mayor uso € interaccion para los jovenes, mientras que Facebook seria una

buena opcidn para los adultos.

Entrevista 16: Juan Carlos Gonzales Novoa, egresado de la Universidad

del Pacifico y ex practicante de marketing en Entel e Interbank.

Juan Carlos nos comenta que para ¢l los productos organicos son aquellos
que han sido producidos sin quimicos ni aditivos, por eso considera que
son mucho mejores para la salud que los procesados que se encuentran mas
facilmente. Juan Carlos comenta que para el es sencillo adquirir este tipo
de productos debido a que cerca de su casa hay bioferias todos los fines de
semana. Sin embargo, considera que para lima en general es complicado
adquirirlos pero con el pasar del tiempo sera mas facil cada vez. Los
productos organicos que Juan Carlos consume mas son chocolates, vino y
miel debido a que los normales significan una cantidad de aditivos bastante
amplia. Ademas nos comentd que compra dichos productos semanalmente
debido a su consumo diario. Para Juan Carlos lo mas importante para la
eleccion de algiin producto organico es el lugar de donde viene debido a
que prefiere que estos no tengan un tiempo de traslado largo. Asimismo,
nos menciond que el tipo de empaque es importante por el material y
practicidad més no por el tema visual. Juan Carlos nos comentd que
regularmente no encuentra vinos organicos con facilidad, ante lo cual suele

comprar cualquier otro sustituto. Juan Carlos nos dijo que compra sus
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productos organicos casi siempre en bioferias y en ocasiones por paginas
web. Luego, Juan Carlos nos coment6 que le gustaria una plataforma en
donde encuentre gran variedad de productos organicos y que que los pueda
recibir por delivery, en dicha plataforma le gustaria ver una seccion de
productos de temporada e implementar un filtro por lugar de procedencia.
Asimismo, considera que el mejor método de publicidad a implementar
seria por medio de volanteo en los “puntos calientes” como en las bioferias
debido a que ahi esta el publico meta. Finalmente, nos dijo agradarle la
idea del proyecto principalmente por la responsabilidad social de apoyar
al productor peruano que muchas veces pierde ventas por no estar

familiarizado con este tipo de modalidad.

Entrevista 17: Monica Chirinos, egresada de derecho en la universidad

San Martin y esposa y madre de familia.

Segtin Moénica los productos orgdnicos son mas pequeios, tienen menos
espacio en los grandes supermercados y son mas costosos. Sin embargo,
menciona que dicho precio es justificado si ponemos en una balanza los
beneficios para tu cuerpo debido a que estos mantienen mas sus nutrientes.
Monica nos comenta que a medida que pasan los afos es cada vez menos
complicado adquirir este tipo de productos pero aun no estan a la mano de
todos en su totalidad de variedad. Monica consume productos organicos
diariamente en especial verduras, frutas, camote y huevos organicos, no
obstante le gustaria comenzar a conseguir pollo y pavo organico. Ménica
nos comentd que lo que busca en un producto de este tipo a la hora de
comprarlos es que el proceso de fabricacion sea artesanal, lugar de
procedencia y que el precio no sea muy elevado. Asimismo, Monica nos
coment6 que de no encontrar el producto organico deseado no compraria
los comunes. Monica suele comprar sus productos organicos en las tiendas
fisicas y via aplicativos como “Rappi”. Por otro lado, a Moénica le gustaria
una plataforma web con las funciones de atencidon de reclamos, ofertas,
resefia de los productos, productos de temporada y tenga un espacio en
donde puedan responder dudas y cree conveniente que la publicidad sea
via redes sociales debido a que cree necesario concientizar a los jovenes

sobre la importancia de los alimentos que se consumen. Finalmente,
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menciond estar maravillada con nuestra propuesta de negocio porque
ayudamos a los productores al brindarles la vitrina que estos se merecen y

promover nuestro producto local.

Entrevista 18: Fabrizio Elias Pacheco, estudiante de la Universidad

Peruana de Ciencias Aplicadas y practicante en la empresa Beetrack.

Fabrizio Elias nos comenta que ¢l estd muy interesado en lo que consume
ya que suele comer de manera nutritiva. Tiene la percepcion de que estos
productos son mas nutritivos, ya que no contienen ciertos quimicos que
pueden potenciar su crecimiento. Suele tratar de conseguir la mayor
cantidad de productos orgénicos, ya sean carnes, frutas o verduras. En su
mayoria busca tiendas especializadas donde se comercialicen productos
organicos. Considera que hay problemas a la hora de conseguirlo ya que
no suelen ser tan comun y este problema no es solo nacional sino que en
el extranjero también suele ser limitado el acceso a dichos productos.
Menciona la importancia de la certificacion de los productos ya que estas
deben ser fundamentadas. Fabricio nos comenta que ha logrado encontrar
ciertos puntos de venta donde compra productos organicos especificos ya
que no puede encontrar un lugar donde comprarlos. Por ello, comenta que
no es realmente posible comer solamente productos en Peru ya que hay
una falta de disponibilidad de productos de esta indole. Finalmente
menciona su gusto por una plataforma donde pueda comprar una gran
gama de productos y le brinden la facilidad de traerlo a casa. Para ello
espera una pagina simple pero funcional que resuma los productos por

filtros y que la pueda navegar con facilidad.

Entrevista 19: Iana Velasquez, estudiante de la Universidad Peruana de

Ciencias Aplicadas

Iana nos comenta que realmente no tiene la informaciéon necesaria para
consumir productos de origen organico. Es su mama quien compra
productos de esta categoria en las tiendas e Iana los consume. Toma en
consideracion que estos productos son buenos al ayudar al medio

ambiente, calificado como algo positivo y resaltado. Conoce tiendas
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tradicionales como Madre Natura, La Zanahoria pero es por la falta de
cercania que no suele visitarlas concurrentemente. Por otra parte menciona
que para que ella asista a tiendas donde se comercialicen productos
organicos, realiza una investigacion por redes donde ve los comentarios y
el nimero de seguidores para decidir si efectuar las compras en esos
locales. El delivery de productos organicos lo suele pedir por la plataforma
“Rappi”, realizando compras en tiendas mencionadas anteriormente
aunque prefiere poder ver los productos en vivo. Cierra la entrevista
hablando sobre la importancia del branding y como este debe hacer
presencia para poder triunfar, le gusta la idea de poder adquirir una gran

variedad de productos en un solo lugar.

Entrevista 20: Alejandra Montenegro, estudiante de la Universidad

Peruana de Ciencias Aplicadas y deportista amateur.

Alejandra nos comenta que considera la alta importancia de los productos
orgdnicos ya que son mucho mas saludables que los pasados por un
proceso quimico. Asimismo nos comenta que espera que los precios no
sean elevados ya que en los puntos de venta actuales suelen ponerlos a
precios bastantes elevados. Alejandra cuenta que consume fideos, pan,
cereales y leche organica. Hace aproximadamente 2 afios comenz6 una
dieta que se apoya bastante en productos orgénicos ya que considerd que
esto la ayudaba a mantener una vida mas sana. Lo que principalmente
busca es poder ver sus productos ya que estos tienen que pasar un filtro
visual mediante el cual ella decide si realizar la compra. No conoce marcas
especificas pero trata de apoyar los mercados especializados y nacionales.
Finalmente muestra entusiasmo por contar con una plataforma que le
facilite los productos orgénicos a su domicilio ya que no siempre se puede

dar el tiempo para salir a comprar.
Expertos

Entrevista 1: Karla Gabaldoni, Micro empresaria, Noa Productos del Pert

(productos organicos)
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En la entrevista se menciona que el objetivo es ayudar a los jovenes que
sigan con el conocimiento de la agricultura antigua y a cambio prometen
ser sus clientes permanentemente. La entrevistada tiene una valoracion
mayor sobre los productos diversos que sean parte de un sistema ecologico
que proteja el medio ambiente. Se hace una observacion especifica que
las pastillas no son un correcto alimento para obtener energias y nutrientes
debido a que una pildora la tomas cuando ya estas enfermo, y eso se tiene
que evitar a través de alimentos sanos que provengan del campo. Los
alimentos procesados o que sean de fabrica no aportan los nutrientes
necesarios que uno necesita, de hecho, el COVID ha ayudado a que la
gente reflexione sobre la correcta alimentacion natural. Sobre las marcas
organicas, aunque existen muchas que conoce la entrevistada realmente no
recomienda ninguna porque las que se han expandido utilizan azlicares y
pierden la esencia de alimento fresco. Asimismo, en el mercado organico
la oferta no es suficiente, y aunque la demanda crezca no existe suficientes
oferentes que puedan vender de manera directa, debido a que la mayoria
de las personas confian en sus vendedores caseros, esto se debe a que, en
Pert, aunque existen productos ecoldgicos como los que hallamos en el
mercado de Santa Anita las personas no saben que son ecologicos debido
a que se mezclan. Sobre los canales de venta el mejor sin duda seria el
mercado debido a que puedes crear relaciones a largo plazo y conocer
quién esta detras de toda la cadena de ventas ya que con tiendas de gran
tamafio uno nunca puede crear un lazo con un rostro que jamas ha visto.
Por otro lado, los productos artificiales son los mayores causantes de
enfermedades como el cancer y la alta hiperactividad de los nifos, debido
a que nos referimos a consumir quimicos y productos altamente

procesados lo cual finalmente esta perjudicando la salud.

Entrevista 2: Joaquin de los Rios, estudiante de Agronegocios y dueiio de

terrenos de cultivo en Huarmey y Trujillo.

Joaquin creci6 en el rubro agroindustrial y trabajo en negocios familiares.
Actualmente tiene un emprendimiento de venta de frutos naturales en
redes sociales. Nos afirma que los medios han ayudado a concientizar

sobre lo que comen, hay una tendencia hacia la vida saludable

35



(vegetarianismo, veganismo). En general el rubro de los negocios esta
girando en torno hacia lo orgénico. Dentro de las practicas hay una serie
de productos que son admitidos para el control de las diferentes variables
que pueden afectar al crecimiento de una fruta o verdura. Esto hace la
diferencia y es la razon por la que lo organico es mas caro ya que solo se
deja que la planta crezca de manera natural y sin ningun tipo de producto
quimico. Esto causa que haya una mayor pérdida de productos y se vea
reflejado en la merma total del periodo. Todos los productos organicos
pueden ser algo “de la mente” como se expresa Joaquin ya que no son
realmente superiores en sabor o calidad simplemente calzan dentro de las
creencias de los consumidores. Por otra parte, menciona que es importante
la sostenibilidad y coémo esto se ve reflejado en los productos orgdnicos ya
que en un proceso normal los quimicos usados son a base de carbonos y

por ende danan el medio ambiente.
Entrevista 3: Dra. Clara Rosales, Dermatologia clinica

La Dra. Clara Rosales nos comenta sobre la importancia de una
alimentacion saludable y principalmente de productos organicos, pues no
contiene contacto con quimicos pesticidas, quienes por una ingesta puede
ocasionar dolor de cabeza, cardiacos y osteoporosis. Respecto a los
beneficios para la piel, los productos organicos son mas saludables,
contienen 50% mas de acidos grasos, omega 3, y que los productos

organicos contienen mas antioxidantes, vitaminas y minerales.

Respecto a los dafios para el cuerpo con el consumo de productos no
organicos, si el producto contiene pesticidas y se llega a ingerir
indirectamente por la fruta o verdura, estos contiene clorpirifos que
ocasionan retraso de desarrollo de lactantes, bajo DHA, y en los varones
reduce la cantidad de esperma. Ademas al consumir productos organicos,
hay 48% menos de probabilidad de tener candida en el organismo que se

almacena en higado y rifiones.

Respecto al beneficio de la piel, los ardndanos como parte del grupo de

productos orgédnicos contienen vitamina A y C, fibra, y es una excelente
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fuente de antioxidantes, y su consumo natural sin aditivos o quimicos
neutralizan los radicales libres, y esto hace que la piel esté¢ mas suave, y
retrasa el envejecimiento. Ademas aumentan flujo de oxigeno y nutrientes
de la piel, y contiene antocianinas quienes van a esterilizar la matriz del

colageno y reparan los dafios ocasionados por radicales libres.
Entrevista 4: Luis Dulanto, Experto en desarrollar paginas webs

La experiencia que tiene como programador desde sus inicios empezaba
en las ediciones basicas hasta llegar al punto de creacion de paginas web
desde cero y de ello aprendio sobre las licencias y disefios. Asimismo,
menciona que para el desarrollo de un work place el costo de inversion
seria de 10 000 doélares, y la creacion del material original para la pagina
web puede demorar hasta mas de un afio. Nos menciona también, que las
paginas web son mas que colores bonitos ya que detras de ello hay codigos
de computacion, programatica y muchos mas implementos que brinden sus
funcionamientos completos. El desarrollo de las redes sociales y la pagina
web deben relacionarse ya que debe estar enfocada en un publico objetivo,
hasta se puede seguir filtrando al publico para encontrar a clientes
potenciales. Por otro lado, el inicio del desarrollo de la pagina web debe
iniciar con la identificacion de la marca misma a través de una
investigacion de mercado para de esta forma esta identificacion se quien
forje la propia personalidad de la marca y basado en ello se crea el disefio
preliminar de la pagina web, porque como menciona el entrevistado una
pagina seria no posee curvas en los banner en especial si son de abogados
y en cambio si es una pagina web enfocados en jovenes las formas y
colores son contrarias las paginas tradicionales. El entrevistado nos
menciona, que en muchas ocasiones las empresas no contratan disefiadores
o programadores web que monitoreen todo el movimiento online, mas
bien, contratas personas que apenas manejan bien las computadoras y se
enfocan mas en aumentar las ventas que en la mejora constante de la
pagina web, ese es uno de los errores mas comunes de las empresas que
recién inician, por otro lado, si la empresa contrata a un experto que
controle y maneje la pagina web significa un gasto de 300 a 500 ddlares,

aunque se debe tener en cuenta que los programadores también necesitaran
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un presupuesto amplio para posicionar la pagina web a través del programa
de Google Ads, ya que el gasto basico anual puede ser minimo mil dolares.
En lo que respecta a categorias de pagina web la mas recomendable es
Word Press y la mas basica es Wix la cual es la opcion basica debido a que
tiene una opcidn gratuita, pero es solo recomendable para prototipos. El
emprendimiento en mencion el entrevistado lo categoriza como un Startup
y resalta que para tener éxito se debe tener un nivel de respuesta rapido.
Las mejores herramientas a utilizar son las de Google Analytics solo
necesitas el nombre del usuario y Google realiza el analisis de una forma
detallada ya que registra dias y horas. La creacion de paginas complejas
demora de 1 a tres meses y las mas simples una semana. Finalmente, una
recomendacion que nos brinda es lograr una mejor clasificacion de la

pagina web de esta forma se tiene una mayor armonia.

Experto 5: Egresado de la carrera de nutricion en UPC con especializacion

en nutricion deportiva

Joaquin nos comenta que si bien el aumento en el consumo de los
productos organicos es favorable para una mejor salud es importante que
las personas sepan como balancear su dieta debido a que una mala eleccion
de cantidades y tipos de producto dan como resultado una dieta mal
estructurada lo cual a la larga desencadena en algo perjudicial para la
salud. Asimismo, considera que el consumo de frutas y vegetales
organicos es favorable por diferencia en cuanto a la salud a largo plazo
debido a que cuando se le afiaden quimicos en el proceso de cosecha
pierden sus nutrientes y vitaminas esenciales. Por otro lado, Joaquin
recomienda a los consumidores estar alertas en cuanto a la veracidad de si
es organico o no y de preferencia comprarle los productos directamente al
proveedor. Asimismo, nos dijo que aquellos productos que estan
adulterados para que sean visualmente mas atractivos (organolépticos)
pero merman el valor nutricional. También se ha comprobado que los
alimentos transgénicos pueden llegar a ser generadores de diversos tipos
de cancer, (mientras mas procesos tenga un alimento es mas probable que
tenga efectos negativos para el ser humano). Joaquin nos coment6 que los

consumidores deben tener cuidado de la contaminacién quimica, fisica y
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biologica las cuales se producen a causa de diversos tratamientos, por
suciedad en las herramientas de trabajo o pequefios golpes en el producto
al momento del traslado (un solo elemento en mal estado puede dafiar un
lote completo). Finalmente el experto dijo estar de acuerdo con la idea de
nuestro proyecto debido a que muy aparte de trabajar con un producto de
altisima calidad estariamos ayudando a combatir enfermedades generadas
por el exceso de alimentos industrializados como tipos de cancer, higado
graso, etc. Al mismo tiempo, mencion6 que seria de gran ayuda para los

productores

2.4. Analisis y aprendizajes
Analisis:
Usuarios

En primer lugar, del total de entrevistados, se puede concluir que la gran
mayoria de ellos se encuentra de acuerdo con la problematica planteada ya
que nos comentan que si bien nuestro pais cuenta con una gran variedad
de productos organicos de alta calidad, estos son destinados a fines de
exportacion dejando de lado la oferta interna de los mismos pues la gran
mayoria de productos orgdnicos que se encuentran en supermercados o
tiendas especializadas, son de procedencia extranjera. Ademas de ello,
mencionan la importancia de contar con productos organicos que cumplan
con dicho requisito, pues debe estar libre de pesticidas que son
perjudiciales para la salud de quienes los consumen. Por otro lado, apoyan
la solucién que se brinda ya que debido a la pandemia, sienten la necesidad
de apoyar la economia nacional y desean colaborar con el crecimiento de
microempresarios que por motivos econdmicos o de recursos tecnoldgicos,
no pueden impulsar sus ventas. Ademas, les agrada la idea de ofrecer un
servicio 100% online ya que soluciona la problematica de estar
movilizandose a diversos locales para adquirir sus productos tales como

mercados, ferias o supermercados.

De acuerdo a los productos organicos de consumo por parte de los
entrevistados, destacan las frutas como arandanos, fresas, banano

organico, y otros como miel 100% natural.
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Expertos
De las entrevistas realizadas, se evidenci6é que la mayoria de usuarios se
encontraba de acuerdo con la propuesta de negocio planteada ya que bajo
una misma plataforma web encontrardn una amplia gama de productos
organicos sin la necesidad de salir de casa e ir a diversas ferias o mercados
especializados para adquirir sus productos. Ademas, la mayoria de los
entrevistados realiza compras online con frecuencia asi que se encuentran

familiarizados con el modelo de negocio.

Aprendizajes

Es preciso sefialar que no fue necesario realizar cambios en el concepto
del negocio, ya que el nivel de aceptacion percibido por parte de nuestros
usuarios fue bastante alto. Por otro lado, la mayoria de entrevistados
realiza compras online desde el teléfono, es por ello que la nueva pagina
web deberd ser amigable y tendrd que adaptarse a los diversos tamafios de
dispositivos modviles de nuestros usuarios con la finalidad de agilizar el
proceso de interaccion y evitar demoras que podrian alejar a los usuarios

de nuestra web.

2.5. Sustentacion de la validacion del problema

e Link de entrevistas de usuarios:

Entrevista 1: https://voutu.be/LfeAgO8ntNA

Entrevista 2: https://youtu.be/Xzt37Pm9 _7U

Entrevista 3: https://youtu.be/BOwNvmBTtmc
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https://youtu.be/LfgAgO8ntNA
https://youtu.be/Xzt37Pm9_7U
https://youtu.be/BQwNvmBTtmc

Entrevista 4: https://yvoutu.be/5JZiQMqgiHdM

Entrevista 5: https://youtu.be/ji0_CbhOPxk

Entrevista 6: https://www.youtube.com/watch?v=1JYW-C4DXy8

Entrevista 7: https://studio.youtube.com/video/MVCoGSp-ZZA/edit

Entrevista 8: https://www.youtube.com/watch?v=BDn1Nk zB3M

Entrevista 9: https://www.youtube.com/watch?v={HMkDQ9{Sc0

Entrevista 10: https://www.youtube.com/watch?v=1DCVna23UnM

Entrevista 11: https://www.youtube.com/watch?v=lmbxrjfz32E

Entrevista 12: https://www.youtube.com/watch?v=s7zouGRg3Jg

Entrevista 13: https://www.youtube.com/watch?v=lmbxrjfz32E

Entrevista 14: https://www.youtube.com/watch?v=s7zouGRg3Jg

Entrevista 15: https://youtu.be/Ges2WhuorBI

Entrevista 16:https://www.youtube.com/watch?v=d9KFdhV1JgE

Entrevista 17: https://www.youtube.com/watch?v=VVc¢ VugecZw

Entrevista 18: https://youtu.be/4b2G3w6NNnU

Entrevista 19: https://youtu.be/3kAbcppCtXM

Entrevista 20: https://youtu.be/4eltQo6552¢

Entrevista 21:https://voutu.be/PsMKOQL 0Yk4
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https://youtu.be/5JZiQMqjHdM
https://youtu.be/ji0_CbhOPxk
https://www.youtube.com/watch?v=jJYW-C4DXy8
https://studio.youtube.com/video/MVCoGSp-ZZA/edit
https://www.youtube.com/watch?v=BDn1Nk_zB3M
https://www.youtube.com/watch?v=jHMkDQ9jSc0
http://www.youtube.com/watch?v=lDCVna23UnM
http://www.youtube.com/watch?v=lDCVna23UnM
http://www.youtube.com/watch?v=lmbxrjfz32E
http://www.youtube.com/watch?v=lmbxrjfz32E
http://www.youtube.com/watch?v=s7zouGRg3Jg
http://www.youtube.com/watch?v=s7zouGRg3Jg
https://www.youtube.com/watch?v=lmbxrjfz32E
https://www.youtube.com/watch?v=s7zouGRg3Jg
https://youtu.be/Gcs2WhuorBI
https://www.youtube.com/watch?v=d9KFdhV1JgE
https://www.youtube.com/watch?v=VVc_VuqgcZw
https://youtu.be/4b2G3w6NNnU
https://youtu.be/3kAbcppCtXM
https://youtu.be/4eltQo6552g
https://youtu.be/PsMKQL_0Yk4

Entrevista 22:https://youtu.be/mlcviNHnf{z4

Link de entrevista de expertos:

Entrevista 1: https://drive.google.com/file/d/1-

SAOYaylKNh2J5CrpK8K2vEn2R094X0G/view

Entrevista 2: https.//voutu.be/kOlrjsf9Ylk

Entrevista 3:

https://drive.google.com/file/d/1DvnvPuJDZBRBw7dpAFumRjzogkdG

Qxeb/view

Entrevista 4: https://voutu.be/YsBdy69b66go

Entrevista 5: https://www.voutube.com/watch?v=Rx25CDk_XME
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3. VALUE PROPOSITION CANVAS

3.1. Perfil del cliente
[lustracion 2 Perfil del Cliente

Alegrias

Trabajos
del cliente

Comprar
los
productos

Comer
saludable

'

Frustraciones

Cuidar su salud

Programar sus
pedidos

3.2. Mapa de valor

[lustracion 3 Mapa de Valor

NS o [l gl
. M- ypesa e
- e |

e

Empaque Alviatores oe ITusty Sciones

= .
TR o B
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3.3.

