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Resumen Ejecutivo

En este trabajo se llevara adelante un plan de negocio, que consiste en un proyecto del modelo

de “Take away” de frutos secos” nace a partir de detectar una necesidad del mercado.

El problema que viene a solucionar esta empresa, es la necesidad de un producto saludable para
la salud en forma de snack, que se pueda llevar y comer en el momento, disfrutando de la
experiencia del asesoramiento y la personalizacién del producto.

En cuanto a los aspectos macro y micro entorno se pudo valorar a los mismos como positivos, 1o

cual indica junto con otras variables, que el proyecto es realizable.

Luego, se llevo adelante, el analisis de las barreras de entrada y salida que presenta el mercado,
la ventaja competitiva, las oportunidades detectadas, estrategias de posicionamiento y

segmentacion cualitativa y cuantitativa.

La empresa tiene en cuenta la oportunidad que se le presenta en el mercado en cuanto al
asesoramiento para el cliente para que pueda entender que es lo que comprara, cuales son los

beneficios, como también lograr mayor satisfaccion de los consumidores.

En la etapa siguiente se trabajo sobre el segmento objetivo, cuales son sus particularidades y
caracteristicas. A su vez también se consult6é a expertos y consumidores para tener informacion
adicional. De esta manera se procedio a realizar el Mix de Marketing que dara lugar al desarrollo

del proyecto.

Finalmente, el analisis econdmico y financiero evalla la viabilidad del proyecto. EI mismos dan un

resultado positivo en todas sus variantes dando la posibilidad de llevar a cabo el proyecto



FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
Lic. en Comercializacion

Trabajo de investigacion final

Parte 1: Plan de investigacion
La empresa

La actividad a llevar a cabo por la empresa consiste en la comercializacién de productos

alimenticios saludables en modalidad de take away (principal).

En primera instancia comenzara con un local ubicado en Buenos Aires - Capital Federal y puntos

de venta méviles en determinados lugares / eventos.

Los consumidores a atender seran personas entre 15 a 60 afios de clase social media / media -

alta que tengan una posicién amigable con el fisico y los alimentos que consumen.

El producto a ofrecer seran distintos frutos secos que el cliente con la ayuda de un vendedor
capacitado, podra seleccionar a su gusto.

La empresa tiene aspiraciones de expansion, tanto con nuevos locales como con mas puntos de

venta moviles.

Planteo de Problema

Nuestro negocio viene a atender una necesidad que la identificamos como la no existencia de un
comercio en el cual se pueda encontrar un producto como el snack saludable No hay comercios,
gue se apoyen en la atencion, personalizacion de producto y que ademas sea para comer de
camino, modalidad take away. Si bien existen negocios que pueden ser competidores, como las

dietéticas, no tienen las mismas caracteristicas enunciadas anteriormente

En la actualidad, el mercado Argentino se encuentra en pleno crecimiento en cuanto al consumo
de frutos secos y alimentos saludables, por lo cual el objetivo de nuestro negocio es la apertura de
un local cuya modalidad es de Take away, ofreciendo snack de frutos secos naturales, saludables
acompafados de una atencion personalizada para satisfacer las necesidades alimenticias de las

personas.

El sistema de take away hace que los consumidores puedan elegir una variedad de frutos secos,

pedir a su gusto.
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Entorno politico / Legal

Estabilidad politica

Hace 3 afios, cambi6 el partido que gobierna en Argentina. El partido Cambiemos, derroté al
Kirchnerismo - Partido Justicialista, que gobernd el pais durante los ultimos 12 afios.
Recientemente, en Octubre de 2017 hubo elecciones nuevamente en Argentina (legislativas) y se
confirmo el liderazgo de Cambiemos en la politica Argentina.

A pesar del resultado positivo de las elecciones, hay eventos que aparentan un clima
desestabilizador en el liderazgo politico, tales como marchas y manifestaciones que se realizan a

menudo sobre todo en la capital del Pais.

