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RESUMEN

Shredded Meals, es una empresa que ofrece servicio de comidas saludables
a domicilio que se ubicara en la ciudad de Guayaquil. En vista de la falta de
este servicio vimos la oportunidad de la creacion de esta empresa para
satisfacer la demanda existente actual en el mercado. La empresa se
encargara esencialmente en la produccién, empaque y usara internet para el

marketing y la distribucion.

El trabajo esta basicamente enfocado en la innovaciébn que la empresa
ofrece en el area Metropolitana de Guayaquil; uno de los objetivos
principales serd llegar a ser la empresa lider del mercado, estar en el top de
la mente de los clientes como “la empresa de comida saludable libre de
quimicos”, ademas mejorar continuamente los procesos mejorar
constantemente los procesos de la empresa, ofrecer productos saludables y
libres de quimicos a esas personas con una vida activa y saludable. Las
estrategias de promocién y plaza estaran en constante evolucion para que la

empresa logre los objetivos que la empresa desea obtener.

Palabra claves: comidas saludables, domicilio, produccion, empaque,

distribucién, marketing, internet, mejorar, vida activa y saludable.
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ABSTRACT

Shredded Meals, is an enterprise that offers healthy meals delivery service in
Guayaquil. Due to the lack of this service in the market, we’ve decided to
take the chance of developing this enterprise in order to satisfy the current

demand in the market.

The enterprise will be in charge of the production, packing and will use

internet for marketing and distribution.

This project is basically focused on the marketing of the company’s innovate
offer in the Guayaquil Metropolitan area; one of the main objectives will be
become the leading enterprise in the market, be the top in client's minds as
“the best enterprise of healthy and chemicals free food service”, also to
continuously improve the processes and always offer healthy and chemical
free food service to those with an active and healthy life-style.

The promotion and place strategies will constantly improve also in order to

get the enterprise’s expected results.

Key Words: healthy meals, delivery, production, packing, distribution,

marketing, internet, improve, active and healthy life-style.
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RESUME

Shredded Meals est une entreprise qui offre des aliments sains a la maison
situé dans la ville de Guayaquil. En raison de I'absence de ce service, nous
avons décidé de créer notre entreprise pour répondre a la demande actuelle

sur le marché.

L’entreprise se chargera de la production, d’emballage et utilisera Internet

pour le marketing et la distribution.

Le projet est axé sur le plan de marketing mis en ceuvre dans la région
métropolitaine de Guayaquil; I'un des principaux objectifs de l'entreprise
sont : devenir I'entreprise leader du marché, étre dans l'esprit des clients
« comme la société alimentaire sain, sans produits chimique artificielle »,
améliorer constamment les processus de l'entreprise, offrir des produits
sains et sans produits chimique artificielle, a ceux qui ont un mode de vie

actif et sain.
Les stratégies de promotion et du place sont en constante évolution pour

I'entreprise d'atteindre les objectifs ci-dessus l'entreprise veut obtenir.

Mots-clés : aliments sains, a la maison, production, emballage, distribution,

marketing, internet, améliorer, mode de vie actif et sain.
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CAPITULO | - INTRODUCCION



Creacion de servicio de comida saludable a domicilio y estrategia de

marketing mediante sitio web “Shredded Meals”

1.1 JUSTIFICACION

En Ecuador especificamente en la ciudad de Guayaquil donde estableceremos
la base de nuestra empresa, en menos de 2 afos el crecimiento deportivo en n
la ciudad ha sido impresionante. Guayaquil actualmente es considerada “Cuna
del Deporte” es lo mas comun ver gente trotando muy temprano por la mafiana
en las Avenidas de la urbe, asistiendo a gimnasios, Box de Crossfit, clases de
boxeo, yoga, pole dance. Los parques de la ciudad se ven plagados de
personas tanto en la mafiana como en la noche con el deseo de hacer deporte;
ya que de esta manera mejoran no solo su estado fisico sino que también ven

una increible mejoria en su estado de animo, salud.

Guayaquil ha sido testigo de este auge, se manifiesta igualmente que en los
altimos 2 afios han sido innumerables las competencias que se han
desarrollado en la ciudad y ni contar el nimero de asistentes que se han dado
cita a estas carreras han pasado de ser en algun caso 200 en sus primeras
ediciones a ser 2000 asistentes. Las competencias de Fisicoculturismo en el
pais han incrementado impresionantemente, contamos con eventos
reconocidos internacionalmente como el “Power Factory Classic” del
reconocido culturista Roberto Granda ocho veces Mr. Ecuador y participante
del National Physique Comittee de USA, Mr. y Miss Guayaquil, Mr. Y Miss
Ecuador; estos atletas especificamente necesitan una alimentacion balanceada
ademas de precisa en cuanto a las cantidades de alimentos que debe ingerir
cada uno de ellos en cada preparacién que lleve a cabo previo a una

competencia.(Contreras, 2014)

Sin olvidarnos de Crossfit un deporte que llegdé hace 6 afos al pais contando
en aquel entonces con un solo Box(lugar de entrenamiento), en la actualidad
cuenta con alrededor de 25 locales en el area de Guayaquil donde se puede

practicar tal disciplina.