3.4.

3.5.

Encaje

Explicacion Encaje Producto-Mercado

Eltipo de encaje que presenta “Aklla Biostore” se puede llegar a la conclusion
que se estamos ante un encaje producto-mercado, debido a que se
comercializa productos organicos a clientes con los mismos gustos y
preferencias de los productos que ofrecemos. Como se puede apreciar en los
graficos de perfil del cliente y mapa de valor, se busca atender todas las
dolencias y alegrias de nuestros usuarios, con relaciéon al consumo de

productos organicos de origen nacional de alta calidad.

Descripcion de la propuesta de valor

Aklla Biostore, es una tienda de productos organicos de origen nacional, a
través de una plataforma online, bajo el modelo de negocio “dark store”.
Ademas, se busca concientizar a la poblacion con respecto al consumo de
alimentos organicos pero sobre todo, se busca ayudar a los pequeios
productores nacionales, que no cuentan con los recursos necesarios para
impulsar sus ventas. Del mismo modo, se busca atender a un segmento del
mercado creciente, con relacion a la tendencia de consumo de productos
organicos que ha visto un crecimiento en el paso del tiempo pero sobre todo,
araiz de la pandemia que las personas han optado por llevar un estilo de vida

mas sano, y buscan cuidar su alimentacion.

Identificacion de elementos diferenciales

Tabla 4 Cuadro Comparativo vs la Competencia

Cuadro Comparativo vs la competencia

Caracteristica AKLLA JAPPI ORGANA
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BIOSTORE

Ventaja Segunda Dark Primera Dark Marca
Competitiva Store Peru Store de Pert Posicionada
Mensaje Posicionada Cuenta con
enfocado en Poder adquisitivo | marcas
apoyar al alto reconocidas
productor Marcas Poder adquisitivo
peruano reconocidas alto
Calidad Peruana
de exportacion
Productos
Naturales
Nacionales
Categoria de Fruta fresca, Aguas y bebidas, | Infusiones, cacao
Productos Frutos Secos, bebe, carnes y caf€,
Miel, pescado y aves, | endulzantes
congelados, naturales,
desayuno, cereales y
mascotas, granos, lacteos y
fiambre y derivados,
embutidos, bebidas
Lacteos y saludables,
huevos, Higiene, | avenas, snacks y
Frutas y golosinas, frutos
verduras, Secos y
Limpieza, Vinos | deshidratados,
Licores y granos y
Cerveza semillas, harinas,
congelados,
pastas, botica
natural,
Cosmética
natural,
Mascotas.
Delivery dependeradela | S/. 13 S/8.00
zona de reparto a
partir de S/10.00
Alcance de Solo Lima Lima Envio a todo
delivery Metropolitana Metropolitana: Peru
(zona 7) Barranco,

Chorrillos, Jesus
Maria, La Molina,
Lince, Magdalena
del Mar,
Miraflores, Pueblo
Libre, San Borja,
San Isidro, San
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de Surco y
Surquillo.

Miguel, Santiago

Canales de
contacto

redes sociales,
pagina web,
teléfono

Email, Teléfono

Email, Teléfono,
Redes Sociales

Fuente: Elaboracion Propia

4. BUSINESS MODEL CANVAS

4.1. BMC

[lustracion 4 BMC

Asociados Clave

Productores nacionales
de productos organices
Al

Empresa de tecnologia
(pdgina web)

L

Pequefias
comarcializadoras de
_Productos orgdnicos

Empresa de dallvery para
do los

Actividades Clave

Venta de productos

productos

Recursos Clave
Productos orgdnicos

Plataforma web

Empresa de delivery

Propuesta de Valor

Plataforma
e-commerce (pdgina
wab) formalo dark
store qua ofrece
productos organicos
de diferantes

Relacién con los Clientes
Parsonalizacién y

fidelizacion

Interaccién directa con
usuarios mediante en

Segmento de
Clientes

Hombras y mujeres de
la zona 7 ( San Borfa,
San lskdro, Surco,
Miraflores y La Molina)

productores pequefios, pégina web. de edades enire 20 y
¥ potenciar la - 45 afios con preferencia
presencia de sus al cansumo de
productos organicos | producios omnicos.
A0 18 zona 7 de Lima Comercializar sus
productos mediante
e-commerce
-
Productores nacionales
Servicio orgdnicas
personalizada y con acceso limitado a
desde la comaercializacién por
comodidad de sus Canales medios a-commarce.
hogares.
e
Plataforma web de fa —
marca
Empaque RS )

personalizado
medianta tarjeta
do

agradecimiento
del productor

-

Redes sociales
(Facabook » Instagram)
Spots publicitarios en
sociales

(Facebook)

Desarrollo do pagina
web

Mantenimiento de portal
wab

Estructura de Costos

Pago a productores

Transports de productas.

(dslivary)

Publicidad en redes

sociales

=

Vias de Ingreso

Venta de productos da la
plataforma web

4.2. Desarrollo y sustento de cuadrantes

Segmento de clientes:

Fuente: Elaboracion propia

El E-commerce esté dirigido al publico de la zona 7 de la ciudad de Lima

Metropolitana de clientes a todos los hombres y mujeres que tengan gustos y

preferencias por productos organicos. Ademas de ello, se destaca aquellos

consumidores de café de forma diaria, que residen en Lima Metropolitana, en

distritos como San Borja, San Isidro, Surco, Miraflores y La Molina.
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Ademas de ello, se considera a los productores nacionales de productos

orgdnicos con acceso limitado a ofertar sus productos por medios e-

commerce, con la finalidad de potenciar la presencia de sus productos en el

mercado de zona 7 de Lima Metropolitana, generando mayores ventas para

dichos productores y brindandoles la herramienta necesaria para la

comercializacion de sus productos.

Tabla 5 Tamafio de Mercado

Informatica, 2021)

(9 674 755)

Tamaio de Venta de productos organicos via online

Mercado

Segmentacion Fuente Cantidad de Hipervinculo
habitantes

Lima (Instituto Nacional | 9 millones 674 mil | https://www.inei.g

Metropolitana de Estadisticafi e 755 habitantes. ob.pe/media/Menu

Recursivo/publicac
iones_digitales/Est
/Lib1715/libro.pdf

Habitantes de la
zona 7

(Instituto Nacional
de Estadisticai e
Informatica, 2021)

&71 990 habitantes

https://www.inei.g
ob.pe/media/Menu
Recursivo/publicac
iones_digitales/Est
/Lib1715/libro.pdf

Propuesta de valor: La propuesta de valor del presente proyecto es una

Fuente: elaboracion propia

plataforma e-commerce (pagina web) formato dark store que ofrece

diferentes productos organicos de productores pequefios, con la finalidad de

potenciar sus productos mediante la tecnologia en la zona 7 de Lima

Metropolitana. Ademas de ello, se plantea un servicio personalizado en la

cual se brinda una serie de productos organicos en la web en diferentes

categorias como frutas y complementos alimenticios como la miel, café¢ y

47



https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1715/libro.pdf

cacao, con la facilidad de acceso a la web y en la comodidad de sus hogares.
Asimismo, se propone la entrega de los pedidos mediante empaques
personalizados, es decir tarjetas de agradecimiento por la compra al cliente,
en la cual manifieste la procedencia del producto y el productor a quien esté
apoyando.

Canales: Los canales principales para el presente proyecto son mediante el
uso de la tecnologia, como se sabe, Aklla es una pagina web en donde los
usuarios podran realizar sus compras semanales. Para ello, se requiere de
canales de comunicaciéon ya que es imprescindible dar a conocer el
funcionamiento de la web y ademas, informar a nuestros consumidores acerca
de los beneficios de los alimentos orgédnicos y la ayuda otorgada a pequeios
agricultores que por motivos financieros o de recursos tecnoldgicos, no
pueden impulsar sus ventas. Es por ello, que se seleccionaron los siguientes
canales:

- Redes Sociales (Facebook e Instagram): Se busca estar presente en
redes sociales ya que serd la manera mas rapida y facil de
comunicarnos con nuestros usuarios. Ademads, se buscara compartir
contenido de valor para nuestros clientes y no solo brindar contenido
transaccional si no también informativo. Asi mismo, se seleccionaron
dichos canales ya que segiin un estudio realizado por la revista digital
de marketing (Mercado Negro, 2021), durante el 2020 el marketplace
de las redes sociales, fué el oxigeno para 260 mil marcas que durante
la crisis tuvieron que optar por nuevas maneras de comercializacion,

siendo el comercio electronico el principal canal.
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- Pagina web: Como se mencion0 anteriormente, se contara con una
pagina web en donde se comercializaran todos los productos de Aklla
Biostore. Gracias a las entrevistas realizadas a los usuarios, pudimos
confirmar que la mayoria de estos, realiza compras online con
frecuencia y se siente mas comodo comprando desde casa ya que de
esta manera evita estar saliendo de casa mas ahora que debido a la
pandemia las personas tienden a evitar salir muy seguido. Ademas,
segin un estudio realizado por (Diario Gestion, 2019), se estimo que
el comercio electronico creci6 en el pais cerca del 100%. En 2019,
aproximadamente 6 millones de habitantes experimentaron una
compra online, dicha cifra subi6 en 3 millones para el 2020 y ademas,
se prevé para finales del 2021, contar con un aproximado de 11
millones de peruanos realizando compras por medio del canal online.
Finalmente, el 40% de los consumidores que realizan compras por el
canal online, lo realizan con una frecuencia mensual sin embargo el
20% de los consumidores que estan acostumbrados a comprar por
medios digitales, realiza sus compras con una frecuencia semanal.

Relacién con el cliente: Respecto a este cuadrante, Aklla Biostore contara con

la personalizacion y fidelizacién como ejes principales, en la cual se generara
un grado de aceptacion alto por parte de nuestros clientes, brindandoles una
plataforma web con productos de buena calidad a un precio justo. Ademas de
ello, se promueve la interaccion directa de los clientes con la marca mediante
la web, en la cual nuestros clientes contaran con un apartado de resenas,
comentarios y otros, para comentar y dar solucion a diversas problemaéticas

que puedan surgir durante la operacion de actividades de nuestros servicios.
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Por el lado de los pequefios productores de productos orgénicos, se les
brindara el acceso y comercializacién de sus productos mediante la pagina
web de Aklla Biostore, para asi promover sus productos y potenciar su
presencia en los distritos de la zona 7 de Lima Metropolitana.

Fuentes de ingreso: Respecto a las fuentes de ingreso, Aklla Biostore generara

ingresos mediante la venta y comercializacion de los productos organicos
disponibles en la pagina web, en la cual nuestros clientes contardn con una
amplia lista de productos de calidad.

Recursos clave: Los recursos necesarios para desarrollar la propuesta de

negocio planteada, tendra como recurso principal, la obtencion de alimentos
organicos de alta calidad brindados por nuestros socios clave, y que cuenten
con todos los procesos y protocolos de sanidad necesarios para asegurar la
mas alta calidad a nuestros clientes. Ademas, como se menciono
anteriormente, sera de suma importancia contar con una pagina web que nos
permita comercializar todos los productos que formaran parte del portafolio
de Aklla Biostore y finalmente, sera indispensable conectar con una empresa
de servicio de delivery 100% confiable, que asegure la llegada de los
productos a nuestros clientes en las fechas pactadas y sin retrasos en las
mismas.

Actividades clave: Dentro de las actividades que se realizaran con el fin de

garantizar la sostenibilidad de Aklla en el tiempo, planteamos las siguientes:
- Venta de productos organicos: El giro del negocio propuesto, tiene
como fin ofrecer al consumidor una amplia oferta de productos
organicos de origen nacional, gracias al apoyo de pequefios agricultores

aliados a Aklla que por motivos financieros o por falta de recursos
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tecnologicos, no pueden impulsar sus ventas. En este sentido, se busca
apoyar a dichos productores, ofreciendo sus productos a través de
nuestro e-commerce.

- Creacion de una pagina web: Es indispensable contar con una pagina
web bien disefiada, amigable con el usuario, de facil interaccion y
adaptable a los diversos tipos de aparatos electronicos que utiliza
nuestro publico objetivo ya que, a través de este, se comercializaran
todos los productos ofrecidos por Aklla Biostore.

- Servicio de delivery: Al ser un servicio 100% online ya que no
contamos con canales fisicos de distribucion, se ofrece al usuario un
servicio de delivery para que este pueda tener acceso a los productos
adquiridos a través de la pagina web de Aklla.

Socios clave: Respecto a nuestros socios clave, es indispensable para nuestro

modelo de negocio, contar con relaciones de largo plazo con nuestros

proveedores ya que dependerd de ellos, la alta calidad de los productos
ofrecidos mediante la plataforma. En este sentido, se busca establecer alianzas
estratégicas con pequefios productores nacionales de productos organicos de
alta calidad, que respeten todas las medidas y procesos sanitarios respectivos.

Ademas, sera indispensable contar con un buen programador que nos ayude

a desarrollar la pagina web idonea de acuerdo con el perfil de nuestros

usuarios y a sus preferencias recolectadas en las entrevistas desarrolladas.

Finalmente, se buscara establecer contacto con una empresa que ofrezca el

servicio de delivery para nuestros clientes ya que serd la forma en cémo

llegaran los productos ofrecidos en Aklla, a sus respectivos consumidores

finales.
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Estructura de costos: La estructura de costos que se presenta corresponden al

desarrollo de la pagina web de Aklla Biostore y el mantenimiento de la
misma. Ademas de ello, se considera el pago a los productores que ofrecen
sus productos por medio de nuestra web, el delivery de los productos que
compran nuestros clientes y la publicidad realizada por redes sociales, ya que
se potenciara la publicidad por redes mediante el pago correspondiente de las

mismas en las plataformas de instagram y facebook.

5. VALIDACION DE LA SOLUCION

5.1. Experimento Validacion Técnica de la Solucion

¢ Objetivo

El objetivo del experimento busca conocer la viabilidad de Aklla como
plataforma e-commerce brindando una pagina web segura, amigable con el
usuario y de facil comprension. Ademas de conocer la percepcion de los
usuarios con respecto al prototipo utilizado con la finalidad de recabar
informacion relevante que nos permita desarrollar un prototipo de alta

fidelidad.

5.1.1 Experimento 1

e Objetivo del experimento:

Para el primer experimento se disefid y ejecutd un mockup de la pagina
web de Aklla Biostore, y se dio lugar a la interaccion del usuario con la
pagina, con la finalidad de obtener feedback mediante entrevistas y realizar
cambios o modificaciones para mejorar el disefo, presentacion, productos
o contenido de la marca tomando en consideracion la opinion de los

usuarios. Ademas de ello determinar que el 80% de los entrevistados
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puedan proponer mejoras al mockup o prototipo de la pagina a través de
comentarios y opiniones. Asimismo, lograr que los usuarios interactiien de

forma eficiente y dinamica en la pagina web.

e Disefio y desarrollo

i. Descripcion del experimento:

En primera instancia, se muestra el mockup de la pagina web de Aklla
Biostore a diferentes usuarios y expertos para poder tener un panorama
mas amplio respecto a la pagina con la finalidad de obtener comentarios y
recomendaciones esenciales para mejorar la plataforma e-commerce.

[lustracion 5 Website Aklla Biostore

Ghlla,
LTS Productos Mas vendido Descuentos Nosotros — Contactanos

Conoce los nuevos productos 100% organicos que tenemas para ti!
Porque ti mismo lo pediste, ampliamos nuestro portafolio
praducios y ahora contamos con una mayor variedad de frutas
organicas de calidad exportacion.

VER MAS
Arandanos Organicos Fresas de estacién Mantequilla de mani _

100% orgénica
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[lustracion 6 Website Aklla Biostore 2

T

Productos Mas vendido Descuentos Nosotros  Contactanos

Fresas de estacién Aguaymanto organico Ldcuma orgénica

=

Mandarina de Manzana orgénica Miel de abeja orgéanica

Mantequilla de mani
exportacién

100% organica

[lustracion 7 Website Aklla Biostore 3

‘ -
Ghlla, =
L0 Productos ' Mas vendido Descuentos Nosotros Contactanos

Mantequilla de mani 100% orgénica

Contenido: 410gr
Stock disponible
S/23.00

Cantidad « % 1 =

ghﬁadir al carrito

Mantequilla 100% natural, endulzada con stevia

Ingredientes: Manf orgénico tostado y stevia

Mandarina de Manzana orgdnica
exportacién

Miel de abeja orgdnica Aréndanos Organicos

Fresas de estacién
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[lustracion 8 Website Aklla Biostore 4

Y

Ghlls =
0 Productos Maés vendido Descuentos Nosotros  Contactanos

LOS MAS VENDIDOS DEL MES

Ldcuma organica Miel de abeja organica Mantequilla de mani
100% organica

Arandanos Orgénicos Fresas de estacion

[lustracion 9 Website Aklla Biostore 5

Ghlla, = =
et Productos Mas vendido ‘Descuentos Nosotros  Contactanos

iDESCUENTOS!

15% OFF EN PRODUCTOS SELECCIONADOS

Ldcuma orgénica Miel de abeja organica Mantequilla de mani
100% orgénica
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Gl |

L Productos Més vendido  Descuentos! Nosotros

Gl
Bisstwne

Tlustracion 10 Website Aklla Biostore 6

QUIENES SOMOS

Somos un grupo de  jGvenes
universitarios, que compartimos las
pasién por el deporte y llevar un estilo
de vida sano. Cansados de las pocas
opciones de productos nacionales que
brindaba el mercado, decidimos crear
Aklla Biostore, un modelo de negocio
conocido como Dark Store, y nos
encargamos de conectar a pequefios
agricultores nacionales ayudéndolos a
expandir su oferta en el mercado
nacional.

Tlustracion 11 Website Aklla Biostore 7

i,

Contéctanos

iiiF}

Productos Mas vendido Descuentos Nosotros Contactanos

INFORMACION DE CONTACTO

Para teléfono
+51968 475 633

Para delivery
+51986 306 846

Correo
Akllabiostore@gmail.com

Redes sociales

f10
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Bitacora de actividades

Tabla 6 Bitacora de Actividades

ACTIVIDAD

TAREA

RESULTADO

Creacion del boceto de la
pagina web

Mediante la herramienta
Canva se cre6 el mockup
o boceto de la pagina web.

Se presento el primer
disefio a nuestros
entrevistados para que

interactuen en ella.

Plantear hipotesis

Se crearon hipotesis que
ayuden a validar las
cuadrantes del business
model canvas (BMC).

Se realizaron preguntas
que responden a las
hipotesis planteadas, y
poder validar cada
cuadrante del BMC.

Conocer la opinion de
usuarios y expertos en el
tema

Se realizaron entrevistas a
los usuarios

Se conoci6 la opinion de
los usuarios con respecto
a la pagina web

Fuente: Elaboracion propia

¢ Analisis y Resultados

Malla receptora

Tabla 7 Malla Receptora

Puntos fuertes, Lo mas relevantes

1. Compartir noticias o informacion
con respecto a los agricultores
peruanos de alimentos organicos.

2. Realizar una pequefia encuesta
luego de la compra para medir
niveles de satisfaccion.

3. Productos basicos al alcance de las
personas o clientes

. El contenido de la web es buena

5. El formato amigable de |la
plataforma y el manejo intuitivo de
las opciones.

constructivas, Aspecto de mejora Criticas

Cambiar la paleta de colores utilizada

Mejorar la estructura de la pagina web

Utilizar imagenes de alta calidad

Crear un apartado de valoraciones de

cada producto

5. Barra de color verde muy fuerte,
utilizar un verde mas calido

6. Aclarar productos
certificados

7. Se deberia poder visualizar los precios
de cada producto sin la necesidad de
tener que darle click.

8. Afadir imagenes con respecto al Pert

b=

que estan

para que el usuario sienta que esta
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9.

10.
11.

consumiendo producto peruano y
apoyando a productores nacionales
Anadir la informacién de contacto
como pie de pagina para que te
acompafie en todo momento.

Sacar el precio de Home.

Aumentar el tamafio del precio en
productos.

Qué preguntas nuevas tenemos a partir
de este experimento

1. (Como podemos hacer para que los
usuarios confien en brindar los
datos de su tarjeta para realizar
pagos?

2. (Coémo podemos asegurarnos de no
tener retrasos con el servicio de
entrega?

3. (Como podemos asegurarnos de la
calidad de los productos?

4. ;Como podemos fidelizar a
nuestros clientes tomando en
consideracion la iniciativa de
potenciar los productos de los
pequefios productores organicos?

5. (Cémo podemos comprobar que
trabajamos  directamente  con
productores?

6. (Porque solo tenemos estos
productos?, ;podrian poner mas
variedad?

Opiniones importantes, Nuevas Ideas

10.
11.

Incorporar valoraciones a los productos
para conocer cudles son los favoritos
Incorporar un area de reclamos o
servicio al cliente

Brindar “canastas” armadas con
diversos productos

Organizar los productos orgéanicos a
vender por categorias.

Incorporar seccion de comentarios en
cada producto

Agregar informacion acerca de nuestro
proyecto

Opcion para registrar cuentas (Log in)
Anadir un filtro para clasificar por tipo
de productos y lugar de procedencia.
Agregar informacion respecto al origen
de cada producto

Agregar pasarela de pagos

Poner slides de fotos en Home de los
nuevos productos.