Este gobierno ha demostrado un claro apoyo al emprendedurismo, de hecho una de las
promesas de campanfa fue ayudar a los emprendedores a la constitucion de la empresa en tan
solo un dia. Este proceso hasta esta ley llevaba entre 45 y 60 dias. Ademas esta ley impulsada

por Cambiemos facilita el financiamiento para estas nuevas empresas.

Politica impositiva

El gobierno actual, en el marco de la ley del emprendedor ha implementado para los nuevos

emprendimientos beneficios impositivos.

Entre ellos se encuentran descuentos impositivos de hasta un 75% de la inversion, con ciertas
condiciones, desarrolladas en el anexo.

1

! Matriz PEST desarrollada en anexo - MACROENTORNO
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Regulacion para la apertura del local

Es importante contar con el DNI del titular, de los firmantes. El titular que va habilitar su comercio,
debe Ingresar a la agencia gubernamental de control, en la pestafia de Portal de Solicitud de
Habilitacion. Para ser el titular de la habilitacion hay que estar inscripto en AFIP como persona
fisica o juridica y acreditar el derecho de ocupacion del local. Se debe contar con los documentos

necesarios (detallados en anexo).

Documentos necesarios: plano de habitacion, de incendio, de ventilacion mecéanica, anexo
técnico confeccionado por profesional técnico de construccion, conformacion del local, como
también el instrumento que otorgue el derecho de ocupar legitimamente el local (titulo de
propiedad, contrato de comodato, cesion de uso o boleta de compraventa con posesion).

Tipo de sociedad

La empresa apunta a ser una Sociedad de responsabilidad limitada, ya que tiene algunas
caracteristicas beneficiosas tales como:

Ideal para emprendimientos pequefios sin tantos socios

Las SRL no estan obligadas a presentar balances y tampoco necesitan auditorias internas

No tiene un capital minimo necesario

Pasos para la inscripcion

Se necesita de un Contrato social inscripto y CUIT de la sociedad. Al momento de solicitar una
habilitacion, el titular debe ingresar al Tramite (SSIT) para obtener nimero de tramite y codigo de
seguridad, es muy importante contratar a un profesional de la construccién matriculado, un
escribano y gestionar el certificado de Aptitud Ambiental desde el mismo sistema, que sera
otorgado por APRA, este certificado tiene un costo. La habilitacion va a estar “Vigente”.

Peridédicamente el local recibird inspecciones para constatar tal situacion.
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Entorno Econdmico

Consumo

A partir del cambio de gobierno, el consumo en primer momento se vio fuertemente afectado de
manera negativa.
Por otro lado, en los Gltimos meses se ha visto un repunte en cuanto a este aspecto, algo muy

positivo a la hora de un nuevo emprendimiento

Inflacion:

La inflacién es una gran problematica en Argentina. En 2016 la inflacién estuvo rondando el 40%.
En 2017 se redujo practicamente a la mitad, y se espera que para el 2018 sea aproximadamente
del 15% (meta oficial) aunque algunos economistas sugieren que sera ligeramente superior.

Los indicadores muestran como el pais esta solucionando este problema con el paso del tiempo.

Desempleo:

El desempleo es otro de los factores que ha mejorado con el paso del tiempo. Uno de los ultimos
informes del INDEC muestran una evolucién positiva en cuanto al desempleo, la cifra cay6 al 7.2%
y es la mejor marca desde el afio 2003.

PBI

El PBI también evolucion6 favorablemente, crecié un 2.9% en 2017.