Competencias tanto de bajo como de alto nivel se desarrollan en la ciudad lo
cual impulsa a los atletas a llevar un estilo de vida saludable; requiere de
muchos sacrificios tales como: descansar tiempos adecuado para que el
cuerpo recupere energia ya que los atletas desarrollan jornadas de alta
duracion durante el dia por lo cual requieren dormir cierta cantidad de tiempo
para que su cuerpo especificamente los muasculos deben tener n descanso
prudencial para que estos vayan mejorando con el pasar del tiempo y no se
vean afectados por ningun tipo de lesion, llevar una alimentacion estricta la cual
debe incluir proteinas, fibra, carbohidratos. Ademas de una buena
suplementacion que ayude a mejorar su rendimiento fisico al momento de sus

entrenamientos o competencias.(Valle, 2015)

1.2 ANTECEDENTES

En paises tales como USA, Alemania, Australia este tipo de negocios ha
funcionado realmente bien, tal es el caso de una empresa norteamericana
llamada “Fuel Meals” la cual empezo sus actividades hacia aproximadamente 5
afos en el s6tano de un hogar, hoy en dia sus productos son distribuidos a lo
largo y ancho de USA, Hawai y Puerto Rico es tal el éxito de la empresa que se

debe realizar el pedido con 5 dias de anticipacion.

Es necesario mencionar que en los paises antes mencionados se hace gran
uso del internet para negocios, no tan solo para proveer informacion como se

suele hacer en Ecuador.

En Guayaquil especificamente, existe un mercado en pleno auge debido al
incremento de actividades deportivas que se han venido practicado los 2ultimos
afos, esto ha dado paso a la demanda de nuevos servicios; es en este caso
que como emprendedor vi la necesidad de crear un servicio el cual pueda
satisfacer las diversas necesidades alimenticias que tienen los deportistas; ya
gue en Guayaquil existen 3 empresas dedicadas a un negocio similar el cual
consiste en proveer alimentacion balanceada y saludable; mas no un servicio
100% automatizado, contando con la supervision de nutricionistas de primer
nivel, sin dejar sus actividades de lado para adquirir el servicio, ya que tan solo

con ingresar los datos de sus tarjetas de crédito o realizando depdsito bancario



tendran el producto él en lugar y a la hora que deseen; nacié la grandiosa idea

de crear este servicio de entrega de comida saludable a domicilio.

1.3 FILOSOFIA EMPRESARIAL

1.3.1 Misién

Ofrecer un servicio de calidad, saludable a un precio asequible para los

ciudadanos con un estilo de vida activo y saludable.

1.3.2 Visién

Queremos lograr el posicionamiento de nuestra marca en lo mas alto de la
mente de los consumidores; como la mejor de mercado, con precios
razonables, alimentos 100% libre de quimicos artificiales y lo mas importante

saludables y deliciosos.

1.4 CONCEPTO DEL NEGOCIO

Desde sus inicios “Shredded Meals” se enfocara principalmente en la
elaboracion distribucion de alimentos 100% saludables, libre de quimicos
artificiales a un buen precio. La distribucion de nuestros productos iniciaré en el
area Metropolitana de la ciudad de Guayaquil debido a la creciente demanda
de actividades deportivas. Nuestro local donde se llevaran a cabo todas las
actividades tanto de elaboracion como distribucibn serd en la ciudadela
Alborada ya que es un lugar estratégico. Nuestra empresa contara con
supervision de profesional es que seran los encargados de asegurar que todos
los procesos se lleven a cabo de la mejor manera posible y con los mas altos

estandares.



Actualmente en el Ecuador para poder ingresar a la industria de alimentos en la
cual nosotros estaremos inmersos debemos contar con el certificado salud
ocupacional, contar con un sistema de plagas y roedores, todo comerciante de
alimentos deben estar capacitados en Buenas Practicas de Higiene BPH,
Buenas Practicas de Manufactura BPM, Buenas Practicas de Almacenamiento
BPA, gestion integral de desechos, mercado saludable y productivo con un
enfoque de inocuidad de alimentos. Es necesario cumplir con estos
requerimientos ya que cuando comercializamos productos comestibles es

necesario brindar seguridad a los clientes.(Normalizacién), 2013)



CAPITULO Il - ANALISIS DEL ENTORNO



2.1 ANALISIS FODA

El andlisis FODA es una herramienta de gestion; la cual permite conocer de
manera acertada las diferentes fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas que tiene una empresa en la industria.

Para conocer mejor las oportunidades y amenazas que se presentan en una

empresa se suele realizar un analisis externo; estos factores pueden ser:

» Factores economicos
Factores sociales
Factores gubernamentales
Factores tecnoldgicos

vV V VYV V

Competencia

Para identificar claramente las fortalezas y debilidades que se presentan en
una empresa se realiza un andlisis interno. Los factores que suelen

presentarse son:

» Area administrativa
» Marketing
> Finanzas

» Recursos humanos

Cuando la empresa haya identificado estos 4 factores (F.O.D.A.) procederemos
a formular estrategias que mejore tanto los aspectos internos como externos de

la empresa.