Fuente: Elaboracion propia
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e Aprendizajes

Por medio de las entrevistas realizadas se pudo obtener los diferentes puntos de
vistas de los usuarios y expertos, y ademas se pudo dar a conocer qué aspectos

del disefio, presentacion, productos o contenido de la marca en la pagina web

son los de mayor y menor agrado por parte del ptblico objetivo.

Tomando en consideracion las opiniones y recomendaciones se podra plantear
opciones de mejora para implementarlas en la pagina web inicial presentada con

la finalidad de potencia la marca y la web, para lo cual se decidid realizar los

siguientes cambios:

Cambiar la paleta de colores utilizada

Mejorar la distribucion de la web

Afadir la valoracion en los productos

Generar una base de clientes al pedir el correo electrénico
Organizar los productos por sus categorias

Apartados de registro de usuarios

Imagenes mas llamativas y de calidad

Colocar informacion de contacto como pie de pagina

e Sustentacion de la validacion

Link de entrevistas a usuarios y expertos:

Usuario 1: hitps://voutu.be/GJliBog _uDg

Usuario 2: hitps://voutu.be/ xQrwul EVTU

Usuario 3: https://voutu.be/p4vEmYMLW 1

Usuario 4: https://voutu.be/qghQ7YGo00z8

Usuario 5:https://voutu.be/4vTrz5RxH4c

Usuario 6:https.//voutu.be/l5SEpfJkR27 2

Usuario 7:https://voutu.be/L7qQel2FWMc

Usuario 8:https.//www.youtube.com/watch?v=hhehMKLLXzk

Usuario 9: https://www.youtube.com/watch?v=k4hC7riRHbY

Usuario 10: https://www.youtube.com/watch?v=3F7PrmCABnc

Usuario 11: https://www.youtube.com/watch?v=RNOLun52Uyk

Usuario 12: https://www.youtube.com/watch?v=a6BvMI1TCMHc



https://youtu.be/GJliBoq_uDg
https://youtu.be/_xQrwuIEVTU
https://youtu.be/p4vEmYMLW_I
https://youtu.be/qhQ7YGg0Oz8
https://youtu.be/4vTrz5RxH4c
https://youtu.be/l5EpfJkR27g
https://youtu.be/L7qQel2FWMc
https://www.youtube.com/watch?v=hhehMKLLXzk
https://www.youtube.com/watch?v=k4hC7riRHbY
https://www.youtube.com/watch?v=3F7PrmCABnc
https://www.youtube.com/watch?v=RN0Lun52Uyk
https://www.youtube.com/watch?v=RN0Lun52Uyk
https://www.youtube.com/watch?v=a6BvM1TCMHc

o Usuario 13: hitps://voutu.be/ p6BvlvetxU

o Usuario 14:https://voutu.be/YWULBdD1tgl

o Usuario 15: https://www.youtube.com/watch?v=juMRLz1Fjeo

5.2. Experimento 2

¢ Objetivo

Respecto al segundo experimento realizado, se realizd las modificaciones
correspondientes tomando en consideracion las recomendaciones y
aprendizajes del primer experimento, con la finalidad de implementarlas en
la website de Aklla Biostore y lograr con ello una web mas completa de
acuerdo a los gustos, requerimientos y necesidades de los usuarios. Ademas
de ello, con el presente experimento se busca determinar la aceptacion del

90% de entrevistados sobre la version final de la pagina web.

e Disefio y desarrollo

i. Descripcion del experimento:

Se procedio a filtrar e implementar las recomendaciones obtenidas del primer

experimento en la padgina web de Aklla Biostore.

Se procedié a realizar nuevamente las entrevistas a usuarios y expertos
brindéndoles la amplia libertad de navegar en la website e interactuar con los
diferentes apartados que éste cuenta, como lo productos por categorias, y

otros.

Es asi que, tras realizar las mejoras en la pagina web se logr6 una aceptacion
favorable por parte de los usuarios y expertos, en la cual destaca la

versatilidad de la website, facil acceso e interaccion rdpida y segura con
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productos de calidad, ademas de ser informativa sobre los productos
organicos.

[lustracion 12 Aklla Biostore pagina de bienvenida

Ghifa,
Binstone,

Ueva una vida saludable — = ///f
Productos 100% ;’//
Z

Orgdnicos
CI5S

Productos Energéticos Café Organico Productos Variados
Su aito contenido en antioxidantes, Descubre las propiedades Ricos en antioxidantes, sustancias
sustancias que retrasan el saludables de esta nueva varledad que dan energia y previenen
anvejecimianto onfermedades

ViR TODOS
ViR TODOS ik 10008

[lustracion 14 Aklla Biostore pagina de compras

Ultimos Productos

Descubre las propiedades saludables de esta nueva variedad

Aguaymanto Arandanos Café Molido250gramos Fresas
igsggedid oo Crirdrorer Crertrirdy
$12.50 $24.00 $17.50 $i.00
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[lustracion 15 Aklla Biostore pagina de pedidos

Home Tienda

Bisstane

Inicio / Sin categorizar | Caté Molido250gramos

Café Molido250gramos

s/17.50

Café Molido organico gourmet

1 4 ARADIR AL CARRITO

SKU: 6

Categeria: Sin categorizar

Ilustracion 16 Aklla Biostore pagina de valorizacion

Valoraclones (0)

Valoraciones

Ho hay val

Sé el primero en valorar “Café Molido250gramos”

u direccion de correo electrénico no serd publicada. Los campos obligatorios estan marcados con *

Hombre * Cotrea electronico *

Guarda mi nombre, correa slectronico y web en este navegador para |o proxima ver que coments.

Productos relacionados

[lustracion 17 Aklla Biostore pagina de registro de usuario

Gilla

My account

Acceder

Nombre de usuario o correo slectrénice *
Contrasena *
Recuérdame

¢Olvidaste la contrasena?

Mi Cuenta

)
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ii. Bitacora de actividades

Tabla 8 Bitacora de actividades de la validacion de la solucidon

ACTIVIDAD

TAREA

RESULTADO

Realizar los cambios en el
mockup (prototipo de la
web)

Realizar los cambios en
las diversas plantillas con
los resultados obtenidos
en las entrevistas

Disefio atractivo y
adaptado a las necesidades
de los usuarios

Creacion de la web para la
interaccion del usuario

Implementar una pagina
web con las mejoras
recabadas en las
entrevistas realizadas

Péagina web funcional para
la interaccion de los
usuarios

Entrevistas a los usuarios

Elaborar una guia de
preguntas para los
usuarios

Implementar las mejoras
recolectadas en las
entrevistas, en el nuevo
disefio de la web

Fuente: Elaboracion propia

e Analisis y Resultados

Malla receptora

Tabla 9 Malla receptora de la validacion de la solucion

Puntos fuertes, Lo mas relevantes

AN

Buen disefio minimalista
Facilidad de uso (user friendly) I.
Imagenes de alta calidad
Buena paleta de colores
Visualmente atractivo
Confiabilidad por la opcion de 3.
valoracion del producto

Criticas constructivas, Aspecto de
mejora
Contar con mas variedad de
productos

2. Destacar las redes con sus logos

originales y mas tamafo

No poner Zona 7 (poco apego)

Aclarar nuestra mision

5. Incluir una seccion de “nosotros” en
donde se muestren los productores a
los que se esta apoyando
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Qué preguntas nuevas tenemos a partir
de este experimento

(Como podemos brindar una
mejor experiencia web al cliente?
(Es facil realizar el proceso de
compra?

(Deberiamos  brindar  mayor
informacion acerca de nosotros?
(EI cliente confia en nuestro
servicio?

(Por qué el cliente nos debe elegir
anosotros y no a marcas grandes?

Opiniones importantes, Nuevas Ideas

1. Filtros

2. Mayor variedad de productos

3. Seccidn de certificaciones

4. Informacién nutricional de los
productos

5. Seccidn de recetas o noticias

6. Seccidn dedicada a los proveedores

7. Deberian afiadir el lugar de donde
provienen los productos

8. Afadir la opcidn de inicio de sesion
por gmail y/o Facebook

9. Implementar una pasarela de pagos

Fuente: Elaboracion propia

e Aprendizajes

Luego de haber realizado el presente experimento, se pudo evidenciar que los

usuarios se encontraron satisfechos con los cambios realizados en el disefio de

la pagina web, en la cual ademds destacaron que fue de rapido acceso e

interactivo para ellos. Asimismo,

se tuvo diferentes comentarios y

recomendaciones que plantean que fuese adecuado incorporar en la plataforma.

Destacar nuestra mision y porque debemos ser elegidos por encima de las

marcas que ya estan establecidas. Asimismo, agregar los objetivos ya que

debemos poder inspirar a los consumidores a consumir productos de

productores pequefios que no tienen llegada a los clientes finales. Por otra

parte, es necesario contar con los certificados necesarios en la pagina,

cumpliendo asi con las expectativas de los clientes.

Destacar los logos de redes sociales en su formato original y un tamafio

mas adecuado, ya que en la pagina no se logra apreciar del todo. Respecto
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a la ubicacion de las redes sociales en la website, deben ser incluidas en el
apartado de contdactanos para un rapido acceso.

Ademas, se considera incorporar una nueva pestaiia dentro en la web en
donde se compartan las historias de los diversos agricultores que forman
parte de la comunidad de Aklla Biostore con la finalidad de humanizar la

marca y marcar una diferencia entre la competencia.

e Sustentacion de la validacion

Link de entrevistas a usuarios y expertos:

Usuario 1: https://voutu.be/YSYNo50goygo

Usuario 2: https://voutu.be/TRST6vBs2IE

Usuario 3:https://voutu.be/bJ9mBLnMt-o

Usuario 4:https://voutu.be/5 YkrzjB3sBg

Usuario 5:hitps://voutu.be/ltneb9aB5As

Usuario 6: hitps://voutu.be/SKI-OBHGG7Y

Usuario 7 https://voutu.be/LNolZc80A68

Usuario 8: https://www.youtube.com/watch?v=c8ebksY 3zQ

Usuario 9: https://'www.youtube.com/watch?v=YoS60x10OHUI

Usuario 10: hitps://www.youtube.com/watch?v=B5a6Z0JP8v4

Usuario 11: https.//www.youtube.com/watch?v=sC-WBExHLMQ

Usuario 12: hitps://voutu.be/mNammjpHHMs

Usuario 13: https.//youtu.be/UyKJ0optMOI

Usuario 14: https.//voutu.be/kZiWK2VXHQOQ

Usuario 15: hitps://www.youtube.com/watch?v=8CVeps4Y2kl
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6. VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

6.1. Experimento 1
[lustracion 18 Cuadro de Hipotesis

Hipdtesis La implementacion de una website para e-commerce

es facil de implementar.

Cuadrante que se valida | Relacion con estructura de costos

Metodao Proforma

Meétrica Opinion de experto con respecto al levantamiento de

una website para e-commerce

6.1.1. Objetivo del experimento

El objetivo de este experimento es validar y corroborar los costos a incurrir
en el desarrollo e implementacion de una website para e-commerce, puesto
que esta relacionado directamente con nuestra idea de negocio. De esta

forma se pretende analizar si es viable la realizacién de nuestro proyecto.

6.1.2. Disefio v desarrollo

6.1.2.1. Descripcion del experimento:

En este experimento se realiz6 una entrevista a un experto a través de
videoconferencia, en la cual, el desarrollador web, Luis Dulanto a través
de su vida profesional cuenta con una vasta experiencia en elaboracion de
paginas web corporativas tales como Le Cordon Blue, Aquasport, Chalac
producciones SAC entre otras. Esta entrevista tuvo la finalidad de
brindarnos informacion teodrica sobre las implicancias que se toman al
momento de levantar un pagina web segun el tipo de cliente y negocio, del
mismo modo se nos brindé datos y opiniones acerca de la estructura de
costos que van desde la inscripcion de dominio web hasta la
implementacion de una intranet entre otras cosas que estan mas cercanas a
la realidad para implementar una website segiin los requerimientos por
parte del cliente, asi mismo dandonos algunos alcances y consejos para la

implementacion de nuestra idea de negocio.
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Cabe resaltar que la reunion se llevo a cabo el dia 18 de septiembre del

2021. Se realizaron las siguientes preguntas:
(Cuadl es la metodologia del disefio de la pagina web?

(Qué requisitos necesitas para trabajar de manera autbnoma con el

negocio?

(Es necesario contratar a alguien para el manejo de la pagina web o se

puede ver internamente?

(Cuanto cuesta la instalacion de la padgina web?

(Qué gastos hay adicionalmente a la instalacion?

(A través de qué herramienta creas la pagina web?

(Cuales crees que serian los problemas méas comunes en la programacion?
(Con qué lenguaje de programacion o framework se trabaja?

(Qué podrias recomendar como aporte extra a nuestra pagina web?
(Cuadl es la herramienta de mediciones estadisticas para paginas web?
(Cuéntos dias demora realizar una pagina web?

6.1.2.2. Resultados

Observamos la malla correspondiente a la entrevista con el experto:
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Tabla 10 Malla Receptora

COSAS INTERESANTES

e Agregarle la opcion de variedades
en categoria como inicio en la
pestaiia compras.

e Le parecid interesante la idea de
negocio para llevar a cabo puesto
que no hay muchas website
especializada en venta de
productos organicos.

e Sec puede utilizar bases de datos

libres en un entorno
GNU/LINUX para ahorrar en
costos.

e No hay necesidad de adquirir una
licencia privativa, pues se puede
usar una en MySql y PHP como
repositorios libres

CRITICAS CONSTRUCTIVAS

e Dominar conocimiento  de
programacion bésica en javascript
y manejo de wordpress.

e Conocer y manejar bien la estrategia
de marketing digital para llevar a
cabo el posicionamiento de la
marca

° Usar un lenguaje de
programacion libre o de codigo
abierto para evitar para tener
autonomia del codigo de 1la
website

e En caso de realizar una pequefia
intranet entonces se debe usar
Mysql para evitar costos en data

e Ajustar el color y tamafio de letra
de las categorias para hacerlo mas
visible

PREGUNTAS NUEVAS

e ;De qué manera se introduciria
campaias sem que acompafien a
la website?

e CoOmo se manejara la cartera de
proveedores en la web?

e ,Como sera el soporte de la
pagina web?

NUEVAS IDEAS
e Ofrecer la venta al por venta al por
mayor como al por menor tanto
como para consumidores asi como

restaurantes.

e Determinar un boot para que
recomiende productos 0
categorias.

6.1.3. Analisis

Con respecto a la entrevista se llego al siguiente analisis:

e La implementacion de una pagina es sencilla a medida de lo que

se quiera presentar en ella. Como somos una e-commerce requiere

de un proceso de elaboracion complejo para llevar a cabo.
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e Con respecto a la estructura de costos para la pagina web dedicada

a e-commerce presenta

los siguientes datos:

[lustracion 19 Presupuesto para sitio web

Caracteristica |

Monto

Software

Dominic Web

Entre $10a § 15 anual

Servidor Web en opensource

$270 aprox anual

Licenciatura web

$10 aprox anual

servidor pnivativo dedicado

$1000 aprox anual

Framework en phyton

$500 aprox anual

Tiempo de implementacion de web 1 a 3 meses
con intranet
Tiempo de implementacion de e- 1 a7 dias

comumerce sin intranet

Plantilla en wordpress

$100 aprox pago tinico

Asistente de Google Analytics

Costo gratuito solo un usuario

Freelance

Disefiador web freelancer

Entre 3300 a 3500

Honorarios del programador web

#.1000 en adelante

Hardv

yare

Equipo de Computo con

52500 aprox

caracteristica para disefio web

e No solo basta con contratar a un profesional de disefio web o
programador para que vea el mantenimiento del mismo, sino que
se debe de conocer del manejo basico de una website el experto
precisé que se deberia conocer cdmo manejar un alojador como
wordpress como si fueses un perfil de Facebook o Instagram para

que se puede detectar posibles fallas.

6.1.4. Aprendizajes

e Como proyecto de implementacion se puede indicar que como
somos una startup el tiempo maximo seria en una semana tomando

las recomendaciones del experto.

Por otro lado, para agilizar el trabajo de la escritura del codigo
fuente se pueden usar librerias para adjuntar al codigo final y asi
tener un mejor manejo de posibilidades como por ejemplo los

botones de navegacion, ilustracion y efectos visuales.
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e En caso de que nuestro proveedor de productos organicos no

cuente con fotografias, pues nosotros deberiamos proceder a

realizar la sesion fotografica asi como un asesoramiento de imagen

de su marca tal y como sefial6 el experto.

o Se debe de tener en cuenta al momento de contratar los servicios

del freelance que tenga experiencia en escritura DNS para el

posicionamiento en los motores de busqueda, ya que el objetivo de

una e-commerce es de tener exposicion de la marca en estos

motores.

e Conocer o manejar distintos plugin a fin de darle mayor interaccion

con el cliente principalmente en la plataforma de wordpress para

incluirlas en la website.

6.1.5. Sustentacion de la validacion

Entrevistador | Carlos Espejo
Entrevistado | Luis Dulanto
URL

RjzogkdGOxeb/view

6.2 Experimento 2

6.2.1. Objetivo del experimento

Este experimento nos servira para observar y medir el nivel de aceptacion del

contenido relacionado con el giro del negocio por parte de nuestros clientes

potenciales a través de nuestro portal de instagram. Es por ello, que se

compartieron diversas publicaciones, en donde se mostraban los diversos

productos de Aklla, con la finalidad de que los usuarios ingresen a la

plataforma para realizar sus compras.
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https://drive.google.com/file/d/1DvnvPuJDZBRBw7dpAFumRjzogkdGQxeb/view
https://drive.google.com/file/d/1DvnvPuJDZBRBw7dpAFumRjzogkdGQxeb/view

6.2.2. Disefio y desarrollo del experimento

i. Descripcion del experimento

Para la validacion de la pagina web, en primer lugar, se compartié6 una

publicacion en instagram y facebook para identificar si nuestro publico

objetivo estaba interesado en ingresar a la web a realizar sus compras.

Ademas, se busca conocer el nivel de visualizaciones alcanzadas en redes

sociales por parte de nuestro target.

Tabla 11 Bitacora de Actividades

contenido  para  redes

sociales

en las fechas respectivas

ACTIVIDAD TAREA RESULTADO

Creacion de contenido | Crear anuncios para redes | Publicacion del anuncio en
para redes sociales sociales mediante canva redes

Desarrollar una parrilla de | Realizar las publicaciones | Interaccion con los

usuarios por medio de

redes

las métricas e

de

Revisar
interacciones las

publicaciones

Revisar facebook e
instagram para el analisis

de las interacciones

Medir el crecimiento de

Aklla en redes sociales

Fuente: Elaboracion propia

6.2.3. Analisis e interpretacion de resultados
6.2.3.1. Principales hallazgos
Luego de realizar las publicaciones respectivas en las redes sociales,
vimos un alto nivel de aceptacion por parte de nuestro publico objetivo
ya que mencionan en los comentarios que si estarian dispuestos a
adquirir los productos de Aklla mediante la pagina web desarrollada.
Ademas, se busco compartir informacion adicional relevante para los
usuarios con la finalidad de lograr interactuar con los mismos e
informar acerca de los beneficios de llevar un estilo de alimentacion en
base a productos orgéanicos. Por otra parte, la acogida se debe a que en

la actualidad hay una baja llegada de informacioén de productos
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organicos hacia el publico general y las redes sociales de Aklla buscan

cambiar eso.

6.2.3.2. Interpretacion de resultados

Luego de llevar una semana activos en instagram, llegamos a los

siguientes resultados:

[lustracion 20 Estadisticas de Instagram

00:29 w FE

£ Estadisticas ®

Ultimos 7 dias v

Resumen de las estadisticas

Cuentas alcanzadas 88

Interacciones con el contenido il

14 sep. - 20 sep.

71
Interacciones con el contenido

Interacciones con las publicaciones

Me gusta
Comentarios

Veces guardado

Como se puede ver en los resultados de las métricas presentadas, en el

rango de una semana, la cuenta de Aklla creci6 en un 8.7% y se llego6 a

unas 88 personas nuevas, pertenecientes al target. Ademads, se

obtuvieron un total de 71 interacciones con el contenido publicado en

la Giltima semana con una total de 56 likes y 14 comentarios.

6.2.4. Aprendizajes

Dentro de los principales aprendizajes que recabamos del experimento, fué¢ que las

publicaciones mas valoradas por nuestro publico, eran las relacionadas a contenido

informacional acerca de los alimentos organicos y los beneficios de los mismos.

Ademas, las recetas compartidas por medio de stories tuvieron una gran aceptacion

ya que no soélo se buscaba vender los productos si no mostrarles a los consumidores

un contenido variado y relevante con respecto a sus gustos y preferencias.
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6.2.5. Sustentacion de la validacion

e Link de la publicacion: https://www.instagram.com/p/CT6QoGpsmg7/

e Link de la pagina de instagram: https://www.instagram.com/aklla.biostore/

6.3. Experimento 3

6.3.1. Objetivo del experimento:

El presente experimento se realizd con el objetivo de fomentar la

participacion de Aklla Biostore en las redes sociales y su presencia como

pagina web en los buscadores de Google, para lo cual se recurri6 a realizar

los calculos monetarios necesarios para potenciar Aklla Biostore en redes y

Google. Cabe destacar que el cuadro de precios, son los que actualmente

cobran las redes como Instagram y Google Ads, en planes cada mensual, y

se totaliz6 la estructura para 1 afio en total.

6.3.2. Disefo y desarrollo:

Para el desarrollo de la propuesta se plantea el siguiente cuadro de costos

relacionados a una campaiia basada en tanto Google Ads como publicidad

de Instagram.

Tabla 12 Presupuesto de Campafia Digital

Meses Octubre |Noviembr |Diciembre(Enero (31 |Febrero |Marzo (31|Total por
(31 dias) |e (30 dias) |(31 dias) |dias) (28 dias) |dias) campaiia

Redes

sociales  |S/.372.00 |S/.360.00 {S/.372.00 |S/.372.00 |S/.336.00 {S/.372.00 |S/.2,184.00

Google

Ads S/.620.00 |[S/.620.00 [S/.620.00 |S/.620.00 |[S/.620.00 [S/.620.00 |S/.5,904.00

Total por

mes S/.992.00 [S/.980.00 |S/.992.00 |S/.992.00 [S/.956.00 |S/.992.00 (S/.8,088.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13 Costos y Distribucion porcentual

Costo diario Distribucion
Redes sociales|S/.12.00 37.50%
Google Ads |S/.20.00 62.50%
Total S/.32.00 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

Los costos presentados serdn usados para impulsar nuestra marca de

manera directa y ademads se tendra un radio de 9km para la implementacion

de la campafia.