? Matriz PEST desarrollada en anexo - MACROENTORNO

https://www.clarin.com/sociedad/-inflacion-consumo-cayo-minimo-crisis-
2002_0_ByPEhpulJW.htmlhttp://www.infobae.com/2015/12/14/1776476-el-gobierno-anuncio-una-quita-subsidios-la-luz-y-el-gas-que-impactara-
las-tarifas/http://www.infobae.com/2016/01/13/1782714-el-gobierno-planea-quitar-subsidios-la-luz-y-al-gas-cuatro-
anos/http://www.eldestapeweb.com/un-ano-macri-el-poder-se-aceleraron-los-despidos-el-segundo-semestre-n23325
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Entorno social

Aspectos Demograficos:

La empresa va apuntar a un mercado de personas que residen en Argentina, Buenos Aires y
Capital federal, la empresa lo toma como un punto favorable ya que hay una gran concentracion
de gente en el territorio mencionado, haciendo hincapié en personas del rango etario de 15 a 65
afios con sexo indistinto. En Buenos Aires el porcentaje de este rango etario tiene una
participacion del 64% sobre el total de la poblacion.

Aspectos Socio econdmicos

La empresa apunta a un mercado de clase media/alta C3-C2.

Cambios en el estilo de vida / cuidados:

En los dltimos afios, se ha creado una tendencia de cuidados personales. a nivel mundial, que
I6gicamente impacta en nuestro pais. Estos cambios abarcan tanto la alimentacion, como el
deporte. Las personas han tomado una posicién mas amigable con el fisico y los alimentos que
consume. Esto seria un aspecto importante y positivo para nuestra actividad por las

caracteristicas beneficiosas de los productos que comercializamos.
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Entorno tecnoldgico

Tecnologias de venta minorista

En el pais recientemente se han introducido avances en cuanto a medios de pago remoto, los
cuales se conectan a internet mediante el uso del celular, medio con el cual utilizan para el cobro
del producto, una tecnologia que nos facilita mucho el cobro en nuestros puntos de venta que no
locales fijos, sino que se irdn trasladando a distintos puntos estratégicos.

La velocidad de conexidn del pais hace afios que es correcta pero con el paso del tiempo avanza
a mejores calidades. Actualmente la misma cumple con los requerimientos para la colocacion de
tablets para la recoleccion de informacién de nuestros clientes.

las disponibilidad de recursos tecnoldgicos como tablets- posnets- o pantallas para el punto de

venta es variada y los precios accesibles.

Ventajas informaticas

El pais cuenta con la tecnologia requerida para el uso de los principales software de gestion de
datos. Como también Tecnologia disponible para la produccién de paginas web de alta calidad

=http://www.lanacion.com.ar/2057743-cristina-kirchner-gano-en-las-paso-de-la-provincia-de-buenos-aires-por-021-por-ciento
http://www.lanacion.com.ar/1888579-cuales-son-las-investigaciones-que-complican-a-cristina-kirchner
http://www.ambito.com/870468-el-deficit-fiscal-primario-de-2016-fue-de--359382-millones-46-del-pbi

10



FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
Lic. en Comercializacion

Trabajo de investigacion final

En cuanto al analisis realizado por la empresa para las cuestiones que corresponden al
macroentorno, se puede asumir el resultado como favorable. Esto se explica por distintos factores,
principalmente por el entorno politico, que como se explica en los anexos, tiene una mirada
beneficiosa para los nuevos emprendimientos (ley del emprendedor),abarcando desde los plazos

para la constitucion como también los fondos para el mismo.

En cuanto a la economia tuvo una fuerte crisis pero todos los prondsticos y proyecciones en
cuanto a los niveles de consumo y caida de la inflacion de cara al futuro son alentadores,
acompafiados también por una fuerte caida del nivel de desempleo. El aspecto social es de
principal importancia ya que va a ser el principal motor para el hegocio, y pilar sobre el cual vamos
a basar nuestras estrategias, orientadas a las nuevas tendencias de cuidados personales,

alimenticios y de rendimiento fisico y mental

Matriz PEST desarrollada en anexo - MACROENTORNO

http://www.ambito.com/860133-argentina-entre-los-que-mas-impuestos-cobran-a-empresas

http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/25000-29999/25552/norma.htm
http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/0-4999/412/texact.htm
http://www.anmat.gov.ar/alimentos/codigoa/CAPITULO_VIIl.pdf

http://www.infobae.com/economia/finanzas-y-negocios/2017/06/28/la-deuda-externa-argentina-supero-los-usd-200-mil-millones/

https://www.clarin.com/economia/economia/fmi-estima-pib-argentina-crecera-ano_0_HkTXkgSUW.html
https://www.clarin.com/economia/economia/ipc-congresocerro-2016-suba-40_0_S1j9NiMil.html