2.1.1 Fortalezas

» Solidos conocimientos de nutricidon
» Automatizacion de procesos (innovacion)
> Promocioén de servicios mediante internet

» Productos libre de quimicos



2.1.2 Oportunidades

Auge deportivo
Competencia es minima

Muchos proveedores

Y V VYV V

Grande y creciente uso de internet por parte de la ciudadania (actuales y

futuros clientes)

Y

Incremento de impuestos para comida chatarra

A\

Consumidores buscan productos libres de quimicos artificiales

» Politica Publica orientada a cambiar habitos alimenticios de la poblacion

2.1.3 Debilidades

> Limitado reconocimiento inicial de nuestra marca en el mercado

2.1.4 Amenazas

» Amplia demanda tradicional de la ciudadania hacia la comida alta en
grasa, azucares

» Gran cantidad de locales que ofrecen productos pocos saludables a un
valor inferior

» Impuestos gubernamentales para ciertas materias primas

2.2 PLAN DE MARKETING

2.2.1 Objetivos

» Convertirnos en la marca lider en el mercado. Mediante las constantes
promociones de los productos para asi de esta manera captar la
atencion de los clientes y el uso activo y creativo de los nuevos medios y
el internet.



» Destacar las propiedades nutricionales que aportan nuestros productos
a sus consumidores. Cada recipiente que contendra la comida, tendra
en la tapa pléastica los valores nutricionales que posee cada una de ellas;
para que asi los clientes sepan exactamente las cantidades que ingiere
por comida y pueda asi llevar un mejor control de su alimentacion.

» Innovar constantemente los procesos internos. Lo ideal seria continuas
capacitaciones para que el personal incorpore las nuevas aptitudes
adquiridas; las cuales ayudaran a que la empresa de la mano de los
empleados mejoren los procesos internos.

» Incrementar la frecuencia de consumo de productos saludables; para
fortalecer la industria no tan solo nuestra marca. Iniciar una campafia a
nivel nacional junto con el Ministerio de Salud, Ministerio de Deporte,
atletas reconocidos nacionalmente para promover la alimentacion
saludable; asi de tal manera que la industria de productos saludables se

vera fortalecida por consiguiente nosotros de igual manera.

2.3 SEGMENTACION DE MERCADO

Necesitamos determinar el publico objetivo, es decir a que parte del mercado
nuestro producto serd dirigido. El equipo de trabajo de “Shredded Meals”
determino que las variables a tomar en consideracion seran: edad, nivel
socioecondémico, actividades de caracter deportivo, ubicacion de los clientes,
porque el producto puede ser ingerido por personas que mantengan una
actividad fisica elevada de entre 20 y 40 afios. Es necesario tener en cuenta la
capacidad productiva de nuestra empresa como tal, es decir podremos
satisfacer la demanda del mercado, nuestras proyecciones de ventas se fijaron
en 1000 unidades semanales por 4 semanas 4000 unidades vendidas, cabe
mencionar que esta no es nuestra capacidad maxima solo que esa seria la
cantidad de ventas que realizaremos mensualmente, el siguiente afio cuando la
empresa sea mas conocida en el mercado obviamente esta cantidad de
unidades subira un 17%. A mayor cantidad de produccion nuestros costos
bajaran lo que dard como resultados mayores ingresos en determinados

periodos. La capacidad productiva es importante al analizar la segmentacion de



mercado; de este analisis dependera que las estrategias empleadas en nuestro

negocio sean exitosas o nos lleve al fracaso total.

Otro punto importante es el grado de conocimiento tenemos del negocio, puede
que tengamos la inversion, las ganas de querer a andar un negocio pero Si
tenemos conocimientos nulos de un negocio no se deberia incursionar es vital
saber cosas esenciales para que no fracasemos como negocio, y nuestra

experiencia personal contribuird a alcanzar los objetivos propuestos.

Teniendo en cuenta estos puntos, nos dara como resultado un buen manejo de
nuestro negocio y nos dejara saber que tan rentable serd nuestro negocio, Si

vale la pena incursionar o no.

Grafico 1. Mercado Objetivo en porcentaje

é¢Mercado Guayaquil?

M Crossfit

B Gimnasio

Fuente: Investigacién de campo del autor

Elaboracion: John Gémez Lépez
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Gréfico 2. Rango de edades del Mercado Objetivo en porcentaje

En qué rango de edades se encuentran?

\ B Edades

= 15-19
= 20-25

27% w2630

48% m31-35
11% 36-40

€% 41-45

4% 46-50

/ 51-55

0% 0%

Fuente: Investigacion de campo del autor

Elaboracion: John Gomez Lopez

2.4ANALISIS DE PUBLICO OBJETIVO

Es necesario luego de haber determinado el publico objetivo, el siguiente paso
es determinar informacion que consideres relevante para tu empresa. Los
puntos que se debe tener en consideracidén son: gustos, preferencias, habitos

de consumo, comportamiento de compra, costumbres y actitudes.

Para obtener esta informacion nos valemos de diferentes métodos; pero el mas
eficiente y mas usado hoy en dia las encuestas sean estas: fisicamente u
online; mediante este media podemos recabar informacion vital para el buen

desempefio de nuestra empresa.