Ademas de ello, bajo Google Ads se va a conseguir que Aklla Biostore

figure dentro de los buscadores de Google, para lo cual se potencia la

presencia del proyecto en dicha plataforma, de forma rapida, segura y

confiable.

Tabla 14 Bitacora de Actividades de Validacion del Canal

ACTIVIDAD TAREA RESULTADO
Obtener mayor trafico via | Implementacion de | 20-60  clicks  diarios
web campafia  virtual  via | estimados

Google Ads
Obtener mayores | Implementacion de | 4-7 conversiones diarias
conversiones en redes campafia  virtual  via

Instagram

Fuente: Elaboracion propia

6.3.3. Resultados

De acuerdo a lo ejecutado respecto a los costos en publicidad en redes y

Google Ads. se pudo evidenciar que se tuvo mayor alcance de

usuarios/clientes para Aklla Biostore. Respecto a las publicidades en

Instagram, la campafia tuvo mayor alcance pudiéndose evidenciar en el
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numero de seguidores obtenidos, comentarios y likes para las diversas
publicaciones realizadas, ademas de contar con una interaccion directa con
los seguidores quienes manifestaban su grado de aceptacion a la idea de
negocios planteada para Aklla Biostore.

Respecto al alcance obtenido por Google Ads., los buscadores de Google
fueron un eje principal a tomar en cuenta a hora de potenciar la website de
Aklla Biostore puesto que es importante figurar dentro de las primeras
opciones en busquedas. Ademas de ello, se tuvo mayor alcance, accesos e
interaccion en la pagina web de Aklla quienes accedieron a la website

mediante el buscador de Google bajo la busqueda “productos organicos”.

6.3.4. Analisis
Luego de disefiar la estructura del presupuesto pudimos evaluar que
nuestros costos de marketing son bastante viables ya que esto podria
representar aproximadamente 10 ventas. Esto se debe a que hemos
estimado el promedio de orden a un precio de 100 soles. Es por ello, que
se podria inclusive aumentar este presupuesto para poder tener mayor

llegada hacia los consumidores potenciales.

6.3.5. Aprendizajes:
Como se nos indic en la entrevista con el experto el presupuesto para
nuestra campafia de marketing digital esta en relacion de nuestros
objetivos para ello recordamos que existen estrategias SEO y SEM para
poder generar posicionamiento de la marca al ser nosotros una startup
necesitamos de ambas herramientas para poder crecer como empresa
entonces en ese sentido si consideramos que el presente presupuesto para
la realizaciébn de nuestra campafia es necesario y del mismo modo

consideramos que esta variaria segun el alcance que vayamos a tener.
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6.3.6. Sustentacion de la validacion

[ustracion 21 Google Adsense campafia

PoEWEREL REA T e S R

Porres

- Ate

=fa

Villa Maria
del Triunfo

Chorrillos s
Map data 2021 Terms of Use Reporta map error

Ilustracion 22 Google Adsense presupuesto de campaiia

Ad - hitps:/faklla.directo.net pe/

AKLLA Organicamente Peruano |
Productos Organicos | Alimentos
Naturales

Encuentra productos organicos traidos desde lo

mas profundo del pais a tu despensa.
Apoyando a nuestros productores nacionales.

PEN 20 daily average

Get an estimated 20-60 ad clicks per day

Fuente: (Google Adsense, 2021)
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6.4. Experimento 4

6.4.1. Objetivo del experimento

Por medio del presente experimento se busca validar si los proveedores,

en este caso duefios de chacras productores de alimentos orgénicos se

encuentran interesados en la inclusion de sus negocios dentro de nuestra

propuesta en formato Dark Store

6.4.2 Diseno y desarrollo:

Para validar el presente experimento se acudio a diversas bioferias en

busca de productos que cumplan con las caracteristicas que buscamos

dentro de Aklla Biostore. Fue necesario acudir a diversas ferias ubicadas

en distritos distintos con el fin de adquirir diversos productores de

productos orgéanicos distintos.

Tabla 15 Bitacora de Actividades de Validacion del Canal

ACTIVIDAD

TAREA

RESULTADO

Acudir a las bioferias

Identificar

posibles

productos para introducir a

nuestra

negocio

propuesta  de

Se logré identificar mas de
10 tipos de productos
diferentes de productos
organicos presentes en la
feria, tales como aji limo,
kion,

pepino, rabano,

papas, naranjas y paltas

Comentarles nuestra
propuesta a las personas
encargadas del puesto de

venta.

Convencer y obtener el

numero del
comentarle

propuesta

jefe para

nuestra

Se logr6 adquirir el

namero de diversos
productores para pactar

una futura reunidn.

Fuente: Elaboracion propia
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6.4.3.

6.4.4

Resultados:

Una vez identificados los productos ideales y conversados con los
subordinados pudimos adquirir el contacto de algunos duefios de negocios
productores con el fin de coordinar una reunion futura en donde se les pueda
comentar la propuesta del proyecto con el fin de afiadirlos y mantener una

relacion a largo plazo.
Andlisis:

Tras preguntar en los diversos puestos pudimos darnos cuenta que la
mayoria de comerciantes se mostro abierto a implementar esta herramienta
digital puesto que quedaron convencidos de que dicho medio seria un

impulsor de sus ventas.

6.4.5 Aprendizajes:

En su mayoria los comerciantes, productores y subordinados en este rubro
de mercado no conocen a profundidad cémo se desarrollan las ventas en un
mercado digital. Sin embargo, se mostraron dispuestos a conversar e incluso
ingresar a nuestra propuesta en un futuro préximo si sentian que las

condiciones les son favorables.
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6.4.6 Sustentacion de validacion:
[lustracion 23 Proveedores potenciales

Fotos propias tomadas en bioferias

7. PLAN DE EJECUCION DEL CONCIERGE Y SIMULACION DE
VENTAS

7.1. Experimento 1: Validacion de los proveedores
a. Objetivo
Objetivo Central:
Con el presente experimento se buscara definir y evaluar los proveedores
de los productos orgéanicos dentro de nuestra cartera. Para ello, se
realizaron visitas a diferentes bioferias localizadas en Lima Metropolitana

y se contactd a los vendedores que ofrecian productos de nuestro interés.

Objetivo Especifico:

1. Conseguir al menos 3 proveedores de productos organicos.
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2. Lograr minimo 2 visitas a bioferias locales dentro de la zona 7 de
Lima.

3. Prospectar al menos 5 proveedores de productos naturales.

b. Disefo y desarrollo (incluir el plan de marketing)
Para poder lograr este experimento fue necesario la visita presencial a
varias bioferias por parte de integrantes de nuestro equipo. Para poder
seleccionar a los proveedores deberan primero pasar por ciertos filtros
definidos previamente. Entre ellos se buscaba que los proveedores no
tuvieran una marca definida y cuenten con productos 100% organicos.
Con ambas caracteristicas cumplidas se procedi6 a conversar sobre nuestra
propuesta y como esta se vino desarrollando. Ademas, con esto podriamos
crear mayor valor de marca ya que estariamos ayudando a productores que
aln se encuentran en una etapa bastante nueva en el mercado y necesitan

de medios para crecer su negocio.

c. Resultados
En una primera visita se consiguié el contacto de Maria del Carmen
Donayre quien comercializa fresas organicas y luego de contactarnos y
negociar con ella pudimos llegar a conseguir que se nos brinde un precio
promedio de 7 soles por fresa (cabe resaltar que estas son de gran tamafio)
y posteriormente se espera conseguir un precio mas bajo al formalizar la
alianza comercial. Luego de ello, se contact6 a Joaquin de los Rios, ya que
su familia habia trabajado por afos en Huarmey y conocian a los
productores de la zona mediante los cuales podriamos abastecer varios
productos de nuestra cartera. Entre estos productos pudimos conseguir
arandanos, platanos, manzanas, mandarinas y granola. Finalmente se
establecid contacto con una productora de miel y mantequilla de mani
ubicada en Cieneguilla. La sefiora Sabina Choquemaqui nos brindo6 estos
productos que eran hechos por su familia desde hace mucho y ella estaba

encargada de comercializarlos.
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d. Analisis

Luego de poder recolectar esta informacion pudimos comprender la

cantidad de produccion peruana que podemos encontrar a lo largo del pais

y la alta calidad que tiene la misma. Muchos productores no tienen acceso

a herramientas digitales y se dedican a vender sus productos de manera

tradicional. Esto deja un mercado potencial poco desarrollado y al hacer

negocio con estos productores estamos creando una relacion comercial

que beneficia a ambas partes y ayuda a desarrollar el horizonte productivo

de estos pequefios productores.

Malla Receptora de informacion

Tabla 16 Malla Receptora 1

Puntos fuertes, los mas relevantes

Tenemos una propuesta
atractiva y nueva para
muchos proveedores
Hay una gran cantidad de
productores peruanos sin
llegada a un mercado
competitivo

Creciente demanda de

productos organicos

Criticas constructivas

Mejorar la Web
Poder mostrar la plataforma
en vivo

Formalizar la presentacion

., Qué preguntas nuevas tenemos a

partir de este experimento?

(Debemos cambiar nuestra
fuente de proveedores?

(Es correcta nuestra manera
de acercarnos a los
proveedores?

( Como podemos crear mayor
confianza hacia nuestra

marca?

Nuevas ideas

Crear un formato de mensaje
de contacto para poder
masificar la llegada a
proveedores

Tener alguna presentacion
visual para entregarle a
nuevos proveedores

Buscar la forma de contactar

proveedores en provincia
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e. Aprendizajes

Luego de procesar toda la informacion obtenida de las visitas y llamadas,
obtuvimos los siguientes resultados presentados segun el proveedor,

origen, producto y el precio por kilogramo.

Tlustracion 24 Proforma de Proveedores

Nombre Proveedor Origen Producto Precio (kg)

Maria del Carmen Donayre Huaral Fresas Organicas 5/.30.00
Joaquin de los Rios Huarmey Arandanos 5/.18.00
Joaquin de los Rios Huarmey Platanos (isla) S16.00
Joaquin de los Rios Huarmey Manzanas 5/.10.00
Joaquin de los Rios Huarmey Mandarina SIL7.00
Joaquin de los Rios Cieneguilla Granaola S5/.20.00
Sabina Chogquemadqui Espinoza | Cienaguilla Miel 5/.20.00
Sabina Choguemadqui Espinoza | Cienaguilla Mantequilla de mani S/60.00

f. Sustentacion de la validacion (enlaces, audios, videos, imagenes, etc).

Foto #1: Prospecto de la bioferia

Ilustracion 25 Prospecto de Proveedores

Proveedores tesis
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Ilustracion 26 Captura de pantalla 1

oaquin De Los

kn breves almuerzo

Ya cerrado?

Yaestoy o p
Jajajaja

Hubeo sobremesa larga

Sorry

Jaja tranqui

Foto #2: Contacto Joaquin de los Rios

Hlustracion 27 Captura de pantalla 2

Y Maria Del Carmen Donayre

25/10/2021
& Messages are end-to-end encrypted. No one outside of this chat, not even WhatsApp, can read or listen to them. Click to learn more.

Buenos dias srta maria! Una consulta, vi sus productos en una feria hace unas
semanas y queria saber si cuenta con productos organicos

Hola buenos dias ..,
Solo cuento con fresas organicas
Los fines de semana en las ferias itinerantes de todo surco ..

Excelente! Cuales son los costos de las fresas por kg?

X tamafo?

11

Ah claro no hay problema

Lo detallo con el duefio y le harian precio

Listo! Muchas gracias

Fuente: Foto #3: Contacto Maria del Carmen Donayre
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Ilustracion 28 Proveedora de miel

Fuente: Foto #4: Contacto Sabina Choque

7.1.1. Aprendizajes y conclusiones de los experimentos

Bitacora de actividades de experimento 1:

Tabla 17 Bitacora de Actividades

Actividad

Tarea

Resultado Final

Visita a Biomercados para prospectar

proveedores

Realizar una visita
fisica a bioferias
organizadas por la

municipalidad de

Una primera
prospeccion de mas
de 10 proveedores

diferentes con

Surco productos bastante
variados.
Contactar proveedores y obtener precios de Comunicarse Se logro cerrar trato

productos previamente establecidos

mediante whatsapp y

llamada para poder

con 3 proveedores

para una primera
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obtener precios de | fase del proyecto

distribuidor

7.1.2. Estrategias de fidelizacion

Para poder fidelizar a los proveedores se espera poder entregar documentos
legales explicando todo lo que incluye pertenecer a nuestra marca por lo que
la formalidad es nuestro mayor interés para garantizar la transparencia y
fomentar el desarrollo de los mismos productores en este mercado tan

competitivo.

7.2. Experimento 2: Validacion de la red social a utilizar

a. Objetivo
El experimento tiene como objetivo identificar cual de las dos redes
sociales en las que tenemos presencia (Instagram y Facebook) genera mas
interacciones y tiene mas alcance de manera organica. Esto, con el
proposito de reconocer cual es mas efectiva al momento de conectar con
compradores y compradores potenciales. De esta manera, podremos
establecer proporciones mas exactas al momento de distribuir nuestro

presupuesto en un futuro proximo para la promocién de publicaciones.

b. Diseno y desarrollo
Para desarrollar el experimento comparamos las métricas mas importantes
de ambas redes sociales en un mismo periodo de tiempo, tales como:
Interacciones totales, cuentas alcanzadas, nuevos seguidores, comentarios
y likes, visitas a la pagina y desempefio de las principales 3 publicaciones

en cada red.

c. Resultados
Tras analizar las métricas de ambos perfiles hallamos una clara ventaja por
parte de nuestro perfil en Instagram en donde los seguidores, interacciones
y llegada a nuevas cuentas fue ampliamente superior que el de nuestro

perfil en Facebook dandonos los resultados mostrados a continuacion:
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Datos extraidos de los perfiles de Facebook e Instagram hasta el 10

de noviembre del 2021

Tabla 18 Métricas en redes sociales

Criterio Facebook Instagram
Seguidores 12 103
Visitas al perfil 10 544
Cuentas alcanzadas 19 192
Interacciones logradas 23 291
Toques al sitio web 0 3

d. Analisis

Fuente: Elaboracion propia

Después de analizar los datos mostrados en el “punto ¢ podemos afirmar

lo siguiente:

e Se obtuvo mayor aceptacion en la audiencia alcanzada en nuestra

cuenta de Instagram

e [as publicaciones, historias y descripciones utilizadas en nuestra

cuenta de Instagram generaron mas visitas al perfil que la cuenta

de Facebook

e Las publicaciones en Instagram fueron mds efectivas que en

Facebook en la llegada a nuevas cuentas.

e Los potenciales clientes se encontraron mas participativos en

nuestra cuenta de Instagram.

e La cuenta de Instagram generd mayores visitas a la web que la

cuenta de Facebook
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c.

Aprendizajes

Tras realizar el presente experimento obtuvimos los aprendizajes

expuestos a continuacion:

e Las personas empatizaron mas con la idea de negocio en nuestra

cuenta de Instagram puesto que, en dicha red logramos obtener

mas seguidores e interacciones en lo publicado que en nuestra

cuenta de Facebook.

e Las publicaciones e historias publicadas en nuestro perfil de

instagram alcanzaron una mayor cantidad de cuentas que lo propio

en nuestro perfil de Facebook.

e El link del sitio web generd mayores ingresos en nuestra cuenta de

Instagram que en nuestro Perfil de Facebook

Sustentacion de la validacion

Tabla 19 Métricas

13

Facebook Instagram
Visitas a la pagina Impresiones 2.088
1 0 Actividad del perfil ®
Visitas al perfil 544
Toques en el sitio web 3
Interaccion con la publicacion < aklla.biostore [
7 103 0

Publicaciones Seguidores Seguidos

Aklla Biostore

Productos 100% organicos =
Visita nuestra web
aklla.directo.net.pe/
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Total de Me gusta de la pagina: 12

Interacciones con las
publicaciones

291

Me gusta

Comentarios

Shares

Veces guardado

195

51

23

Aklla Biostore

E-commerce de productos 100%
organicos de origen nacional

A Valeria Vasquez Gadea y 6 amigos mas
les gusta esto

Pagina- A 12 les gusta esto

b

192

Cuentas alcanzadas

Fuente: Facebook

7.2.1. Bitacora de actividades del experimento 2

Tabla 20 Bitdacora de actividades experimento 2

Actividad

Tarea

Resultado Facebook

Resultado Instagram

Seleccion de
métricas a tomar en

cuenta

Se ingreso a los
perfiles creados en
ambas redes sociales
y se procedio a
seleccionar las
métricas utiles para el
analisis expuestas en

el punto 1.2 - ¢

< Estadisticas @

Ultimos 90 dias v 14 ago. - 11 nov.

Resumen de las
estadisticas

Cuentas alcanzadas 192
Cuentas que interactuaron 85

Total de seguidores 103
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Comparaciony Se compar¢ las

analisis métricas de ambas
redes para definir
cual de estas nos
genera mayores

beneficios

Interacciones con las 291
publicaciones

Me gusta 195
Comentarios 51
Veces guardado 23

Shares 1

7.2.2. Malla receptora de informacion

Tabla 21 Malla receptora

Puntos fuertes, los mas relevantes.
- Contenido atractivo en las cuentas de
ambas redes sociales
- Seleccion adecuada de la paleta de
colores
- Armonia de las publicaciones

- Historias interactivas

Criticas constructivas
- Publicaciones con mas frecuencia
- Brindar mayor participacion a los
seguidores
- Pagar promocion de las

publicaciones mas relevantes

,Qué preguntas nuevas tenemos a partir
de este experimento?
- (Deberiamos anexar la cuenta de
Instagram con la de Facebook?
- ¢(Cuanto deberiamos pagar en esta

etapa para promocionar las redes?

Nuevas ideas

- Implementar campafias con lideres
de opinion en el rubro para ampliar
nuestra comunidad

- Implementar una seccion de reseas.

- Implementar una seccion de
comparaciones entre el mismo
producto en su version organica y no

organica

7.2.3. Estrategias de fidelizacion

Para fidelizar a los clientes a través de nuestras redes sociales y al mismo

tiempo, incrementar la cantidad de seguidores, planteamos la elaboracién
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y promocion via influencers y pago de ads de diversos sorteos en donde
brindemos un pack a eleccion del ganador. Dicho sorteo contara con una
serie de pasos a seguir con el objetivo de lograr los objetivos recién

mencionados.

7.3. Experimento 3: Validacion de la intencion de compra
a. Objetivo
Con el presente experimento, se busca validar la intencidén de compra por
parte de nuestro publico objetivo, por medio de nuestro canal informativo
(instagram) con la finalidad de promocionar y determinar el grado de
aceptacion de nuestros productos, por parte de nuestro target y confirmar

que el medio seleccionado de comunicacion, fué el adecuado.

b. Diseno y desarrollo
Para realizar este experimento, la principal red social a utilizar, fué
instagram, en donde la promocién de nuestros paquetes de productos, jugd
un rol fundamental en captar el interés de nuestro target, hacia la
adquisicion de nuestros productos. Para ello, se realizo el disefio de un post
para instagram en donde se comunicaban los paquetes de productos

disponibles en la semana.

Post de 2 imagenes en Instagram

Tabla 22 Mensaje Publicitario

De;at'qno power

* Fresas organicas

* Mantequilla de mani organica
* Miel de abeja orgénica

* Arandanos organicos

* Platanos organicos

* Granola organica

Snacks To g0

* Manzanas organicas
P RU D U E 'l' * Mandarinas organicas
¢ Platanos organicos

* Granola organica

Fuente: Elaboracion propia
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Copy del post:

/No sabes qué desayunar o comer de snack?

jConoce nuestros packs de esta semana!
Para mayor informacion escribenos por DM
/No dejes pasar esta oportunidad! ;Productos 100% organicos y de alta
calidad!
Canales:
Para realizar el presente experimento, se utilizo el siguiente canal:
- Instagram: Canal principal a utilizar, para comunicar a nuestros
clientes, los paquetes de productos disponibles de la semana, de
Aklla Biostore; Ademas, en este canal, se obtiene una mayor
interaccion con los usuarios, asi como también, se tiene un mayor

alcance.

Duracion:

La primera semana (25/10/2021 - 30/10/2021) se realiz6 una publicacion
por medio de la red social seleccionada (Instagram) de Aklla, en donde, se
comunicaba a los usuarios, los paquetes de productos, disponibles para
dicha semana y asi, medir el grado de aceptacion e intencion de compra de

los usuarios.

Métricas:

Luego de dicha semana (25/10/2021 - 30/10/2021), se lograron obtener
diversas interacciones de nuestros usuarios, mostrando interés e intencion
de querer adquirir nuestros productos y para ello, se utilizaron las

siguientes métricas:
- Instagram: # de interacciones, # de likes, # de comentarios, # de

mensajes recibidos, alcance # personas, nivel de engagement #% y

# de personas que guardaron el post.
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Bitacora de actividades para el experimento 3:

Tabla 23 Bitdcora de actividades experimento 3

Actividad

Tarea

Resultado

Disefio de la
publicacion para

Instagram

Determinar los packs de
productos a ofrecer por
la primera semana y sus

precios.

Realizar el disefio de la

publicacion en Canva.

De:nﬁuno power

* Fresas orgdnicas

s Mantequilla de mani organica
* Miel de abeja organica

* Arandanos organicos

= Platanos organicos

* Granola organica

Snhacks To g0

* Manzanas orgénicas
* Mandarinas organicas
* Platanos organicos

* Granola organica

Medir la intencion de
compra de los usuarios

por una s€mana

Realizar la publicacion

en Instagram.

aklla.biostore ¢No sabes qué desayunar o comer de
snack?

iConoce nuestros packs de esta semanal

Para mayor informacién escribenos por DM

No dejes pasar esta oportunidad! Productos 100%
orgénicos y de alta calidad! "~ @ &

Interactuar y responder
los mensajes de los

usuarios.