Hemos realizado, el equipo de trabajo de “Shredded Meals” realizar encuestas
en los gimnasios tales como: Gold’'sGym, HyperGym, Maori, Raza, Horda, Flex
Gym; estos locales antes mencionados son lugares frecuentados por personas

con un nivel socioecondmico alto (segmentos “A” y “B+”) los cuales mediante
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nuestra segmentacion de mercado son los que podran acceder a nuestro

producto.
Tabla 1. Mercado demandante en valores absolutos
GIMMNASIOS EN GUAYAQUIL A SEPTIEMEBRE, 2015

Gymnasios # inscritos Publico objetivo (60%)
Gold'sGym MNorte 2000 1200
Gold'sGymSambo 750 450
HyperGym ol0 360
MaoriCrossfit 600 360
Raza Crossfit 500 300
Horda Crossfit 450 270
Flex Gym 450 270
Power Factory Gym 300 180
Fublico total y objetive 5650 3390

Fuente: Investigacion de campo del autor
Elaboracion: John Gémez Lopez

Realizando el andlisis respectivo de la tabla de los diferentes gimnasios
existentes en la ciudad de Guayaquil, como equipo de trabajo determinamos

que satisfacer el 60% de los clientes inscritos en cada gimnasio.

2.5ANALISIS DE COMPETENCIA

El andlisis de la competencia es otra herramienta de vital importancia, ya que
se debe conocer las estrategias que emplean las otras empresas en el
mercado para que tu equipo de trabajo tome en consideracion ciertas
estrategias y puedan ser adaptadas a tu negocio de tal manera que no solo

logres mejorar como tal sino lograr superarlas.

Se necesita analizar ciertas variables como: ubicacién, recursos econdmicos,

debilidades, puntos de distribucion, objetivos a corto y largo plazo.
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Muchas personas suelen creer que realizar este tipo de analisis es una
estrategia desleal para con la competencia; pero no es simplemente un analisis
que permite saber los puntos débiles de la competencia para que
posteriormente tu no cometas esos errores y poder tener una mejor
participacion en el mercado. También es necesario encontrar el factor de
diferenciacion en nuestro producto, como mencionamos anteriormente el factor
serd comida libre de quimicos artificiales a un buen precio con altos valores
nutricionales y una buena presentacion; lo que dard como resultado una mayor

aceptacion de los clientes.

Conocer los lugares donde la competencia tiene mayor aceptacion es decir
donde la distribucién de sus productos es mayor; para de esta manera disefar
una estrategia para llegar a ciertos sectores donde la competencia tiene mayor

aceptacion.

Para conocer a la competencia en mayor medida, en cierto cas es necesario
gque hagamos uso de sus productos para detectar que fortalezas y que
debilidades tienes el producto como tal, conocer de sus procesos tanto de
elaboracién como de distribucion mediante entrevistas a ex colaboradores; todo
medio es vital al momento de recabar informacién para tener un concepto mas

amplio de las estrategias de la competencia.

De esta manera, se reducira el margen de error y podremos tener una mayor
aceptacion en el mercado claro esta si se arma un plan de negocio adecuado y

se lo sigue de acuerdo a lo establecido.

“Shredded Meals” realizdé un analisis de competencia exhaustivo con el animo
de conocer las debilidades de la competencia. Actualmente en el mercado
Guayaquilefio existen solamente 3 empresas dedicadas a la distribucion de
alimentos saludables, pero ninguna de ella hace uso del internet
adecuadamente para maximizar sus ventas y posicionamiento en el mercado;
es ahi donde decidimos automatizar los procesos de nuestra empresa y ofrecer
un servicio plenamente mediante internet. El cliente elegira, comprara y recibira
sus planes alimenticios en la comodidad de su hogar, oficina o gimnasio en

horarios establecidos; ese sera nuestro mayor factor de diferenciacion.
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2.6 ANALISIS DE MARKETING

Es necesario al momento previo de querer ingresar un nuevo producto sea este
en el mercado nacional o internacional realizar un analisis de marketing el cual
nos permita realizar un extenso andlisis de nuestro mercado (clientes
potenciales), este analisis nos permitird conocer con certeza necesidades que
requieran ser satisfechas por algun producto, conocer habitos o costumbre.
Cabe recalcar que este tipo de analisis es de vital importancia antes de
ingresar cualquier producto o servicio al mercado ya que en ciertas ocasiones
no se toman en cuenta todo los aspecto y debemos saber como empresarios
que uno de los factores mas importantes a tomar en consideracion son: el
cultural y el religioso; existen ciertas marcas que han pasado por desapercibido
este importante aspecto y sus campafias se han ido al piso ya que en ciertas
regiones se debe realizar una readecuacion total de ciertos aspectos del
producto e incluso hasta del nombre, ya que tanto el color como el nombre de
un producto o servicio pueden afectar la susceptibilidad de la cultura como tal
y no digamos de la religion tal es el caso de paises orientales.

Este andlisis nos permitirdA ademas conocer mucho méas la competencia y
conocer sus debilidades y ademas las diferentes estrategias que han resultado
exitosas con sus diversos productos; readecuarlas a los nuestros para que nos

den mejores resultados.

14



Gréfico 3. Aceptacion de nuestro servicio en porcentaje.

éLe gustaria un servicio de comida
saludable de entrega a domicilio, lugar de
trabajo o gimnasio, accesible mediante
internet?

mSi

HNo

Fuente: Investigacion de campo del autor
Elaboracion: John Gomez Lopez

Nota Técnica: Universo de la muestra 2206 personas.

2. 7MARKETING MIX

Se requiere realizar este andlisis interno en la empresa el cual involucran
variables conocidas como las “4Ps”; realizamos este analisis con el afan de
conocer la situacion interna de la empresa para luego disefiar una estrategia de
posicionamiento de mercado; para que el producto tenga un desempefio

favorable y cumpla las expectativas previamente establecidas.
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2.7.1 Producto

En base a diferentes encuestas realizadas en diferente establecimientos
deportivos; decidimos como mejor opcion abrir un sitio web el cual proveera
informacion necesaria a los clientes sobre los diferentes planes alimenticios
con los que contamos; asi como también podran ver imagenes de los
productos que ofrecemos , la manera como llegara el producto a su casa,
contaremos con un “chat online 24/7” para satisfacer todas las inquietudes de
los clientes referentes a los productos que la empresa como tal ofrece. La
empresa garantiza un producto libre de quimicos artificiales, saludable, con alto
valor nutricional; contamos con nutricionistas que son los encargados de armar
los planes alimenticios de la semana, todos los procesos son supervisados por
ellos para asegurar que el cliente recibira un producto con las cantidades

adecuadas tanto de proteinas, como carbohidratos, vegetales.

Como un gran “Plus” diferenciador, en caso que el producto llegue en malas
condiciones a su domicilio o lugar previamente acordado el cliente debera
capturar una imagen, enviarla al correo de servicio al cliente con el que contara

la empresa y se le hara nuevamente la entrega sin ningan cargo a su factura.

Es necesario mencionar que actualmente en el mercado existen 2 a 3
empresas realizando actividades algo similares: “Nutrition Factory ECc”
localizada en el norte de la ciudad (Urdesa), “Eatwell” localizada en el sur de la
ciudad y “DietaPack” localizada en el norte; cabe recalcar que ninguna de ella
ha realizado la automatizacion de sus procesos y ese factor sera el que nos
haga diferente de los demas , ya que en los negocios es necesario encontrar la
comodidad de los cliente y en este caso nuestra empresa no requiere que los
clientes se acerquen a nuestras instalaciones; existiran 2 maneras de realizar
la compra de los planes alimenticios; ya sea este mediante deposito bancario o
creando una cuenta en nuestro sitio web proporcionar los datos de su tarjeta de
crédito, seleccionar el plan alimenticio que mejor se acoja a sus necesidades,
elegir un horario disponible para realizar la entrega, enviar orden y listo; nuestro
sistema se encargara de todo. Contaremos con servicio DataFast y con
Sistemas Anti-Spyware para mayor seguridad al momento de proporcionar

informacion de sus tarjetas de crédito.
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En un mercado donde ya existe todo es necesaria la diferenciacion ya que eso
sera lo que los clientes vean de atractivos en nuestro producto o servicio y sera

lo que nos lleve de seguro al éxito.

Gréfico 4. Mercado encuestado con alimentaciéon adecuado.

Se alimenta de manera saludable?

mSi

H No

Fuente: Investigacion de campo del autor
Elaboracion: John Gémez Lopez

Nota Técnica: Universo de la muestra 2206 personas.
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Imagen 1. Presentacion estandarizada a entregarse (recipiente plastico)
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2.7.2 Precio

Segun nuestro analisis de mercado precio adecuado para cada comida sera de
$5, ya que es un precio asequible para los clientes y sera lo ideal para captar la
atencion de los clientes y lograr posicionarnos en el mercado de manera
agresiva y en el menor tiempo posible. Como resultado representara altas
utiidades para la empresa desde el primer afo. Descripcion de
comportamiento del mercado “Clientes Fijos”.

Gréfico 5. Precio establecido para Mercado Objetivo en valores absolutos

Que precio estaria dispuesto a pagar?

2%

m Hasta $5 c/u
H M3s de S5 c/u
m Hasta $8 c/u

Fuente: Investigacion de campo del autor

Elaboracion: John Gomez Lopez
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Tabla 2. Cantidad de unidades vendidas mensualmente

Mes Unidades (mensual)| Precio TOTAL
Enero 4000| S 55 20,000
Febrero 4000| 5 5|5 20,000
Marzo 4000| S 55 20,000
Abril 4000| 5 5|5 20,000
Mayo 4000| 5 5|5 20,000
Junio 4000| 5 5|5 20,000
Julio 4000| 5 5|5 20,000
Agosto 4000| 5 55 20,000
Setiembre 4000| 5 5|5 20,000
Octubre 4000| $ 5% 20,000
MNoviembre 4000| 5 5|5 20,000
Diciembre 4000| S 55 20,000
TOTAL AB000 S 240,000 I

Fuente: Investigacion de campo del autor

Elaboracion: John Gémez Lopez

2.7.3 Plaza

Nuestra plaza de trabajo sera inicialmente solo el sitio web, ya que como
hemos mencionado anteriormente queremos explotar el hecho que las
empresas en Ecuador no hacen aun mayor uso del internet para vender
productos; las empresas tan solo brindan informacién de lo que tienen en stock
mas el cliente no puede comprar mediante la pagina lo que resulta hasta cierto
punto tonto; ya que mucho de nosotros hemos realizado compras por internet
ya sea porgue no disponemos de tiempo, los productos o servicios en internet
siempre suelen encontrarse con un valor inferior al de la tienda fisica o
simplemente porque a las personas de los segmentos identificados les gusta

hacer uso de la tecnologia.