Total de 25 comentarios
en la publicacién y 37

likes
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c. Resultados

Tabla 24 Resultados Experimento 3

Resultados obtenidos con el experimento 3

"sﬂm; Pag,

Resumen @
Cuentas alcanzadas 133
Interacciones con el contenido 79

Actividad del perfil 60

Alcance © Interacciones con el contenido @
133 Me gusta

Comentarios
Veces que se compartio

Veces que se guardd

84 49
& : Actividad del perfil ©®
& Visitas al perfil
Impresiones 198

" Nuevos seguidores
Del inicio 103

De otro origen 55 Togues en el botdn "Correo”

Del perfil 40

79
37

25

Fuente: Estadisticas de la pagina de instagram

Luego de la semana planteada, de duracién para el experimento, se obtuvo

un total de 79 interacciones, compuestas por un total de 37 me gusta en el

post, 25 comentarios, 13 mensajes directos a la pagina y un total de 4

personas que guardaron la publicacion. Ademads, se tuvo una llegada de

133 cuentas alcanzadas de las cuales 84 personas pertenecian a nuestros

seguidores, mientras que las 49 personas restantes, no eran seguidores de

nuestra pagina. Finalmente, con el experimento realizado, tuvimos un total

de 10 seguidores nuevos, en el plazo de una semana.

d. Analisis

Malla Receptora de informacion

Tabla 25 Malla Receptora

Puntos fuertes, los mas relevantes
- Contenido compartido en la
pagina de instagram es el
adecuado

- Buen uso de los colores

Criticas constructivas
- Incorporar la opcion de
marketplace en nuestra pagina
de instagram

- Aumentar la variedad de packs
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- Alta interaccion por parte de de productos
los usuarios - Crear una opcion de packs
- Alto interés de compra personalizados
.Qué preguntas nuevas tenemos a Nuevas ideas
partir de este experimento? - Compartir recetas con nuestros
- (Debemos incrementar la productos
frecuencia de publicacion en - Compartir resefias de nuestros
redes sociales? clientes
- (Esindispensable contar con la - Pedir feedback de la compra a
pagina web? los usuarios
- (Como hacer que los usuarios - Realizar colaboraciones con
confien en la calidad de expertos en el rubro de la
nuestros productos? alimentacion saludable

Como se puede apreciar de los resultados obtenidos, se tuvo una gran
aceptacion por parte de nuestro publico objetivo ya que mas de la mitad
de nuestros seguidores interactud con nuestro post ya que se obtuvo un
nivel del engagement de 59.6% y se comunicd directamente con nosotros
para obtener mayor informacion. En este sentido, reafirmamos que el canal
adecuado para nuestro modelo de negocio a parte de la pagina web, es
utilizando la herramienta de instagram, para potenciar nuestra llegada al
publico objetivo y ademas de apostar por el marketing de contenido, que
nos ayudara a educar a nuestra comunidad e incrementar nuestro nivel de

engagement.

Aprendizajes

Como se menciond6 en el parrafo anterior, concluimos que Instagram es la
mejor red social para nosotros y nuestro publico objetivo responde de
manera positiva a las publicaciones realizadas ademas de interactuar con

nosotros en el proceso.
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f. Sustentacion de la validacion (enlaces, audios, videos, imagenes, etc).

- Link del post en Instagram: https://www.instagram.com/p/CVeME-
OsJkx/

7.3.1. Aprendizajes y conclusiones de los experimentos

A modo de conclusion, del experimento realizado, podemos concluir de
manera general que fué todo un ¢€xito ya que sobrepasd nuestras
expectativas, y se obtuvo una respuesta muy positiva por parte de nuestro
publico objetivo. Con este experimento, pudimos determinar que nuestros
clientes se encuentran satisfechos con el tipo de contenido que se publica en
nuestra pagina de Instagram, y por ende, se debera seguir apostando por las
estrategias de marketing de contenido que eduquen e informen a nuestros
consumidores. acerca de los productos ofrecidos por Aklla y sus beneficios.
Ademas, las tendencias del consumo de productos saludables se encuentran

en aumento, y con el presente experimento, logramos verificarlo.

7.3.2. Estrategias de fidelizacion

Luego de analizar los resultados obtenidos en el presente experimento, como
se mencion6 anteriormente, se busca publicar y generar contenido relevante
y de valor para nuestro publico objetivo, con el fin de satisfacer a nuestros
usuarios, e interactuar con ellos, por medio de nuestras redes sociales ya que
se busca crear una comunidad Aklla, con personas que se preocupen por su
salud y desean tener un estilo de vida saludable, conociendo los beneficios
del mismo. Ademas, se buscara realizar sorteos, con el fin de incrementar el

alcance de nuestra pagina, y fidelizar a nuestros clientes.

7.4. Experimento 4: Validacion de obtencion de ventas mediante estrategias Pull y

Push

a.

Objetivo
Validar las ventas a través de las estrategias push y pull para los consumidores
que tengan como preferencia a su cuidado personal y alimentacion sana

mediante el consumo de productos organicos.
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b. Disefo y desarrollo

Se empez6 a determinar una estrategia de concierge a través de la

determinacion de un plan de accion.

b.1 Bitacora de actividades:

Tabla 26 Bitacora de actividades T1

Tiempo de Estrategia Tipo Actividad Tarea
ejecucion push/pull
Post Push Uso de redes Creacion de
relacionado a sociales pieza publicitaria
los packs
Promociones Pull Uso de redes Publicidad en
de los packs sociales redes sociales y
correo
electronico
T1 Historias de Pull Redes Crear historias
los packs sociales de los packs en
instagram
Tabla 27 Bitacora de actividades T2
Tiempo de Estrategia Tipo Actividad Tarea
ejecucion push/pull
Post Push Uso de redes Creacion de
relacionado a sociales pieza publicitaria
los packs
Promociones Pull Uso de redes Publicidad en
de los packs sociales redes sociales y

corrco

electronico




T2 Historias de Pull Redes Crear historias
los packs sociales de los packs en
instagram
Tabla 28 Bitdacora de actividades T3
Tiempo de Estrategia Tipo Actividad Tarea
ejecucion push/pull
Post Push Uso de redes Creacion de
relacionado a sociales pieza publicitaria
los packs
Promociones Pull Uso de redes Publicidad en
de los packs sociales redes sociales y
COITeo
electronico
T3 Historias de Pull Redes Crear historias
los packs sociales de los packs en
instagram

b.1 Interaccion con clientes (intencion de compras)

Objetivo: Determinar la intencion de compra de nuestros
productos (packs) por parte de los clientes, mediante la interaccion
(comentarios, DM) sobre los packs con los que contamos.
Desarrollo: Se dio respuesta a los comentarios y mensajes (DM)
mediante la red social Instagram, con la finalidad de establecer la
venta de los packs ofrecidos en Aklla Biostore.

Evidencia (carpeta adicional)
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Tlustracion 29 Post de Comentario

( Comentarios

rafaellacalvoperez Me pueden mandar los precios
porfaaa

1Me gusta  Responder

Q aklla.biostore @rafaellacalvoperez Hola Rafa!_
" Te hemos enviado la informacién por DM @ @@

Responder

\ i, sebastian Precio porfa
\ y 2 Me gusta  Responder
@ aklla.biostore @sebastian Hola
Sebas! Te hemos enviado la informacion por DM
LI

Responder

“ gianellact Info de los precios porfaa

2 Me gusta  Responder

(y aklla.biostore @gianellact Hola Giane! Te
" hemos enviado la informacién por DM @ @@

Responder

scheeljee Hola, me pueden enviar info del catalogo y
sus precios porfavor

2 Me gusta Responder

@ aklla.biostore @scheeljee Hola Enrique! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @@

P v & § © 0 @

b.2 Ventas mediante redes (instagram)

- Objetivo: Determinar las ventas por semanas obtenidas mediante

los diferentes posts de la marca en nuestro perfil de instagram.

- Desarrollo: Se realizaron las publicaciones necesarias para

obtener ventas por parte de nuestros clientes seguidores de la red

social Instagram, los cuales comentaron los posts, y enviaron

mensaje por interno (DM)

- Evidencia (carpeta adicional)
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Ilustracion 30 Captura de pantalla

< Karla Torres @ p @

karlatorresg_

Hola Karla! Gracias por escribirnos. En
Aklla Biostore contamos con 2 packs:
v Desayuno Power:

- Fresas organicas (200gr)
-Mantequilla de mani orgdnica (220gr)
- Miel de abeja organica (250gr)

- Arandanos organicos (200gr)
-Platanos organicos (500gr)

- Granola organica (250gr)

5/60.00

v Snacks to go:

- Manzanas organicas (500gr)
- Mandarinas organicas (400gr)
- Platanos organicos (500gr)

- Granola organica (250gr)
§/22.00

Coméntanos, {Qué pack te gustaria
adquirir?

e El de desayuno power porfa

Buena eleccién! El método de pago es
mediante Yape BCP al nimero que aparece

en nuestro perfil. Al tener el pago
realizado, nos envias la captura y tu
direccion para hacer entrega de tu pedido

@ Mensaje... @ @ °
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Ilustracion 31 Captura de pantalla

< e Karla Torres Op '3 @

ou

AKLLA BIOSTORE

26 Oct. 2021 -04:57 pm

Gracias por confiar en nosotros! Ahora
mismo estamos preparando tu pedido.

Me acaba de llegar mi pedido

e Gracias :)
@ Mensaje.. @ o

Resultados del experimento:

Como resultado del experimento realizado, se obtuvieron diversas
interacciones con nuestros clientes, quienes realizaron a su vez la compra
de packs ofrecidos (desayuno power y snacks to go). Ademas de ello:

- Las diversas publicaciones (post) realizados en el perfil de
instagram, generdé la interaccion con los usuarios, quienes
manifestaron su interés por la compra de los packs.

- Los usuarios estuvieron de acuerdo con la informacion brindada, y
procedieron a realizar los pagos mediante Yape BCP de Aklla
Biostore.

- Los clientes manifestaron su agrado por los packs vendidos.

Analisis
Referente al presente experimento, podemos evidenciar la intencion de

compra de los diversos usuarios seguidores de Aklla Biostore en el perfil
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de instagram, quienes a su vez realizaron la compra exitosa de nuestros

packs ofrecidos.

80% del total de seguidores.

Malla receptora de informacion

Las publicaciones realizadas en el perfil de Instagram tuvieron un
alcance exitoso para nuestros usuarios, quienes manifestaron su
intencion de compra mediante comentarios y DM.

Fue importante los posts en el perfil para informar a los usuarios

sobre los packs, obteniendo un alcance en publicaciones de casi el

Tabla 29 Malla Receptora

Puntos fuertes, los mas relevantes

El contenido publicado (post) es
adecuado.

La informacion brindada sobre
los packs es correcta, facil de
comprender.

El método de pago es rapido y
seguro.

Los precios determinados para
los packs son adecuados
respecto al contenido de los

mismos.

Criticas constructivas

- Implementar un sistema de
delivery incluido por la compra.

- Los mensajes deben ser
respondidos con la mayor
brevedad posible.

- Oftrecer otros packs con
productos variados.

- Permitir armar tu propio pack.

- Ampliar los métodos de pago,

como Plin.

. Qué preguntas nuevas tenemos a

partir de este experimento?

(Se debe incluir el servicio de
delivery?

(Es conveniente una opcion de
armar tu propio pack?

(Se debe incorporar al equipo
un asistente de redes, quien
responda los mensajes de los

clientes de forma rapida?

Nuevas ideas
- Ofrecer una evaluacion sobre la
calidad de productos mediante
una breve encuesta.
- Compartir dicha valoracion para
los demas usuarios.

- Realizar sorteos de packs gratis.
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Aprendizajes

Mediante el presente experimento rescatamos diversos aprendizajes, como

por ejemplo el poder de alcance de las redes sociales para realizar una

publicidad, y compra de productos, puesto que es una plataforma y

herramienta de trabajo de facil interaccion. Ademas de ello, los clientes

buscan una mejor opcidn de elegir que productos incluir en sus packs, con

la finalidad de armar uno de acuerdo con sus preferencias de consumo.

Sustentacion de la validacion (enlaces, audios, videos, imagenes, etc).

- Interaccion con clientes mediante comentarios:

confianza y flujo de informacion sobre los productos a ofrecer.

Es importante contar con métodos de pago rapidos y seguros.

Yape, Plin, Fpay y otros.

Tlustracion 32 Captura de pantalla

< Comentarios

A, rafaellacalvoperez Me pueden mandar los precios

‘ porfaaa

1Meg

®» aklla.biostore @rafaellacalvoperez Hola Rafa!
Te hemos enviado la informacién por DM @ @@

qh sebastian, Precio porfa
sy,
Me gust R PO

® aklla.biostore @sebastian Hola
“ Sebas! Te hemos enviado la informacion por DM

I l gianellact Info de los precios porfaa

Respor

@y aklla.biostore @gianellact Hola Giane! Te
“ hemos enviado la informacién por DM @ @

scheeljee Hola, me pueden enviar info del catdlogo y
sus precios porfavor

Responder

% aklla.biostore @scheeljee Hola Enrique! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

¥ it &8 § ©® © @

Adicional a ello, es importante la interaccion con los clientes

mediante los comentarios y mensajes, puesto que brindan mayor

Se debe ampliar las opciones de pago, contando con 2 o 3 como
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Ilustracion 33 Captura de pantalla

< Comentarios

. claudia_alburquerque Info porfass!

1Megusta Responder

aklla.biostore @claudia_alburquergue Hola
CIaudia!_Te hemos enviado la informacién por
DM @

Responder

¢ ignaciozr28 Hola estoy interesado! Me podrian pasar
6 los precios porfaaa

Responder

e aklla.biostore @ignaciozr8 Hola Ignacio! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder

e alonsopelaesc Precio porfa , estoy interesado

1Megusta Responder

e aklla.biostore @alonsopelaesc Hola Alonso!Te
hemos enviado la informacién por DM @ @@

Responder

' alejandra_bandini Precios porfa

1Megusta Responder

e aklla.biostore @alejandra_bandini Hola
Alejandra! Te hemos enviado la informacion por
oM @ @

Responder

Ilustracion 34 Captura de pantalla

FaN

Comentarios

& danidelaguilav Hola! Me podrian mandar los precios
porfa??

2Megusta Responder

a aklla.biostore @danidelaguilav Hola Dani! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder

alvarobondy98 Hola, estoy interesado en los packs
te mande un DM

2Megusta Responder

e aklla.biostore @alvarobondy98 Hola Alvaro! Te
hemos enviado la informacién por DM

Responder

gonzo.paredes Cuanto estan los arandanos y fresas
organicas?

2Megusta  Responder

e aklla.biostore @gonzo.paredes Hola Gonzalo!
Te hemos enviado la informacién por DM 4 @

Responder

vostolazac Me pondrian mandar un dm con los
precios?

1Megusta Responder

e aklla.biostore @vostolazac Hola Victor! Te
hemos enviado la informacién por DM

Y it & § © 0 @

¢

<o

it A § ® 0 0 ©

[ej
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Ilustracion 35 Captura de pantalla

< Comentarios
e a_patow97 Mas info porfass!
E 1Megusta Responder

e aklla.biostore @a_patow97 Hola Andrei ! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder

ﬁ malecasanovam &) info!!
&

1Megusta Responder

e aklla.biostore @malecasanovam Hola! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder

8. almudenac01 Holaa, mas info porfaa &f

1 Me gusta  Responder

e aklla.biostore @almudenac01 Hola Almuneda!
Te hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder

sandrachfm Hola! Me podrian dar mas informacion
sobre el pack de desayuno porfa?

€

1Me qusta  Responder

9 aklla.biostore @sandrachfm Hola Sandra! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder

Ilustracion 36 Captura de pantalla

< Comentarios

‘ d.castillob Holaa! Cual es el precio de los packs?

2Me gusta  Responder

e aklla.biostore @d.castillob Hola Deborah! Te
hemos enviado la informacién por DM @

Responder

e rodrigobzz Hola les mandé un DM

2Megusta Responder

$ aklla.biostore @rodrigobzz Hola Rodrigo!
Gracias por escribirnus, en breve te
responderemos @ @

1Me gusta Responder
raphaellacollado Mas info!!!
1Megusta Responder

aklla.biostore @raphaellacollado Hola
Raphaella! Te hemos enviado la informacién por
MA@

Responder

e fernandovelasquez_a Les mande un DM!

2Megusta Responder

aklla.biostore @fernandovelasquez_a Hola
Fernando! En breve te responderemos @ @

Responder
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Ilustracion 37 Captura de pantalla

< Comentarios

F i valeria_cevallosc Hola!! Mas info porfa &

1Me gusta Responder

e aklla.biostore @valeria_cevallosc Hola Valeria!
Te hemos enviado la informacién por DM & @

Respander

. lyannearevalo Hola!! Mds info porfa &

1Me gusta  F

e aklla.biostore @lyannearevalo Hola Lyanne! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder

naogonzales Mas info porfaa _ , @

f

1Me gusta Responder

e aklla.biostore @naogonzales Hola Nao! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder

1Me gusta Responder

e karlatorresg_ Hola més info porfaaa

e aklla.biostore @karlatorresg_ Hola Karla! Te
hemos enviado la informacién por DM @ @

Responder
P i & § © 0 @

Binitrre,

Alcance de post sobre venta de pack:

Ilustracion 38 Captura de pantalla de métricas

o @ X

E i
dh = ~ v N g
Interacciones con el contenido © 1
Respuestas 1
Veces gue se compartié )
Navegacion 81
Avances 50
Abandonos 24
Siguiente historia 7
Actividad del perfil ® 2
Visitas al perfil 2
Nuevas seguidores [¢]
Email Button Taps 4]
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Ventas realizadas:

Hlustracion 39 Captura de Pantalla

® Activo(a) ah...

@ hola qué packs tienes

Hola Andrea! gracias por
escribirnos. En Aklla
Biostore contamos con 2
packs:

V¥ Desayuno Power:

- Fresas organicas (200gr)
-Mantequilla de mani
organica (220gr)

- Miel de abeja organica
(250gr)

- Arandanos organicos
(200gr)

-Platanos organicos (500gr)
- Granola organica (250gr)
S/60.00

V' Snacks to go:

- Manzanas organicas
(500gr)

- Mandarinas organicas

Anderea... Cﬁ l:( @
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Ilustracion 40 Captura de pantalla

< & Andrea... U p @

. Activo(a) ah

excelente, quiero el pack de
snacks tongo, porfa
Tienen Yape ?

@ to go*

Claro!

En nuestro perfil se
encuentra el nimero al cual
puedes yapear

@ ok ahora yapeo

Una vez realizado el

depésito adjunta una
captura por favor

iYapeaste!

22
@ Mensaje... @ e

7.4.1. Aprendizajes y conclusiones de los experimentos
Realizado el presente experimento, se puede concluir que las publicaciones (post)
realizados durante las semanas correspondientes dieron resultados positivos, la
cual se puede evidenciar en la intencion de compra de los usuarios, quienes a su
vez concretaron la compra mediante el pago correspondiente por los packs. Las
estrategias push y pull realizadas por Aklla Biostore fueron positivas y permitieron

realizar la venta de nuestros packs Desayuno power y Snacks to go.

7.4.2. Estrategias de fidelizacion
Conforme lo realizado y analizado en el presente experimento, se plantea como
parte de nuestra estrategia de fidelizacion poder seguir compartiendo contenido
(post) en nuestras redes sociales, brindandole a los usuarios una variedad de
informacion en dichos post como recetarios, informacion de productos organicos,
crear contenido en vivo (live) en nuestro perfil de Instagram con nutricionistas o
personas especializadas en la materia, con la finalidad de captar mayor atencion de
nuestros clientes, trasmitiendo nuestro compromiso como empresa sobre la
importancia del consumo de productos organicos y fomentando el apoyo de los

agricultores locales de nuestros pais.

107



7.5. Experimento 5: Validacion del influencer

a. Objetivo del experimento

Se aplico una estrategia de Content Marketing por medio de influencer a
través de redes sociales. Para ello se escogiod la red social Instagram, con la
finalidad de realizar historias, post para que se comunique nuestra idea de

negocio hacia el publico objetivo.

Por lo tanto, los objetivos son los siguientes:

e Evaluar el alcance por publicacion con influencer
e Medir el impacto de los seguidores con la presencia de influencer

e Determinar la viabilidad de la proforma presupuestaria del influencer

Disefo y desarrollo del experimento
Descripcion del experimento

Para la ejecucion de este experimento se elabord la estrategia de content
marketing en una de las plataformas mas populares que es Instagram. En ese
sentido nosotros decidimos que la persona que nos ayudara a conectar con
nuestro publico objetivo siendo esta personalidad Astrid Beuermann que es
una health coach principalmente con mujeres siendo sus puntos el
mindfulness a través de generar compromiso con la alimentacion saludable y
los hébitos de consumo de su publico. Por lo que sus apreciaciones sobre

nuestra idea de negocio calzan con los intereses de nuestro publico objetivo.

Disefio y desarrollo

Tabla 30 Disefio y Desarrollo

Contenido del Se evaluara si la influencer seleccionada puede llevar a cabo

experimento nuestra campafia tanto en post como historias en la

plataforma Instagram
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Método

Publicaciones en Instagram

Métricas

Nivel de alcance de influencer por post

Criterios de éxito

Data estadistica por la influencer con respecto a sus

publicaciones.

Resultados

Conclusiones

Bitacora de Actividades

Tabla 31 Biticora de Actividades

Actividad Tarea Resulta
Definir las pautas | Laredaccion de la pauta debe ser [ Ver guidn en conjunto para que el
comunicacionales con | facil y comprensible para la | lenguaje sea el adecuado
influencer influencer
Realizar la reuniéon con | Contactar con un influencer con | Se  logré6 contactar con 1
influencer alto nimero de seguidores influencer.
Realizar un  post en | Crear el post por medio de Gimp | Revisar el alcance de publicacion

colaboracion con influencer

para la publicacién en IG

superior al 15% en nivel de

respuesta
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Analizar los  resultados | Organizar y analizar de manera | Se obtiene el éxito de las

obtenidos luego del post. grupal los resultados obtenidos | interacciones del post, se

recaudan las métricas.

a. Andlisis e interpretacion de resultados (Malla Receptora)

Tabla 32 Malla Receptora

PUNTOS FUERTES

e Con respecto a la entrevista realizada a la
influencer se obtuvo conocimiento con
respecto al contenido de los productos, es
decir, se debe resaltar el contenido de
nutrientes como estrategia de mensaje
para la publicidad de los productos.

e Paradar match con el cliente se debe tener
en cuenta el nivel presupuestario para la
adquisicion de productos en ese sentido se
indicod tener una estrategia de precio

descremados para nuestros productos.

CRITICAS CONSTRUCTIVAS

Se debe tener en cuenta el perfil del
cliente con respecto al lanzamiento de

los productos.

e Definir bien la estrategia del mensaje.

Por ejemplo, el mantenimiento de la
cuenta de generar contenido que sea de
carécter informativo para generar valor

con los clientes.

PREGUNTAS NUEVAS

e /Se deberia realizar mayores
publicaciones con distintos tipos de
influencers?

e ;Se deberia publicar contenido con
influencers con mayor numero de

seguidores?

NUEVAS IDEAS

e Se podria usar el canje como medio de

incentivo para contactar influencers.

e Se podria usar un embajador para

conectar con mas usuarios.
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b. Sustentacion de la validacion (enlaces, audios, videos, imagenes, etc).

Hlustracion 41 Captura de pantalla

bien.conmigo n -

899 15.8 mil 812
Publicaciones Seguidores Seguidos

Astrid Beuermann, Health Coach
Sitio web de salud vy bienestar

i§ Acomparfio a mujeres

W a construir una relacion sana

« con la comida y consigo mismas
Descarga mi Ebook Gratuito aqui
www.bienconmigo.com/flanding

Ilustracion 42 Captura de pantalla

i L A
T L | -
LCOME miBjorar . e .
mi alimentacion 4l paso o5 un i . 8
sin empazar una b R I
dieto mas? Bugn ndiC oo
oo solud? ¢

Loque debes
hacer por 10 maneras | |
- de cuidar |
“salod i e
rpo

o of posc®

*sin onlocorte I
Laz Tallas?

Como se puede observar la influencer tiene un importante numero de
publicaciones y todas estan orientadas a temas de salud y cuidado personal
principalmente con respecto a los puntos de conexion entre habitos de
consumo de alimentos.

En nuestro contacto nos indic6é que por cada publicacion el nivel de
interaccion en comentarios es de 80% y del total de usuarios clientes
suscriptos entre el 90%-100% que hace consultas por el DM, puesto que son
de respuestas diarias. siendo esto positivo para la toma de decision para la

eleccion de dicho influencer. Pero nos resalta que si el contenido del mensaje
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va muy relacionado con su perfil si estaria dispuesta a formar parte como
imagen para publicitar la marca, pero si post tiene mas contenido orientado a
la promocion o descuentos no va con su perfil de Instagram, ya que
principalmente se enfoca de que la publicidad tenga contenido que genere
valor para su publico de “Bien Conmigo”

Entrevista en: (Google Drive, 2021)

Aprendizajes y conclusiones del experimento
e El uso de influencers como medio de comunicacidon nos ayuda a generar
mas seguidores a fin de tener un mayor alcance con nuestro publico.
e Conocer y determinar los colores de las imagenes publicitarias que den
valor y contenido a los usuarios con la presencia de influencers.
e Considerar que en toda pauta se debe de resaltar atributos y beneficios de
nuestros productos debido que con ello se da a conocer el valor del

consumo de productos orgénicos.

7.6 Experimento 6: Validacion de obtencion de ventas de los nuevos packs Full

Energy y Healthy Dessert

e Objetivo
Validar las ventas de nuestros nuevos packs a través de la red social Instagram
de Aklla Biostore con la finalidad de que los consumidores que tengan como
preferencia a su cuidado personal y alimentacion, adquieran y consuman

nuestros productos organicos.

e Disefio y desarrollo
Para el presente experimento, se publico un post en instagram, comunicando
a los usuarios acerca de los nuevos packs que incorporamos a nuestro

portafolio con el fin de conocer sus intenciones de compra para el mismo.

112



Tabla 33 Post Instagram

Fyl( Ener?(‘

* Manzana Roja Organica (381gr)
= Manzana Verde Organica (381gr)
* Papaya Orgénica (500gr)

= Platano Orgénico (450gr)

* Palta Organica (900gr)

&

51557

Henﬂ'l,l.l Desert

* Pitahaya Orgéanica (1280gr)

* Naranja Organica (500gr)

* Mandarina Organica (345gr)
* Ardndanos Organicos (300gr)
» Ciruelas Organicas (195gr)

5/50.09

Copy del post

“iPorque ustedes lo pidieron! jConoce nuestros nuevos packs! $8 &) No te
quedes sin el tuyo! [RV[UDC

*Delivery S/8.00 a toda la zona de cobertura”

Tabla 34 Bitacora de Actividades

Actividad Tarea Resultado
Disefio del contenido Determinar los nuevos
para Instagram packs de productos Full Energy

Disenar el post para
instagram

* Manzana Roja Orgénica (381gr)
* Manzana Verde Orgdnica (381gr)
s Papaya Organica (500gr)

* Platano Orgénico (450gr)

* Palta Organica (300gr)

&:

§/15.57

Medicioén de las
intenciones de compra
de los nuevos packs

Realizar la publicacion
en Instagram.

g0y akila.biostore Porque ustedes ko pidieron! [Conoce nuestras
7 nuevos packs! | & No te quedes sin el tuyo! 2 &/ &

*Delivery 5/8.00 a toda la zona de cobertura

Interactuar y responder
los mensajes de los
usuarios.

En total obtuvimos un
total de 55 intenciones
de compra de los cuales
33 fueron de Full
Energy y 17 de Healthy
Dessert

e Resultados del experimento:
Como resultado del experimento realizado, se obtuvo gran aceptacion por

parte de nuestros clientes, quienes comentaron los posts y solicitaron

informacion sobre contenido de los packs, precios, y cdmo concretar la
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venta. Ademas de ello, mostraron total interés en adquirir los productos y
solicitar informacion sobre el pago.

Analisis

Referente al presente experimento, podemos evidenciar el potencial de
crecimiento para la venta de nuestros productos, con los cuales Aklla
Biostore cuenta con una amplia opcidn de productos reunidos en 4 packs,

los dos ultimos Full Energy and Healthy Dessert.

Tabla 35 Malla Receptora de informacion

Puntos fuertes, los mas relevantes | Criticas constructivas

Packs nuevos e innovadores - Incluir opcién de armar
Productos de gran demanda un pack propio.

por el mercado - Mayor interaccion con
El contenido de los posts es los posts en redes
acorde a la expectativa del sociales.

cliente. - Ampliar la zona de
Precio del pack accesible delivery.

Productos de buena calidad

,Qué preguntas nuevas tenemos | Nuevas ideas

a partir de este experimento? - Opcidn de valorar el

- (Se debe ampliar la zona de contenido y calidad de
delivery? los packs.

- (El precio de los productos - Establecer estrategias
son adecuados o deben para llegar a mas
incrementarse? distritos.

e Aprendizajes

Mediante el presente experimento rescatamos diversos aprendizajes, como
por ejemplo que nuestro publico objetivo tuvo una respuesta positiva hacia
nuestros nuevos packs y se encontraban de acuerdo con el contenido del
mismo. Ademads, logramos captar a nuevas personas interesadas en
adquirir nuestros productos. Del mismo modo, con el presente
experimento, podemos afirmar que seria adecuado para nuestra marca,
seguir incursionando en el lanzamiento de nuevos packs con el fin de
satisfacer las necesidades de nuestros clientes al contar con una mayor

diversidad de productos.

e Sustentacion de la validacion (enlaces, audios, videos, imagenes, etc).
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e Ver anexo sobre justificacion de venta de nuevos packs

7.6.1. Aprendizajes y conclusiones de los experimentos

Realizado el presente experimento, se puede concluir que el post
realizado en Instagram, acerca de nuestros nuevos packs, fué¢ todo un
€xito ya que obtuvimos una respuesta positiva por parte de nuestros
clientes potenciales. Con el presente experimento, pudimos
determinar que nuestros clientes se encuentran satisfechos y
conformes con los productos comercializados por medio de nuestra
plataforma Aklla BioStore es por ello, que se debera seguir innovando
con el disefio y lanzamiento de nuevos packs de productos organicos.
Asi mismo, como se mencion6 anteriormente en el presente trabajo,
las tendencias del consumo de productos saludables se encuentran en

aumento, y con el presente experimento, logramos verificarlo.

7.6.2. Estrategias de fidelizacion

Conforme a lo realizado y analizado en el presente experimento, se
plantea como parte de nuestra estrategia de fidelizacién poder seguir
con el lanzamiento de nuevos packs y otorgar descuentos o beneficios
adicionales como no cobrar el delivery a nuestros clientes frecuentes.
Se propone utilizar una estrategia de acumulacion de puntos en donde
luego de 5 compras, el cliente puede obtener uno de nuestros packs
100% gratis. Ademas, seria conveniente realizar sorteos con el fin de
incrementar la llegada de nuestra pagina a mdas usuarios y de esta
manera, captar mayores clientes potenciales que finalmente se traduzca
en ventas incrementando la rentabilidad de la empresa y mejorando su

posicionamiento en el mercado.

8. PLAN DE FORMALIZACION DEL EMPRENDIMIENTO

El primer paso para la formalizacion de nuestro emprendimiento (Aklla BioStore) sera
la busqueda del nombre dentro de la plataforma de la Sunarp, para poder verificar la
disponibilidad del mismo. Luego, al encontrar la disponibilidad deseada se procedera

a hacer una reserva del nombre que nos permitira dar el primer paso para la creacion
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correcta de la marca. El siguiente paso sera la fundacién de la Sociedad Andénima

Cerrada (S.A.C) denominada Aklla BioStore S.A.C. que incluird a los miembros del

presente trabajo como socios de dicha sociedad. Luego de la fundacion de Aklla

BioStore S.A.C. se procedera con la inscripcion en la Sunarp con el registro del

nombre previamente reservado. A continuacion, se registrara el nimero RUC lo cual

serd vital para poder mantener un orden en las finanzas permitiéndonos facturar.

Finalmente, se hara la inscripcion de libros y facturacion electronica SUNAT con el

fin de formalizar nuestro emprendimiento en su totalidad. Esto representa un costo

total de S/1,525.00 que se encuentra incluido en nuestro plan financiero.

9. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

9.1.

9.2.

Estructura organizacion
Nuestra empresa, se basara en una estructura tradicional de organizacion vertical,
donde estara encabezada por un gerente general y debajo de este se encontraran

las areas de: Marketing, Finanzas, Comercial y Logistica.

Seleccionamos este tipo de estructura ya que consideramos que, de esta manera,
se mantiene un orden con respecto a como fluye la informacion dentro de la
empresa y ademds, cada uno de los gerentes de las areas previamente
mencionadas, sabrd a quién le reporta y quienes son las personas que se encuentran
bajo su cargo. Ademas, buscamos que, bajo esta estructura, se encuentren
definidas las responsabilidades y metas a las que debe responder cada uno de los
gerentes asignados a las areas. Asi mismo, la empresa funcionara como un reloj
en donde cada una de las areas cumple una funcidn especifica; en este sentido, si
todas funcionan a la par transmitiran este movimiento a la empresa como un solo

sistema integrado velando por la eficiencia y eficacia.

Regimenes a que se acoge la organizacion

Nuestro modelo de negocio, se acoge bajo el régimen de MYPE ya que somos una
empresa con menos de 10 trabajadores actualmente y, ademas, facturamos menos
de 1700 UIT anuales. Bajo este régimen tenemos beneficios como tasas reducidas,
montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida, llevar libros contables en

funcion a los ingresos entre otros. Por esta razon, se debera contar con registro de
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tanto compras como ventas y un libro diario simplificado. Asimismo, respecto al
impuesto a la renta se deberd declarar y pagar el 1% de los ingresos netos
mensuales a la cuenta del mencionado tributo. Finalmente estaremos sujetos al
impuesto a la renta anual de una tasa final de 29.5% el cual deberd ser liquidado

al fin de cada periodo anual.

9.3. Organigrama

Ilustracion 43 Organigrama

Aklla Biostore SAC

Gerencia General:
Alessandro Estrada

k. ¥ k. h 4

Marketing: Comercial Finanzas: Logistica:
Gerenta de Marketing Gerente Comercial Gerente de Finanzas Gerente de Logistica

l ! } |

Grte. Stephano

Gria. Micaela Barbini Kapelis Grte. Carlos Espejo Grte. Carlos Elguera
k. y v
'”““9”;9.“- alianzas Proveedores Area de despacho
igitales
9.4. Descripcion de perfil de puesto
e Gerente de Marketing - Micaela Barbini
Tabla 36 Ficha de Puesto

Puesto Gerente de Marketing
Funcién General Implementacion del plan de

marketing y seguimiento en redes

sociales
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Funciones Especificas

- Disefio de post para redes
- Seguimiento de los KPI'S
- Relaciones con influencers

- Interaccion con los usuarios

Perfil de puesto

Puesto

Aptitudes

Gerente de Marketing

- Creativa e innovadora

- Visionaria

- Habilidades
interpersonales

- Capacidad para trabajo en
equipo

- Capacidad para trabajar

bajo presion

e Gte Comercial - Stephano kapelis

Tabla 37 Ficha de puesto 2

Puesto

Gerente comercial

Funcion General

Analizar el desempefio comercial
y buscar opciones de mejora y

crecimiento

Funciones Especificas

- Evaluacion de riesgos

- Buscar oportunidades de
crecimiento

- Gestionar presupuestos

- Mejorar estratégicamente

los procesos

Perfil de puesto
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Puesto

Aptitudes

Gerente comercial

- Facilidad de
comunicacion

- Analisis critico

- Trabajo en equipo

- Trabajo bajo presion

- Capacidad de adaptacion

e Gte Finanzas - Carlos Espejo

Tabla 38 Ficha de puesto 3

Puesto

Gerente de finanzas

Funcion General

Supervisar y encargarse del flujo
del dinero (activos que ingresan y
salen) de la MYPE Aklla

BioStore.

Funciones Especificas

- Manejo de informacion
financiera

- Realizar informes

- Analizar tendencias

- Analizar el desempefio de
la empresa

- Proponer planes de accion

Perfil de puesto

Puesto

Aptitudes

Gerente General

- Andlisis critico
- Capacidad de trabajo bajo

presion

119



- Responsabilidad y
compromiso

- Valores éticos

e Gte Logistica - Carlos Elguera

Tabla 39 Ficha de puesto 4

Puesto

Gerente de Logistica

Funcion General

Implementar y ejecutar el plan
operacional, planificacion y

gestion de los productos

Funciones Especificas

- Busqueda de proveedores

- Implementar sistema de control
y mejora continua

- Logistica de entrada y salida de
productos

- Coordinar distribucion de

productos (packs) al cliente final

Perfil de puesto

Puesto

Aptitudes

Gerente de Logistica

- Capacidad de andlisis

- Conocimiento sobre gestion de
materiales

- Responsabilidad y compromiso
- Capacidad de organizacién

- Agilidad en toma de decisiones

- Empatia con equipo laboral
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o Gerente General - Alessandro Estrada

Tabla 40 Ficha de puesto 5

Puesto

Gerente General

Funcion General

Velar por el cumplimiento de
cada area para lograr los objetivos
establecidos asi como disefiar la
planificacion de los pasos a seguir

en la empresa.

Funciones Especificas

-Gestion de todos los
departamentos

-Busqueda de proveedores
-Negociacion con proveedores
-Coordinacion con todas las areas

establecidas

Perfil de puesto

Puesto

Aptitudes

Gerente General

-Anélisis critico

-Trabajo bajo presion
-Toma de decisiones de alto
impacto

-Adaptacion al cambio
-Liderazgo

-Trabajo enfocado en resultados
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9.5. Cuadro de asignacion de personal

Tabla 41 Asignacion de personal

Socios Remuneracion | Essalud | Vac Total ONP Total Neto a
Bésica pagar
Alessandro S/350 S/32 S/64 S/445 S/29 S/29 S/416
Estrada
Stephano S/350 S/32 S/64 S/445 S/29 S/29 S/416
Kapelis
Micaela S/350 S/32 S/64 S/445 S/29 S/29 S/416
Barbini
Carlos S/350 S/32 S/64 S/445 S/29 S/29 S/416
Espejo
Carlos S/350 S/32 S/64 S/445 S/29 S/29 S/416
Elguera

Como se puede ver en el cuadro presentado, debido a que nos encontramos
trabajando a tiempo parcial y no completo, con el fin de impulsar los gastos en
actividades claves para el negocio durante una primera etapa, debido a que se
considera un emprendimiento y aun no contamos con un fuerte capital,
consideramos idoneo contar con un sueldo mensual de S/416.00 con el fin de

cumplir con el pago de las demads actividades claves del negocio.

10. PLAN DE MARKETING

10.1. Producto/Servicio
Con respecto a nuestros productos, en un inicio contamos solo con 2 packs, los
cuales eran:
e Desayuno Power (fresas 200 gr, mantequilla de mani 220 gr, miel de abeja

250 gr, arandanos 200 gr, platanos 500 gr y granola 250 gr)
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® Snacks to go (Manzanas 500 gr, mandarinas 400 gr, platanos 500 gr y granola
250gr)
Ambos packs mencionados anteriormente estdn compuestos por productos 100%

organicos.

Sin embargo, debido a la gran acogida de Aklla BioStore y a los resultados
mostrados en el andlisis financiero en un primer momento, consideramos
adecuado ampliar nuestro portafolio de productos actuales e incorporamos 2

nuevos packs los cuales son:

e Full Energy (Manzanas rojas 381 gr, manzanas verdes 381 gr, papaya 500 gr,
platano 450 gr y palta 900 gr)

e Healthy Dessert (Pitahaya 1280 gr, naranja 500 gr, mandarina 345 gr,
arandanos 300 gr y ciruelas 195 gr)

Ambos paquetes fueron diseflados de acuerdo con las preferencias de nuestros

clientes y a la disponibilidad de nuestros proveedores.

10.2. Precio

Con respecto a los precios definidos para nuestros packs y que consideramos
idoneos, de acuerdo al perfil de nuestro publico objetivo, tenemos los siguientes:
e Desayuno Power S/60.00

e Snacks to go S/22.00

e Full Energy S/15.57

e Healthy Dessert S/50.09

Cabe resaltar que, en los precios antes mencionados, no se encuentran incluidos
los S/8.00 correspondientes al delivery que cubre toda la zona 7 de Lima

Metropolitana.
10.3. Plaza

Actualmente, nos encontramos comercializando nuestros precios bajo la pagina
web de Aklla BioStore y ademads, por medio de nuestra pagina de Instagram ya
que nos dimos que cuenta que existe un alto grado de aceptacion por parte de
nuestro publico objetivo, a realizar compras por medio de la plataforma de

Instagram en lugar de dirigirse hasta la pagina web. Ademas, por medio de nuestra
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red social, comunicamos todos los nuevos packs, y productos disponibles, asi

como también compartimos contenido de valor para nuestros usuarios.

10.4. Mix Promocional

Con respecto a nuestro mix promocional, para la primera etapa de lanzamiento, le
brindamos a nuestros clientes la opcién de adquirir nuestros productos sin tener
que pagar el delivery ya que sabemos que muchas veces, el pago del delivery
influye en que el consumidor no realice la compra y como nuestro objetivo es
ingresar al mercado y ganar reconocimiento, vimos pertinente el uso de dicha
estrategia. Asi mismo, dicha estrategia fue comunicada por medio de nuestra red

social de Instagram.

Tabla 42 Post en Instagram

LORA DE Copy del post
PRIMEROS COBERTURA
25 PEDIDOS e “§3F  Delivery gratis
. %E’n;?j: para los primeros 25
[ veoin anons BV X b pedidos!
ﬁ& No dejes pasar esta

haz tu pedido YA
L& &
e ”

oportunidad W @ y

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, se planea lanzar una promocion con el fin de incentivar el uso de nuestra
pagina web, en la que otorgard un 10% de descuento a los clientes que realicen
compras por primera vez, por medio de nuestra pagina web. Para ello, se
comunicara por medio de nuestra pagina de Instagram, utilizando el siguiente

disefo de publicacion:
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Tabla 43 Post en Instagram

P :
i oo
paging

»

S

8

@AkllaBioStore

PEDIR
AHORA

Copy del post

“Obtén un 10% OFF ;Por tu primera

compra en web

M | No
oportunidad @ W "

nuestra  pagina

dejes  pasar esta

#AkllaBioStore #ProductosOrganicos

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, se decidio realizar una promocion del 5% OFF en todos nuestros

paquetes de productos, con relacion al Black Friday que tiene una duracion de 3

dias y abarca las fechas del viernes 26 de noviembre del 2021 al domingo 28 de

noviembre del 2021. Para ello, se comunico el descuento por medio de nuestra red

social de Instagram, el cual quedoé de la siguiente manera:

Tabla 44 Post en Instagram

Black
Friday

5% OFF

EN TODOS NUESTROS PACKS [} _

(=Y

www.akllabiostore.com

\

o

L}
Eo COMPRAR AHORA —

Copy del post

“Solo por estos dias recibe un 5%OFF en

todos nuestros packs! No dejes pasar esta

oportunidad @ M "

#AkllaBioStore #ProductosOrganicos

#BlackFriday

Fuente: Elaboracion propia
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10.5. Presupuesto de marketing y ventas

Con el fin de organizar nuestras estrategias de marketing para un periodo de largo

plazo, desarrollamos la siguiente tabla en donde se mencionan nuestras estrategias

que se encuentran divididas por etapas con una duracion al cierre del afio 2023.