Complementariamente, haremos uso de las diferentes ferias de negocios que

se realizan en la ciudad para dar a conocer nuestro producto.
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Segun Nicolds Romero Ordefiana, Gerente general de Expo — Guayaquil “el
fitness se ha convertido en una industria que ha crecido considerablemente en
la ciudad. Empresas relacionadas con la salud, medicina, nutricion e
hidratacion y seguridad deportiva han incrementado sus ventas por esto”.
(Boza, 2013)

Hemos pensado, si la empresa tiene un crecimiento considerable en los dos
primeros afos podria existir la posibilidad de hacer un ajuste en la estrategia y
contar con un local fisico para que las personas puedan visitarlos y adquirir los

productos en tal local.

2.7.4 Promocidn

Es necesario que toda empresa agote sus posibilidades para dar a conocer el
producto o servicio; nuestro énfasis es internet pero sabemos tomar también
otras oportunidades, tal es el caso que debemos hacer uso de las diferentes
actividades que se desarrollan actualmente en la ciudad tales como: eventos
deportivos, ferias de negocios, centros comerciales (considerado uno de los
mejores lugares para que una empresa de a conocer sus bienes, ya que es un
lugar con gran afluencia en el cual podemos ofrecer muestras o informacion
relevante). Cuando los futuros clientes visitan estas ferias esperan encontrar
cosas novedosas es ahi donde nuestro ingenio debe entrar en juego. Se debe
persuadir al cliente para que haga uso de nuestros productos, la comunicacion
es la herramienta béasica para persuadir a los futuros clientes; también los

incentivos tales como: souvenirs, descuentos.

La comunicacidon es “la busqueda de todos los métodos de persuasion que

tenemos a nuestro alcance”.(Aristoteles, XVIII)

Finalmente, en lo que concierne a promocion haremos uso en su mayoria de
redes sociales ya que actualmente es el medio mas visitado por las personas a
lo largo del dia, existen cierto horarios en los cuales no pueden acceder ala TV

0 mucho menos a un diario; por lo cual las redes sociales tales como: Twitter,
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Facebook, Instagram seran de vital importancia para que las personas

conozcan de nuestros productos y se sientan atraidos hacia ellos.

2.8 CINCO FUERZAS DE PORTER Y ANALISIS DE COMPETITIVIDAD

Es una herramienta, la cual permite medir el grado de competencia existente

en la industria o sector.

Esta herramienta cuenta con 5 fuerzas que son fundamentales para conocer el
grado de competencia que existe dentro de un mercado en comun. Si logramos
detectar y manejar estas 5 fuerzas de manera adecuada; podemos tener un

mejor desempefio dentro de la industria.

Las 5 fuerzas de Porter son:

% 3
Poder de Poder de
negociacion negociacion
de los de los
proveedores consumidores

Amenazaq
de ingreso
de productos
sustrtutos

Rivalidad
entre
competidore

2.8.1 Larivalidad entre competidores

Suele resumirse a una gran cantidad de estrategias que toma cualquier

empresa en orden de superar la competencia y también aprovechar las
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debilidades con las que cuenta la competencia; asi de esta manera uno

conocera los puntos fuertes y débiles de la competencia.

Shredded Meals analizé la competencia; para ser mas especificos la empresa
competidora “Nutrition Factory” que es la unica que podria en la actualidad
medianamente competir con nosotros. Cabe indicar que una buena estrategia

para superar la competencia seria:

» Aumentar calidad de productos y Resaltar Diferenciacion
» Reducir precios
» Aumentar publicidad

» Aumentar promocion en ventas

Es decir utilizar una estrategia “Nicho-Bajo Costo- Diferenciacién” que solo una
empresa con el profundo conocimiento que “Shredded Meals” tiene del

mercado puede lograr.

2.8.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

En este caso se refiere a las barreras que existen para que se vuelva dificil el
ingreso de nuevas empresas a la industria; para que de esta manera la

intensidad de la competencia no aumente.