Ademas, dentro de cada estrategia, se mencionan las actividades y los

requerimientos de las mismas con sus respectivos costos unitarios y totales

indicando el plazo de duracion por estrategia y con un costo total a tres afios de

S/6,441.75.
Tabla 45 Plan de Marketing 1
Estrategia Actividad Requerimiento Tiempo de | Frecuencia C.U C.T Tiempo
aplicacion
Etapa de Post de los Creacion de la pieza Mensual 3 S/0.00 S/0.00 Primera
lanzamiento packs Etapa
Email Implementacion de un Mensual 1 S/0.00 S/0.00
(Segundo
marketing modelo estandarizado
semestre
de correo y uso de la 2021)
base de datos
Promociones Publicidad en redes semanal 4 S/120.00 | S/480.00
de los packs sociales
Uso de Testimonios de clientes Mensual 1 S/0.00 S/0.00
testimonios
Portal web Creacion del portal de Unitario 1 S/350.00 | S/350.00
interactiva la marca
Tabla 46 Plan de Marketing 2
Estrategia Actividad Requerimiento Tiempo de | Frecuencia C.U C.T Tiempo
aplicacion
Desarrollo Actualizacion y Creacion de la Unitario 1 S/500.00 | S/500.00 | Segunda
de Marca mejora de la pieza Etapa
plataforma web
(enero-
Promociones de los ) Semanal 4 S/7.00 | S/28.00
Uso de redes sociales marzo
packs
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Creacion de nuevos ) Bimestral 1 S/0.00 S/0.00 2022)
) Uso de logistica
packs (extension de )
interna
linea)
Campana publicitaria ) Semanal 2 S/50.00 | S/100.00
. . Uso de redes sociales
sobre alimentacion )
) y pagina web
consciente
Implementar el Unitario 1 S/0.00 S/0.00
"Marketplace" de Uso de Instagram
Instagram
Tabla 47 Plan de Marketing 3
Estrategia Actividad Requerimiento Tiempo de | Frecuencia C.U C.T Tiempo
aplicacion
Expansion |Publicidad mediante|  Redes sociales, S/350.00 | S/350.00 | Tercera
) . Trimestral 1
de marca influencers pagina web Etapa
Post relacionado a ) S/120.00 | S/360.00 bril
Uso de redes sociales| ~ Mensual 3 (abril-
los packs junio
. 2022)
Promociones de los S/7.00 S/28.00
Uso de redes sociales| Semanales 4
packs
Campafia de S/120.00 | S/120.00
reclutamiento de | Uso de redes sociales Unitario 1
motorizados
Lanzamiento de | Uso de redes sociales S/0.00 S/0.00
. ) Unitario 1
linea "frutos secos" y pagina web
Tabla 48 Plan de Marketing 4
Estrategia Actividad Requerimiento Tiempo de | Frecuencia | C.U C.T Tiempo
aplicacion
Expansion de | Publicidad mediante | Redes sociales, S/0.00 | S/500.00 Cuarta
. . Trimestral 1
mercado influencers pagina web Etapa
Actualizacion y S/0.00 | S/250.00 (julio -
mejora de la Pagina web Unitario 1 septiembre
plataforma web 2022)
Post relacionado a los Uso de redes S/0.00 | S/0.00
) Mensual 3
packs sociales
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Expansion de flota de S/9.00 | S/27.00
) Uso de redes o
delivery ) Unitario 3
) sociales
(convocatoria)

Tabla 49 Plan de Marketing 5

Estrategia Actividad Requerimiento Tiempo de | Frecuencia C.U C.T Tiempo
aplicacion
Cierre del | Campaiia Navideiia Uso de redes S/7.00 S/28.00 Quinta
) Semanales 4
afio en redes sociales sociales Etapa
Publicidad mediante| Redes sociales, S/350.00 | S/350.00 tub
. o Trimestral 1 (octubre -
influencers pagina web diciembre
. 2022)
Mantenimiento de ) S/350.00 | S/350.00
Pagina web Unitario 1
la plataforma web
Campaiia de verano Uso de redes S/7.00 S/28.00
. . Semanales 4
en redes sociales sociales

Tabla 50 Plan de Marketing 6

Estrategia Actividad Requerimiento | Tiempo de | Frecuencia | C.U C.T Tiempo
aplicacion
Posicionamiento | Post relacionado alos| Uso de redes Sexta
) Mensual 3 S/0.00 | S/.0.00
de marca nuevos packs sociales Etapa

Volanteo en puntos o
Distribucion de (enero -
calientes (ferias Mensual 3 S/100.00[S/.300.00)
' volantes marzo
organicas) 2023)
Post relacionado a los Uso de redes
) Mensual 3 S/0.00 | S/.0.00
packs de verano sociales
Publicidad mediante | Redes sociales,
Trimestral 1 S/350.00(S/.350.0
influencers pagina web
Promociones
especiales a clientes )
Email Mensual 3 S/0.00 | S/.0.00

frecuentes a través

correos directos
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Tabla 51 Plan de Marketing 7

Estrategia Actividad Requerimiento Tiempo de | Frecuencia | C.U C.T Tiempo
aplicacion
Crecimiento Post relacionado a los Uso de redes Séptima
Mensual 3 S/0.00 | S/.0.00
de marca packs sociales Etapa
flota de delivery Uso de redes o bril
. , Unitario 10 $/9.00 | $/.90.00 | (abril -
(convocatoria) sociales junio
o . 2023)
Actualizacién y mejora
Pagina web Unitario 1 S/250.000S/.250.00
de la plataforma web
Publicidad mediante Redes sociales,
) Trimestral 1 S/500.00(S/.500.00
influencers pagina web
Promociones especiales a
clientes frecuentes a Email Mensual 3 S/0.00 | S/.0.00
través correos directos
Tabla 52 Plan de Marketing 8
Estrategia Actividad Requerimiento Tiempo de Frecuencia | C.U C.T Tiempo
aplicacion
Marketing de Publicidad con Uso de redes Octava
Mensual 4 S/902.25S/.1,102.75
contenido influencers sociales Etapa
Testimonios de ) ) i
' Videos Trimestral 5 S/150.00] S/.150.00 (julio -
usuarios leales diciembre
2023
Uso de redes )
Tips de vida sana . Semestral 1 S/0.00 | S/.0.00
sociales
11. PLAN DE OPERACIONES

11.1. Cadena de valor

Actividades de apoyo:

Infraestructura de la empresa: Aklla cuenta con gestion de Marketing, ventas,

contabilidad, financieras logisticas y de calidad para garantizar un proceso

efectivo en la elaboracion y venta de packs.
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Gestion de recursos humanos: En Aklla creemos firmemente en la importancia
de premiar las buenas practicas y desempeio sobresaliente por lo que se
reconocerd de manera publica logros destacados por todos los miembros del
equipo.

Desarrollo de tecnologia: En Aklla contamos con una pagina web en donde se
encuentran nuestros productos, packs e informacion de contacto.

Compras: Al tener un modelo de negocios de dark store nuestras compras se
enfocan en alimentos orgédnicos y cajas para el armado de packs. Ademas, se
compro6 visualizacion en redes para obtener mas alcance y comunicar nuestros

productos en nuestro mercado meta.

Actividades primarias:

Logistica de entrada: Los alimentos son comprados y llevados a nuestro local de
trabajo en donde estos seran correctamente distribuidos para el armado de los
packs solicitados.

Operaciones: Con los productos bajo nuestro poder el equipo de turno se encarga
de armar cada pack con los elementos y cantidades preestablecidas.

Logistica de salida: Los packs listos para la distribucién son enviados via olva
courrier en cualquiera de sus locales para su distribucion al cliente final.
Marketing y ventas: La promocion de nuestros packs e informacion importante
se realiza a través de publicidad pagada en nuestros perfiles de redes sociales.
Dicha actividad se divide en las redes sociales de Instagram y Facebook, siendo
la primera en donde se destinard mayor parte del presupuesto. Ademads, se
desarrollaran “volanteos” paulatinos en puntos calientes, tales como ferias de
alimentos orgéanicas para captar a nuestro publico objetivo.

Servicios: Aklla, cuenta con servicio delivery y solucion de inconvenientes a
través de correo electronico o mensajes directos en nuestros perfiles de

Instagram o Facebook
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Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa

Gestidn de marketing, administrativa, de ventas, contable, financiera,

logistica y de calidad

Gestion de recursos Humanos

Bonificacion por logros destacados

Desarrollo de tecnologia

Pagina web y redes sociales

Compras

Alimentos organicos, servicios de diesfio web y promacidn en redes

sociales
Logistica de | Operaciones | Logistica de | Marketingy Servicio
entrada Los packs salida ventas Atencién al
Los alimentos |son armados | Los packs |Promociéna cliente y
organicos son | yse dejan |sonenviados| traveésde solucién de
comprados en| preprados |via olva bajo redes invonvenientes
puntos para su la tarifa de sociales y
estrategicos | reparticidon |olva partners| volanteo en

puntos

Actividades primarias

Elaboracién propia

11.2. Mapa general de procesos

A continuacion, presentamos el modelo de mapa de procesos general del negocio.

[lustracion 44 Mapa de Procesos

Procesos Estratégicos

Operativos
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Coémo podemos identificar el proceso operativo es la actividad clave para la
generacion de ingresos para la empresa, sin embargo, al ser un canal digital de
ventas el desarrollador web y la alianza firmada por Olva partners resulta imperativa

para el éxito del presente emprendimiento.

11.3. Flujograma de procesos

Ilustracion 45 Flujograma de Ventas

Proceso de Ventas

Comercial Logistica Clientes

Recibe I
notficacion

Confirmar el |,
pedido

(A)

Tomar ol pedido
por parte dol
cliente

BT Elogic of modio do
bedido? PRy

Proceder a pagar
por el producta

Procader a bolata
do pago

NO

Comunicar &
loglstica

Emitir boleta |+

’ Anular el pedido |+

[AKLLABIOSTORE SAC
©
kS
z

Descripcion del proceso:

En este flujograma tenemos 3 areas involucradas en el proceso de venta siendo el
area comercial el que toma el pedido por parte del cliente, luego haciendo la
consulta sobre disponibilidad de productos para ¢l envié del mismo y terminando

con el cliente con el pago del producto elegido.

11.4. Presupuesto de operaciones

En este punto la actividad operacional clave es la alianza con Olva Parterns que nos
indico que para €l envid de los productos se envian de acuerdo al pesaje siendo estos
alrededor de 1 kg por lo que el monto a pagar por envio es de 5.90 entonces

presentamos la proyeccion mensual del pago del delivery a través de olva parterns.
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Ilustracion 46 Plan de operaciones

aldoniol Ml M) N3 Mesd Msd Wb M7 NS NS Mkl Ml Nl
(omisn Oha ates 3 WM moom oW B B WM & 8 e m

Para los primeros afios del negocio se plantea trabajar con olva a medida que el

negocio crezca tendremos una fuerza propia de reparticion.

12. PLAN FINANCIERO

12.1. Proyeccion de ventas (ingresos)

Nuestra proyeccion de ventas para nuestro modelo de negocio se basa en la venta
de productos organicos. En un inicio pensamos en venderlos por separado, sin
embargo, comprobamos que nuestros clientes querian hacer compras por

paquetes. Siendo el desagrado de ellos la siguiente tabla:

Tlustracion 47 Conciergue de Ventas

Tasa de
Semanas Variacion
Desayuno Power Snacks to go Pack Energy Healthy Deset Total porcentual Crecimiento

Mensual

Semana 1 Del 15.5%

18 al 24 17 14
Octubre 3

Semana 2 Del

25al 31 20 17
Octubre 37 19.4%

Semana 3 Del
1al7 24 20
Noviembre 44 19%

8al14 27 23
Noviembre 50 14%

Del 22 al 28 38 17 55 10%
de Noviembre

88 74 38 17 217
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Siendo la mezcla de ventas la siguiente:

Tlustracion 48 Mezcla de Ventas

GRAFICO PORCENTUAL DE VENTAS POR

PRODUCTO

Healthy Desert
8%

Pack Energy

17% Desayuno Power

41%

Snacks to go
34%

Como somos una plataforma de venta online observamos que la tasa de
crecimiento de venta de productos organicos por esta via es de 25% anual tal y
como lo sefala (E1 Comercio, 2021) con ello hacemos la proyeccion de demanda
anual y para la mensual usamos la tasa obtenida en el concierge siendo el resultado

el siguiente:

Ilustracion 49 Flujo de Caja Mensual

a l Proyeccion de Demandg
Binstone, Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Demanda 217 254 297 348 408 478 560 656 769 902 1058 1241

Desayuno Power 41% 88 104 121 142 166 194 228 267 312 366 430 504
Snacks to Go 34% 74 86 101 118 139 163 190 223 262 307 360 423
Pack Energy 18% 38 a4 52 60 7 83 98 114 134 157 185 217
Healthy desert 8% 17 13 23 27 31 37 43 51 60 70 82 97

Ingresos

Desayuno Power 58 5106 6035 7021 8240 9632 11257 13230 15493 18104 21237 24951 29245
Snacks to Go 26 1937 2251 2643 3088 3638 4266 4972 5836 6857 8034 8421 11070
Pack Energy 24 896 1037 1226 1414 1673 1956 2310 2687 3158 3700 4360 5114
Healthy desert 58 988 1104 1336 1569 1801 2149 2498 2963 3486 4067 4764 5635
8926 10426 12226 14310 16744 19628 23010 26978 31604 37038 43496 51064

Desayuno Power 49 4347 5138 5977 7015 8200 9584 11263 13190 15413 18080 21242 24898
Snacks to Go 22 1606 1866 2192 2561 3016 3537 4123 4839 5685 6662 7812 9179
Pack Energy 15 558 647 764 882 1043 1220 1440 1675 1969 2307 2719 3189
Healthy desert 43 728 813 985 1156 1327 1584 1841 2184 2569 2997 3511 4153
7239 8464 9918 11613 13587 15925 18667 21888 25636 30047 35284 41419

Margen Bruto 1687 1962 2308 2697 3157 3704 4342 5090 5968 6992 8212 9645
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2922
2446
1253

557
169549
64012
29532
32358
295451
144347
53078
18414
23848

239687

55764



A continuacion, mostramos la proyeccion anual para los proximos dos afios:

12.2. Inversion inicial y presupuestos (egresos)

Tlustracion 50 Proyeccion Anual

Afio 2 Afio3

Total

Total

Total

6697
3638

3059

211095

80054

291149

179717

78945

258662

32487

8372
4548

3824

263898

100074

363972

224671

98692

323363

40609

Para iniciar el negocio principalmente al ser un canal digital es necesario

implementar un web en codigo abierto como nos sugirio el experto en el primer

informe. Es de modo que presentamos a continuacion los gastos preoperativos:

Ilustracion 51 Inversiones

Gastos de Constitucion

Blsqueda de 1
. 5 Activos
MNombre Sunarp
R de Acti Depreciaci Depreciaci
eserva 20 Unidades Y95 Costounitario CostoTotal | Vida Util SEEH S
nombre Tangibles ELT mensual
Gastos No.tarladas 5 Estan.tes 120 5 120 10
de constitucion Metalicos
| i Mesa de
nscripcion en 0 3 Trabajo de 180 5 108 9
SUMARP
acero
E de
Registro de RUC 0 1 quipo 5800 5800 5 1160 97
computo
Inscripcién de
llbras y 0 6940 Total 1388 116
facturacion
electronica SUNAT)|
Total 1525
‘Website 7599
Disefador 1805
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Con respecto al plan de marketing sea ha considerado el siguiente presupuesto por

las etapas de nuestro negocio:

[lustracion 52 Presupuesto de Marketing

Tipo push/pull Actividad/Tactica Tipo ATLTTLBTL Requerimiento para actividad Tempode sphcacion | FrecuenciaTotsl  Casto Unitario Costo Total
Sretatrcor rgenin s v P P el I ) ]
— T T R
Etapa de lanzamiento so desestinanios o s an Tstmans de et s de st pradcten Mensust ) 00 B premers apa sogunds
T T m s v e s i . ]
R e
U | | o e | e P R
y . o e i b et b
p——— — - ; o T e | =
— e e, _ P —
Desarrollo de la marca N Investigacian de mercado respecta a b tendencix
p———— p— R i p— e
Canyatapubta sobe st concits r SodEs s ™ [O—— Sarana 2 s000 w0
— e — — — T
N || IR | e S e | e
v
Fr—— o - , o T e | =
Expansion de la marca Postrcacianada akos pecks vush Uso de reds sociaes ™ Creacion de picza pubsciari ] 5 12000 60 etz
— T T e
e D e e
poS— T S PSRN R T
e
R | | TRt | e ,
s
Expansion de mercado|  Acususcis ymors g pltstorrs e o Pignanes ™ o o e s unea B mo | eI
- T i
—_—— e a———— —
e e
e S s | e | s N [ [
Mistminient dts ltslrrs e - [ ™ o S e b unie ' 35000 si3s000
— = e o —
Posicionamiento de Contar con influencers que promocianen lamarca, SextaFtapa 2023 Enere-
e R o | IR TIEI | r C | e | e |
e — e B —
e o
pe——— o - R - T e | e
(Cradimiento de manca Contar con influéncers que promocianen la marca, Julio e
e | m | SRCIREETEIITE | T e | e
v
e — T —
—
Marketing de Campais con pauta an produsts Mensusl 150 35090 Sreas -
o = = T ——————
Posten redes BTL “ - mﬁmax e - Trimestral 100 15000 Sso00
s
. ., sal I . 1
En gastos de administracion sefialamos que al ser un emprendimiento solo nos
haremos un pago por honorarios debido a que no se laborara en un horario fijo de
. 40 el peri . lanill
trabajo y que recién el periodo 3 tendremos un pago de medio tiempo en planilla
a fin de no dar mas carga en egresos a nuestra idea de trabajo:
Ilustracion 53 Egresos 1
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
honorarios de socios 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750
honorarios
1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000
programador
Plan de Marketing 830
[lustracion 54 Egresos 2
Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Planilla 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 1750 2080
honorarios
750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
programador
Plan de Marketing 988 1318 777 756
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Ilustracion 55 Planilla

Remuneracion

. essalud Total Neto a pagar
Basica pag
Alessandro 350 32 64 445 29 29 416
Stephano 350 32 64 445 29 29 416
Micaela 350 32 64 445 28 29 416
Carlos 350 32 64 445 29 29 416
Gaston 350 32 64 445 29 29 416
Tustracion 56 Egresos periodo 3
Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Planilla 1762 1762 1762 1762 1762 1762 1762 1762 1762 1762 1762 2080
honorarios
programador 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Internet 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Luz 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Agua 80| 80| 80 80| 80| 80| 80| 80| 80| 80| 80| 80
Alquiler 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
Plan de Marketing 650 840 1553

12.3. Flujo de caja

A continuacion, se presenta el flujo de caja mensual y anual elaborado para

nuestro proyecto:
Tustracion 57 Flujo de Caja Mensual

Flujo de Caja Mensual

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Demanda 217 254 297 348 408 478 560 656 769 902 1058 1241
Ingresos

8926 10426 12226 14310 16744 19628 23010 26978 31604 37038 43496 51064
o

7239 8464 9918 11613 13587 15925 18667 21888 25636 30047 35284 41419
Egresos
Administrativos 2750 2750 2750 2750 2750 2750 2750 2750 2750 2750 2750 2750
Egresos operacionales 0 0 0 0 0 ] 0 0 0 0 830
Depreciacion 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116
EBIT -1179 -904 -558 -169 291 838 1477 2225 3102 4126 5347 5950
IR -348 -267 -165 -50 86 247 436 656 915 1217 1577 1755
Nopat -831 -637 -393 -119 205 591 1041 1568 2187 2909 3769 4194
Depreciacion 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116
FEN -716 -521 -278 -3 321 706 1157 1684 2303 3024 3885 4310
CTN -716 -1237 -1514 -1518 -1197 -490 666 2351 4653 7678 11563 15873
CTN requerido -716 -1237 -1514 -1518 -1197 -490 666 2351 4653 7678 11563 15873

137



Tlustracion 58 Flujo de Caja Anual

Flujo de Caja Anual

Ingresos 295451 291628 364535
cv 239687 246502 308128
Egresos 33000 29736 24328
Administrativos
Egresos operacionales 830 3839 15763
Depreciacion 1388 1388 1388
EBIT 20546 10163 14929
0.295 IR 6061 2998 4404
Mopat 14485 7165 10525
Depreciacion 1388 1388 1388
FEN 15873 8553 11913
Inversion Capex -69240
Gastos preoperativos -10928
CTN -1518 1518
F.C.L -19386 15873 8553 13430
Prestamo 10000
Cuota -3951 -3951 -3951
Interes -987 -632 -233
29.5% Escudo tributario 291 186 69
F.C.F -4647 -4396 -4115
F.CA -9386 11226 4157 9315

12.4. Indicadores financieros

Para poder valorizar nuestro emprendimiento procedemos a calcular la tasa de
descuento de nuestro negocio puesto que con ello podemos presentar los
indicadores es en ese sentido que se utilizdo el método del CPM para calcular
dichas tasas de descuento siendo las principales fuentes el BCRP y la website del
maestro Aswath Damadoran. Se uso la formula del cok proxy para transformala a

moneda de nuestros flujos proyectados que es el nuevo sol:
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Tlustracion 59 Calculo de Tasa de descuento

L oaos

rf 1.84%
Beta desanpalacado 1.11
Beta apalancado 0.951
prima de riesgo 1.16%
rl 6.00%
D
10000
E
45500
Tax 29.5%
D+E 55500
I 32.92%
COK proxy $ 8.94%
WACC
12.56%
Wi E k + b (= (1=T
= * * * —
ace = ppeco FxDp ! ( ax)

Tlustracion 60 Calculo de tasa de descuento 2

=f- ((‘J + %)(1 - Tax))

Retail
[Online) 75 1.16 7.15% 2.93% 1.11
Prima de
riesgo 1.16% Prima riesgo pais/profe indu
0
Cok =rf + fe = (prima) + vl
Perd
inflacion
35%
anual
esperada 5/. BCR estadistica, proyeccion inflacion
USA inflacidn
anual 2.3%
esperada USS
Trading economics
Cok prox 5/. 10.22%

(1 + m anual Ferl&))

cok proxy soles = (1 4+ cok §) + (m

139



Una vez determinadas las tasas de descuento se procedera a calcular los

indicadores:
Tlustracion 61 Indicadores

— FCA
WACC 12.56% COK B.04%
VAN 5/10,883 VAN 5/11,625
TIR 45% TIR T7%
IB/C 1.10
PR 2 afios

Tustracion 62 Punto de Equilibrio

Mensual
Snacks to Health
Desayuno Power o Pack Energy Dnn'tr
CF 3580 3580 3580 3580
cv 49 22 15 43
V.U 58 26 24 58
Q.E 415 801 403 234

12.5. Analisis financiero y viabilidad del proyecto

Desde el punto de vista del Flujo de Caja Libre se puede mencionar que este
genera un VAN en 10,883 soles en 2 afios. Ademas, que en la lectura del indice
costo beneficio este nos indica que por cada sol invertido el proyecto genera 1.10

de ganancia y el periodo de recupero es de 2 afios.