Actualmente en el Ecuador para poder ingresar a la industria de alimentos en la
cual nosotros estaremos inmersos debemos contar con el certificado salud
ocupacional, contar con un sistema de plagas y roedores, todo comerciante de
alimentos deben estar capacitados en Buenas Practicas de Higiene BPH,
Buenas Practicas de Manufactura BPM, Buenas Practicas de Almacenamiento
BPA, gestion integral de desechos, mercado saludable y productivo con un
enfoque de inocuidad de alimentos. Es necesario cumplir con estos
requerimientos ya que cuando comercializamos productos comestibles es

necesario brindar seguridad a los clientes. (Normalizacion), 2013)
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De otro lado, una barrera menos tangible pero real esta dada por la carencia de
conocimiento sobre el mercado de alimentos saludables en el segmento de
mercado de personas con estilo de vida activo y saludable. Pero ello es

también una gran fortaleza de “Shredded Meals”

2.8.3 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Debemos ofrecer un producto diferente, a un buen precio y que sea del agrado
de los futuros consumidores; hacer un gran esfuerzo de “Fidelizacion del
cliente” y si en caso que aparezca un nuevo producto con similares
caracteristicas a un precio inferior los consumidores pudieran cambiarse. Por
ejemplo: En mercados normales si Coca-Cola o mejor dicho las sodas en
general aumentan sus precios la gente optara por beber jugos instantaneos ya
que sus precios son inferiores. Pero nosotros crearemos suficiente
diferenciacion de producto y servicio como para hacer mas dificil considerar un

cambio.

Como empresarios debemos optar por estrategia que nos beneficien contra

productos sustitutos.
Entre las estrategias mas eficientes tenemos:

» Incrementar de manera continua la calidad de los productos (forma,
porcién y contenido nutricional)
» Incrementar cobertura: puntos de distribucién asi como promocion y

publicidad

2.8.4 Poder de negociaciéon de proveedores

Hace mencion al poder que poseen los proveedores al momento de negociar, a
menor cantidad de proveedores en la industria estos pueden incrementar sus
precios cada vez que lo deseen ya que la oferta es nula. Pero si en tal caso
existe gran cantidad de ofertantes de materias primas su poder de negociacién

sera inferior ya que existiran mas opciones de proveedores de materias primas.
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“Shredded Meals” realizd un analisis para determinar que proveedor nos
brindaba precios mas adecuados, buena calidad, disponibilidad de materias
primas y llegamos a la conclusién de realizar una alianza estratégica con un
proveedor del mercado mayorista “Montebello” ya que sus precios llegan hasta
50% mas barato que en otros mercados. El proveedor nos entregara las
materias primas con un 50% como parte del primer pago cada lunes, miércoles
y viernes a las 4 am y nosotros tenemos un plazo de 15 dias para realizar el
pago del 50% restante. Esto ayudara a la empresa; ya que si tenemos un
proveedor que no ofrezca buenos precios, buena calidad nosotros tendremos

una rentabilidad alta.

2.8.5 Poder de negociacion de los consumidores

Hace referencia al grado de poder que poseen los consumidores para negociar
con los vendedores, usualmente suele ser alto ya que la oferta en la industria

siempre tiende a ser amplia.

“Shredded Meals” considerd que se debe lograr una relacion entre vendedor y
cliente basicamente de lealtad; ara que de esta manera el poder de negociar
del cliente se vea reducido y no afecte el desempefio de la empresa en la

industria.

Customer Relationship Management (C.R.M.) sera una futura estrategia la cual
nos permitira estara tener una relacion mas estrecha entre cliente y vendedor;
para de esta manera lograr mayor fidelizacion por parte de los clientes hacia la

marca.
Emplearemos tres estrategias dentro de la empresa las cuales seran:

» Incrementar las promociones de venta
» Mayor comunicacién con el cliente

» Mayores garantias para con los clientes
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2.9 BENCHMARKING

Hicimos uso de una herramienta de gestion muy conocida en mundo de
negocios, conocida como “Benchmarking” la cual consiste en investigar otras
empresas que se encuentren en tu misma industria. Analizamos los mejores
aspectos de estas empresas los tomamos con referencia y lo adaptamos a

nuestra sociedad con el &nimo de mejorar las actividades internas.

El Benchmarking es un trabajo exhaustivo ya que consiste en la evaluaciéon y
seguimiento de los diferentes procesos de las otras empresas de la industria en

procesos tales como: produccién, canales de distribucién, servicio al cliente.

Es recomendable analizar empresas con buen rendimiento; ya que al analizar
empresas con rendimiento satisfactorio tenemos la certeza que sus estrategias
de mercado han sido exitosas ya que se refleja en su rentabilidad o en su

aceptacion de mercado.

Analizamos 3 empresas dedicadas a la venta de comida saludable en
Guayaquil tanto del norte como del sur; lo primero que nos dimos cuenta es
gue sus costos son muy elevados debido a que su capacidad productiva es
muy baja, la presentacion del producto deja mucho que desear ya que los
envases a primera vista son muy simples, no tienen un logo distintivo y no
ofrecen informaciébn necesaria sobre el contenido, sus estrategias de
promocion se limitan a una red social, uso de procesos ambiguos, proveedores
limitados. Todos estos factores no son nada buenos, son las debilidades de la
competencia; nosotros en base a este analisis debemos mejorar todos esos
aspectos negativos para beneficio de nuestra empresa con la meta de tener

una mayor participacion en el mercado.
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CAPITULO Il - FINANCIERO
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FINANCIERO

3.1Inversién

Tabla 3. Inversion Activo Fijo en valores absolutos

Inversion Activo Fijo

=]