Por el lado, del accionista el negocio genera valor, con un VAN de 11,625 soles

con lo que podemos decir que somos viables desde el punto de vista del accionista.

12.6. Financiamiento de distintas etapas del proyecto

A medida que nuestro proyecto vaya creciendo e incorporando nuevos productos
podremos ver las opciones como solicitar capital semilla a inversionistas, pero en
una primera instancia emprenderemos de manera autonoma y postulando a un

programa de emprendedores de la caja piura siendo el limite hasta un monto de

10000 soles.
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Tlustracion 63 Estructura de Deuda

wd 18% D 10000

We 82% E 45500

La inversion que representa de manera individual es de 9,100 por lo que el nivel

de estructura de deuda es el que se obtiene en el grafico anterior.

Ilustracion 64 Cuadro de Financiamiento

Financiamiento S/ 10,000
) TCEA TCEM Programa emprende caja piura
Tasa de interes
12.00% 0.9%
Numero de
periodos 36 mensuales
Tustracion 65 Cronograma de Pagos
Cronograma de Pagos Anuales
Sl Saldo Inicial Amortizacion Interes cuota Saldo final
Anuales
PO 10000
P1 10000 2963 987 3951 7037
P2 7037 3319 632 3951 3717
P3 3717 3717 233 3951 0

Como se sefiald anteriormente, se puede ir en otra etapa en busqueda de capital

semilla y ver el punto de expandir el mercado con ese financiamiento.




13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e En primer lugar, podemos concluir que Aklla Biostore, ha tenido una buena
aceptacion por parte de nuestro publico objetivo ya que, como se evidencio en las
entrevistas, la gran parte de los entrevistados se mostr6 muy interesado con
respecto a la idea planteada y nos comentaron que si estarian dispuestos a utilizar
nuestro e-commerce para realizar sus compras semanales. Ademas, el disefio de
la web también tuvo un alto nivel de aceptacion ya que es una plataforma amigable
y facil de utilizar.

e En segundo lugar, luego de concretar las entrevistas podemos concluir que hay
una clara falta de informacién respecto a los productos organicos. Muchos clientes
potenciales piensan que el Unico medio de venta son marcas de tiendas
establecidas y no hay otra manera de conseguirlos. Es por ello que nuestra
propuesta ademas servira como medio para potenciar la venta de la oferta nacional
brindando informacion a los clientes potenciales.

e En tercer lugar, de acuerdo a las entrevistas a los especialistas de la salud, es
importante la alimentacion en base a productos orgédnicos, ya que son libres de
quimicos, pesticidas y no se alteran sus procesos de crecimiento natural del
producto. Ademas de ello, los alimentos orgdnicos conservan cerca del 50% mas
de sus propiedades, acidos grasos, vitaminas, minerales y propiedades
antioxidantes, que son beneficiosas para la salud de las personas. Se destaca
ademads que, el consumo de productos no organicos con inadecuados procesos de
desinfeccion contra pesticidas, pueden ocasionar diversos malestares al
consumidor, tales como dolores de cabeza, problemas cardiacos, y osteoporosis.

e En cuarto lugar, los entrevistados han evidenciado un alto interés en los productos
que ofrecemos, pero también se noto que buscan una variedad maés alta y que
exista un tipo de garantia de que el producto sea 100% orgénico, debido a que su
razon de consumo no solo es por estilos de vida sino también por salud. Asimismo,
se encuentran muy interesados en el formato delivery, y que la entrega sea al dia
siguiente garantiza que el producto se entregue en su mejor estado, lo cual, es
ideal para ellos debido a que buscan productos del dia o frescos.

e Bajo el punto de vista nutricional es favorable a largo plazo que el consumidor
consuma productos naturales puesto que estos, a diferencia de los que poseen

aditivos, quimicos o preservantes tienen sus nutrientes y vitaminas completos.
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Asimismo, es importante que el consumidor esté atento a las posibles
contaminaciones producidas por golpes en el producto o maquinas sucias

implicadas en el proceso.

Respecto a la cantidad de productos ofrecidos, los entrevistados mencionan que
les gustaria una mayor diversidad de productos, por lo cual, se mejorard las
secciones de la pagina web de Aklla Biostore para lograr una mejor clasificacion
de productos por categoria y temporada, también se investigard qué productos
nuevos se pueden agregar a lista de venta online, siendo el enfoque en productos
derivados de nuez, soya y vegetales surtidos.

Por otro lado, se plantea modificar el formato de presentacion de productos de la
pagina web de Aklla Biostore para lograr que los productos se vean de manera
movimiento de izquierda a derecha para asi trascender a la funcidn estatica actual,
de esta forma se podra mostrar la variedad de precios, producto, y ofertas.
Asimismo, para demostrar nuestro compromiso con los productos naturales y sus
productores se plantea que cada producto tenga una vifieta extra que muestre
informacion del agricultor de esta forma se puede garantizar que el producto no
ha sido procesado ni cultivado con quimicos o cualquier otro medio que afecte su
integridad organica, con ello, obtenemos una mejor conexidon a través de la
“historia “del agricultor y como el producto llega al consumidor final.

El lograr una relacion a largo plazo con nuestros compradores primerizos se
implementar una vifieta de chat activo que estar disponible durante toda la estancia
del comprador durante su compra o revision de productos, con ello podemos
garantizar mantener informado al comprador primerizo o experimentado y
también es una excelente forma de obtener email para un re marketing futuro.
Por otro lado, podemos concluir de los experimentos realizados, que Aklla
Biostore, obtuvo una gran aceptacion por parte de su publico objetivo ya que mas
de la mitad de los seguidores actuales, interactué con el contenido, teniendo
finalmente un nivel de engagement de 59.6% y demas, se comunicaron
directamente con nosotros para obtener mayor informacion. En este sentido,
reafirmamos que el canal adecuado para nuestro modelo de negocio a parte de la
pagina web, es la herramienta de instagram.

Por otra parte, se concluye que en nuestro pais podemos encontrar una gran

variedad de productores que buscan tener una llegada directa a los consumidores
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pero carecen de los conocimientos y medios para hacerlo. Por ello, se debe prestar
un interés especial a ello ya que puede significar una oportunidad de negocio
viable para tanto el inversor como para el mismo productor.

Los packs realizados en Aklla Biostore (desayuno power y snacks to go) tuvieron
gran aceptacion por los usuarios/clientes en la red social Instagram quienes
manifestaron su intencion de compra mediante comentarios y mensajes internos
(DM) realizando consultas sobre informacion de productos y concluir la venta de
nuestros productos. Por ese motivo, es fundamental mantener la interaccion con
los clientes en las redes sociales, publicando mayor contenido con la finalidad de
fidelizarlos con Aklla Biostore.

El acompafiamiento de la presencia de un influencer tiene un impacto positivo
para cualquier tipo de negocio debido a que esto nos genera otro tipo de
exposicion, como una estrategia de SEM para poder llegar a un nuevo publico ya
que cada influencer tiene su propio publico y con ello lograremos notoriedad en
este tipo de publico de los influencers, cabe resaltar que si se puede abarcar a
mayor medida con otros tipos de influencers también o que vayan en la misma
linea nuestro proyecto tendra una mayor exposicion.

Finalmente, podemos concluir que la red social que gener6 mas interacciones e
interés en nuestro publico objetivo fue instagram debido que, al comparar las
métricas en nuestros perfiles de dicha red con el de Facebook la primera fue
ampliamente superior en cuentas alcanzadas, interacciones obtenidas, clicks en

sitio web e intenciones de compra.
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http://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1
http://www.ipsos.com/es-pe/dieta-y-salud-en-tiempos-de-covid-19
http://www.ipsos.com/es-pe/dieta-y-salud-en-tiempos-de-covid-19
http://www.mercadonegro.pe/uncategorized/peru-marketplace-fue-la-bomba-
http://www.mercadonegro.pe/uncategorized/peru-marketplace-fue-la-bomba-
http://www.mef.gob.pe/es/por-instrumento/decreto-supremo/16652-
http://www.mef.gob.pe/es/por-instrumento/decreto-supremo/16652-

15. ANEXOS

15.1. Justificacion de costo de envio: La empresa Olva Courier cuenta con una tarifa

especial para los negocios asociados (“Olva partners”) la cual depende del distrito

de entrega y peso del producto. Para poder utilizar dichas tarifas se tienen que

garantizar como minimo 5 pedidos semanales o 20 mensuales como unico requisito.

Nuestros packs, al tener un peso de 1.6 kilos aproximadamente y al estar enfocados

unicamente en Lima metropolitana nos adjudican un precio de S/5.90 soles por

envio.

[lustracion 66 Olva partners

" Tufl OvaPorers
De0g029% = Dedkgo639ky

héreo §.540 53000
Transfto aéreo 51830 530
Transito transito aéreo 300 :  5.5850
Terrestre 5.830 51300
Trénsito terrestre §.13.00 §.2130
Trénsitotransio terrestre 5/, 29.00 §/.43.00
Lima Metropoltana §.550 5.950
Lima Arededres 0§00
Lima Rural 5.830 520

Tarifa Olva Partners

De7kgo10kg

5.58.00
5.72.00
§.105.00
§.23.00
5/.36.60
5.7080
§.15.40
5.16.50
5.1.70

Fuente: Olva curier

15.2. Justificacion de presupuesto trimestral de campafias en redes sociales en la carta

concierge: Se dialogod con el influencer fitness Nicolds Lopéz quien nos dio un precio

mensual de 165 soles, el cual si lo vemos de forma trimestral nos resulta un total de

S/.500 aproximadamente.
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Tlustracion 67 Influencer

nicolaslopez

Hola steph

o Bien y tu

< o nicolas I... O = @

Todo bien, herma

Una pregunta, crees que me
puedas apoyar con un

proyecto de la universidad
con el tema de redes ?? O en
todo caso cuanto me
cobrarias

Por amistad podria ayudarte
gratis las primeras veces de
o ahi podria der 165 por mes

Chevere herma, gracias s

Dale bro cualquier cosa me
avisas

£
@ Mensaje. .. @ e

Ilustracion 68 Influencer 2

< nicolaslopezdavila {1

70 73 mil 1,135

Publicacienes Seguidores Seguidos

nicolas lopez davila

luciaramirezl, cbscavia y 297 mas siguen
esta cuenta

Ver traduccién

Siguiendo v~ Mensaje ~

15.3 Justificacion de ventas de nuevos packs Full Energy y Healthy Dessert: Se realizo la
publicacion en la red social Instagram sobre los nuevos packs en Aklla Biostore, para
lo cual nuestros clientes mostraron su interés en la compra mediante comentarios, y
mensajes internos (DM) para adquirir nuestros productos. Las respuestas a la venta del
pack Full Energy fueron totalmente positivas, llegando a vender 10 packs en la primera

etapa de publicidad, incrementando

De igual manera, las ventas del pack Healthy Dessert fueron totalmente positivas,

llegando a vender 8 packs en la primera etapa de publicidad, incrementando
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e Pack Full Energy

ull PongoElHombro &

< Karla Torres

karlatorresg_

12:08

Hola! Estoy interesada en comprar el pack
e full energy, cuales son los pasos a seguir?

Oki
Ahora hago el pagooo
@ Gracias!!
Toca dos veces para @
11! PongoElHombro & 12:30 @ @ 100 % (=)

< 8

maf

Hola Karla! Gracias por escribirnos.

@ @ 100 % =)

all PongoElHombro &

i

O R ® ,

12:29 @ @100 % (-

R ®

Andrei Patow °
Activo(a) ahora D
Manzana Roja Organica (381gr)
Manzana Verde Organica (381gr)
Papaya Organica (500gr)

Platano Organico (450gr)

Palta Organica (900gr)

SE5157

Para adquirir nuestro pack Full energy,

debes realizar el pago mediante cuenta

Yape a nombre de Aklla Biostore, lo
encuentras en nuestro perfil principal.

Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

aklla.biostore jPorque ustedes lo pidieron!
iConoce nuestros nuevos packs! | €& Note
quedes sin [.]

Hola! Estoy interesado en comprar el pack.
Cuales serian los pasos a seguir?

Hola Andrei! Gracias por escribirnos.

Mafer Salcedo

Estamos atentos

er_salcedo99

mafer_salcedo99 - Instagram
484 seguidores - 0 publicaciones

Te sigue
Nueva cuenta de Instagram

Ver perfil

12:27

Hola! Estoy interesada en adquirir los
productos, cuales son los pasos para

Ok listo
gracias |

Toca dos ve
@ Mensaje...

comprar?

Deseo el pack full energy porfa

Hola Mafer! Gracias por escribirnos.
Para adquirir nuestro pack Full energy,
debes realizar el pago mediante cuenta
Yape a nombre de Aklla Biostore, lo
encuentras en nuestro perfil principal.

Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

ahora realizo el pago, muchas

ces para @

@ ® O

o R ®

+
I

«1l' PongoElHombro

< MARENA
@ Activo(a) ahora

e Pldtano Organico (450gr)

Perfecto ahora realizo el page

Toca dos

Mensaje

Para adquirir nuestro pack Full Energy,
debes realizar el pago mediante cuenta
Yape a nombre de Aklla Biostore, lo
encuentras en nuestro perfil principal.

Una vez realizado el pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

os ars @

8O

@

-

G R ©®©

v

P ]

= Palta Organica (900gr)

571557

aklla.biostore jPorque ustedes lo pidieron!
iConoce nuestros nuevos packs! || & No te
guedes sin [...]

Holaa quiero comprar ese pack

Hola Marena! Gracias por escribirnos.

Para adquirir nuestro pack Full energy,
debes realizar el pago mediante cuenta
Yape a nombre de Aklla Biostore, lo
encuentras en nuestro perfil principal.
Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

Perfecto, ahi realizo el pago y se los envio!

Muchas

gracias &

Toca dos veces para 4

@ Mensaje...

Graciasati = =

e ®»O

@ @ 83 % wm)
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@ @82%mm)

F ®

w1l PongoElHombro & 13:25

< Brownieeblondieee

@® Activo(a) ahora

Co
unpooulemds - mmstagrdin

20 seguidores - 173 publicaciones
Te sigue

Ver perfil

13:20

Holaa! Estoy interesada en comprar el

e pack full energy ("

Hola Brownieeblondieee! Gracias por
escribirnos.

Para adquirir nuestro pack Full energy,
debes realizar el pago mediante cuenta
Yape a nombre de Aklla Biostore, lo

encuentras en nuestro perfil principal.
Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

Listooo ahora realizo el pago y se los envio

Muchas gracias

Toca dos veces para @

aciasat

@ Mensaje... @ °

a1l PongoElHombro

< &

13:42

Elsa Zuleta

Activo(a) ahora

G R ®

elsazuleta - Instagram
220 seguidores - 20 publicaciones
No se siguen mutuamente en Instagram

Ver perfil

Buenas tardes quisiera comprar el pack full
energy

Hola Elsa! Gracias por escribirnos.

Para adquirir nuestro pack Full energy,
debes realizar el pago mediante cuenta
Yape a nombre de Aklla Biostore, lo
encuentras en nuestro perfil principal

Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

Listo, ahora realizo el pago!

Muchas gracias

Toca dos veces para @

@ Mensaje...

@ @ 74 %) .l PongoElHombro &

& Macarena Delgado
@ Activo(a) ahora

@ @ e @Mensaje‘.‘

@ @82y wm)

F ®

.11 PongoElHombro = 13:25
< () Sirvamos Juntos
sirvar

os
luntrgy  Activo(a) ahora

(W

* Papaya Organica (500gr) v
* Platano Organico (450gr)
= Palta Organica (900gr)

Sli15:57

aklla.biostore jPorque ustedes lo Eidiemn[
iConoce nuestros nuevos packs! (- & No te
quedes sin [...]

Buenas tardes, quisiera comprar el pack
G2 full energy

Hola Sirvamos Juntos! Gracias por
escribirnos.

Para adquirir nuestro pack Full energy,
debes realizar el pago mediante cuenta
Yape a nombre de Aklla Biostore, lo

encuentras en nuestro perfil principal.
Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

Listoo ya realice el pago ahi les envio la

captura

8 |
GH

=

Toca dos veces para '@

@ Mensaje...

13:42

TN+

@ @74y
®
G R ©®
remmart8 - Instagram

63 seguidores - 1 publicacion
No se siguen mutuamente en Instagram

Ver perfil

]

Holaa quiero comprar el pack full energy

Hola Macarena! Gracias por escribirnos.
Para adquirir nuestro pack Full energy,
debes realizar el pago mediante cuenta
Yape a nombre de Aklla Biostore, lo
encuentras en nuestro perfil principal.

Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos *

Perfecto ahora realizo el pago muchas
gracias

Toca dos veces para ¥

Gracias a ti!

Vista hace

TN

in momento
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e Pack Healthy Dessert

all PongoElHombro 12:09 @ & 100 % ()

< Estefania Boluarte [:l.-' p @

e Activo(a) ahora

Holaa quiero comprar el pack healthy
g dessert cudles son los pasos a seguir?

Hola Estefania! Gracias por escribirnos.
Para adquirir nuestro pack Healthy
dessert, debes realizar el pago mediante

cuenta Yape a nombre de Aklla Biostore, lo =11l PongoElHombro = 12:43 @ @ 98 % -,

encuentras en nuestro perfil principal. t Maria Fernanda

Una vez realizado en pago, nos envias la

captura para proseguir con tu compra. Hola estoy interesada en uno de sus
healthy desserts

Estamos atentos Quisiera saber el precio y los pasos para

T realizar la compra

ahora mismo hago el pago para coordinar Hola Marfa Fernanda! Gracias por
la entrega
nica (1280gr)
Gracias!!!!! -Naranja Organica (500gr)
-Mandarina Organica (345gr)

-Arédndanos Orgénicos (300gr)
-Ciruela Organicas (195gr)

@Nensaje.., @ o $/50.09

Para adquirir nuestro pack, debes realizar
el pago mediante cuenta Yape a nombre

Todo Nada Ya de Aklla Biostore, Ic cuentras en nuestro

perfil principal.
Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos .

Buenazo gracias por la info. Apenas hago
A S D F G H J K L t el pago les envio la foto ;)

g ®
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al PongoElHombro & 12:46 @ @ 97 % =m)

Johanna Sofia °
< Q Activo(a) ahora D p @

Hola!! Me podrian dar info del pack healthy

. dessert pls

©

Hola Johanna! Gracias por escribirnos.
El pack Healthy Dessert contiene:

- Pitahaya Organica (1280gr)

«Naranja Organica (500gr)

-Mandarina Organica (345gr)
-Arandanos Organicos (300gr)
-Ciruela Organicas (195gr)

Para adquirir nuestro pack, debes realizar
el pago mediante cuenta Yape a nombre de
Aklla Biostore, lo encuentras en nuestro
perfil principal.

Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

Perfecto!! Deseo un pack

Ahara mismo procederé a realizar el pago

Muchas gracias!!

v

Toca dos

Mensaje... @) @ o

a1l PongoElHombro & 12:54 @ @ 94 % .

< Alonso Pozo D |3 @

alonsopozog

Buenos dias!

Estoy interesado en adquirir el pack
healthy dessert. Cuales son los pasos para

& comprarlo??

Hola Alonso! Gracias por escribirnos.
El pack Healthy Dessert contiene:

- Pitahaya Organica (1280gr)
-Naranja Organica (500qgr)
-Mandarina Organica (345gr)
-Arandanos Orgénicos (300gr)
-Ciruela Orgénicas (195gr)

$/50.09

Para adquirir nuestro pack, debes realizar
el pago mediante cuenta Yape a nombre
de Aklla Biostore, lo encuentras en nuestro
perfil principal.

Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

Ok realizaré el pago para poder coordinar
la compra

Q Graciaas!

Toca dos veces para ¥

@ Mensaje... @ @ o

a1l PongoElHombro & 13:49 @ & 73%mm)
= . o
ull PongoElHombro & 13:02 @ @91y Maricarmen Barrio... K
< \!. Activo(a) ahora D p @

<

@

W Cristina Cieza U '3 @

Activo(a) ahora

Hola! Qué tal? Estoy interesada en sus
packs. Cuales son los pasos para
comprar?

Me gustaria el pack healthy dessert

Hola Cristina! Gracias por escribirnos.

El pack Healthy Dessert contiene:

- Pitahaya Organica (1280gr)

«Naranja Organica (500gr)

-Mandarina Or: (345gr)
-Arandanos Organicos (300gr)

-Ciruela Organicas (195gr)

$/50.09

Para adquirir nuestro pack, debes realizar
el pago mediante cuenta Yape a nombre de
Aklla Biostore, lo encuentras en nuestro
perfil principal.

Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

Ok! Realizaré el pago!! Muchas gracias

Taca

ces para W

@ Mensaje... @ °

Hola &

Quisiera hacer una compra

.3

\E El pack healthy desert

Hola Maricarmen! Gracias por escribirnos.
El pack Healthy Dessert contiene:

« Pitahaya Organica (1280gr)

«Naranja Organica (500gr)

-Mandarina Organica (345gr)

-Arandanos Organicos (300gr)

-Ciruela Organicas (195gr)

S/50.09

Para adquirir nuestro pack, debes realizar
el pago mediante cuenta Yape a nombre
de Aklla Biostore, lo encuentras en nuestro
perfil principal.

Una vez realizado en pago, nos envias la
captura para proseguir con tu compra.

Estamos atentos

Perfecto ahora te yapeo

& Muchas gracias

acias at Toca dos veces para @

@ Mensaje... @ @ °
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