Escritorio 5 300
Sillas 5 200
Estantes 5 250
Muebles metadlicos industriales 5 3.000
Computadora e impresora 5 2,000

Implementacion del local {instalaciones, pintura,

decnracic’mi 5 600

Tabla 4. Inversidn Activo Intangible en valores absolutos

o

Tabla 5. Capital de Trabajo en valores absolutos

Capital de Trabajo

(=]

Materia prima necesaria para la primera.

produccidn mensual 3 1.45
Moldes y muestras de jeans 5 269 00
Sueldos y salarios 3 1,353.54
Semvicios basicos (agua, electricidad, teléfono,

Internet) 3 270.00
Utiles de oficina % 200.00
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Tabla 6. Inversién Total Requerida en valores absolutos

S/
Activo fijo 5 6,350
Activo intangible § 4 635
Capital de trabajo 5 2077
TOTAL % 13,062

3.2 Roll de Pago

Tabla 7. Roll de Pago en valores absolutos

ROL DE PAGOQ "SHREDDED MEAL "

Cargo

ADMINISTRACION

John Gamez Gerente General y Propistario|

Total Administrativos

VENTAS
Roman Aguilra Wotociclizta 1
Joze Luiz Aguiera Wotociclista 2

Total de Ventas

IIAND DE OBRA DIRECTA

aleria Tomald Cacinera 1

Suzana Pyncai Cocinero 2

Total Mano de Obra Directa

I1AND DE OBRA NDIRECTA

Paxty Lopéz | Nutricionizta

otal de Mano de Obra Indirecta

Tabla 8. Provisiones en valores absolutos

PROVISIONES
Sueldo+ 1y orte . Decimo | Decimo
] = Pmp::JmI [ Tercero | Cuarto
extras
ADMNISTRATIVOS
John Gomez Gerente General y Propietario| 400 4860 16.67 3333 0.66
Total Administrativos 400 48.60 16.67 33.33 0.66
WENTAS
Roman Aguilera Iotociclizta 1 150 18.23 625 12,50 0.656
Joze Luiz Aguilera Motociclista 2 130 18.23 6.25 12.50 0.66
Total de Ventas 300 J6.45 12.50 25,00 1.32
MANG DE OBRA DIRECTA
Valgria Tomald Cocinero 1 202.30 2458 843 16.86 (.66
Suzana Pyncai Cocinero 2 202.00 2454 842 16.83 0.66
Total de mano de obra directa 404,30 4912 16.35 33.69 1,32
MANC DE OBRA INDRECTA
Paxty Lopez Nutricionista 230 2795 958 1917 0.66
Total de mano de obra indirecta 230,00 27.95 9.58 1947 0.66
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3.3 Proyeccién de Ventas

Tabla 9. Ventas en valores absolutos

TOTAL 43000 S 240,000

3.4 Deuda

Tabla 10. Pago de la deuda en valores absolutos
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CAPITULO IV - CONCLUSIONES
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CONCLUSIONES

Luego del estudio de mercado podemos notar la importancia que tiene el plan

de marketing en un producto como Shredded Meals.

» Shredded Meals, serd reconocida como una marca saludable, libre de
quimicos atrtificiales, la Unica con profundidad en servicios mediante
internet; lo cual serd de mucha ayuda ya que la automatizacion de los
procesos nos da mayores resultados y permiten una atencion

individualizada del cliente.

» Shredded Meals ofrecera un producto saludable, por lo cual es
necesario activamente persuadir al publico sobre los beneficios de
alimentarse saludablemente y mas aun el de preferirnos como marca
que refleja lo mejor de sus estilo de vida activa y saludable; y asimismo

gue lo vincula a una empresa dispuesta a individualizar su atencion.

» Reforzar las estrategias de promocion y plaza; para tener un mercado
mas amplio y leal; los clientes necesitan conocer y vincularse en mayor
proporcion a la empresa ya que nosotros como marca tenemos la meta

de ser nimero 1 en el mercado local.

» Los productos van a satisfacer las necesidades de un mercado que

requiere un servicio como el que ofreceremos
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CAPITULO VI - RECOMENDACIONES
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RECOMENDACIONES

Ademas de las claras estrategias planteadas para penetrar y posicionarse en el
mercado actual de alimentos saludables para personas activas de los mas altos
segmentos socioecondmicos. Se establecen las siguientes recomendaciones
en el el plan de marketing del producto Shredded Meals para mantener el
liderazgo en el mediano y largo plazo:

» Establecer estrategias para poder llegar a mercados mas complejos
tales como: supermercados los cuales son muy visitados por clientes.
Estos lugares seran nuestro punto fuerte en la atraccion de una base
aun mas amplia de clientes, ofreceremos membresias con privilegios
especiales, muestras para atraer la atencion de los clientes entre otras;
lo que nos dara como resultado un incremento en la rentabilidad de la

empresa.

» Ampliarlas estrategias y canales de promocion y C.R.M. mediante redes
sociales; ya que son los medio mas visitados por usuario, los que a su

vez podrian convertirse en futuros clientes.

» Utilizar el potencial de “Viralizacion” a través de las redes y canales de

internet.
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