11
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Microentorno

Matriz 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos ingresantes en el mercado se ve principalmente influenciada por dos
aspectos claves, el primero, la Incertidumbre financiera respecto al repago de la Inversion para
dar inicio al proyecto, algo que afecta desfavorablemente el atractivo de este mercado. Y en
segundo lugar un mercado en crecimiento: en la actualidad el mercado de frutos secos ha crecido
favorablemente, segun el ministerio de agroindustria algo que juega positivamente proyectandolo

como un mercado atractivo actualmente y a futuro.

Poder de negociacién de Sustitutos

Se puede destacar el bajo costo de cambio de producto que tienen los consumidores a la hora de
cambiar nuestro producto por un sustituto. Los productos considerados como sustitutos seran:
barras de cereal, barritas energéticas, turrones, snacks “natural break” de Arcor. Las principales
ventajas que tienen estos productos estan dados por su precio, el cual suele ser inferior a nuestro
producto, mayor disponibilidad para encontrarlos en diversos puntos de venta, y mayores niveles

de produccion por ser productos mas industrializados y estandarizados.

Poder de negociacién de los compradores

El poder de negociacién de los compradores es alto dada la gran variedad de fuentes de
suministro alternativas que los sustitutos, anteriormente mencionados ofrecen hacia los
consumidores, los cuales al contar con gran cantidad puntos donde encontrar frutos secos,
cuentan con una clara ventaja.

4

* Matriz PORTER desarrollada en anexo - MICROENTORNO
12
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Poder de negociacién de los proveedores

En la actualidad existe una gran variedad de distribuidores capaces de abastecernos, los cuales

ofrecen distintos tipos de productos, con listas de precios de facil acceso y similares entre ellos.

La empresa no tiene planes de firmar contratos de exclusividad con ninguno de ellos, si se tendra
en cuenta la calidad de los productos que ofrecen. Asi como tampoco tiene planes de importar ni

de tener contacto con productores, sino que el contacto va a ser con mayoristas.

Los productos a comercializar van a ser: nueces,pecanes, almendras peladas, pistachos, banana

chip glasé, avellanas sin cascara, pasas de uva, higos glaseados, avellanas.

Rivalidad entre los competidores

El producto no tiene competidores directos, como indirectos seran tomadas las
Dietéticas. Dado que es el principal punto de venta donde encontrar frutos secos

en la actualidad. Frente a eso apuntamos a que el producto tenga factores diferenciadores, como
la modalidad de takeaway y pedidos desde aplicaciones entre otros ya detallados.

El principal elemento diferenciador que va a ofrecer la competencia a ser la variedad de productos
relacionados al mercado de frutos secos, lo que resulta atractivo para el consumidor dado que

puede encontrar en un Unico punto de venta varios productos complementarios.

13
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Conclusion del Microentorno

Principalmente el microentorno se considera en su conjunto como un aspecto LEVEMENTE
NEGATIVO debido a distintos factores,

Principalmente el poder de negociacién de los compradores se considera alto, ya que tienen
varias empresas que ofrecen el mismo producto en condiciones que si bien no son iguales son
similares. En cuanto a los proveedores su poder de negociacién seria alto, principalmente para los
frutos secos que deben ser importados para poder comercializarlos dado que en esa situacion los
proveedores son empresas importadoras importantes las cuales manejan una gran cartera de
clientes y grandes volimenes mientras que no seria tan alto para frutos secos de produccion
nacional en los que encontramos empresas muy atomizadas con caracteristicas muy similares y
capaces de abastecer con productos de calidad, es importante destacar que no habra ningan

contrato de exclusividad con ninguno de ellos.

Un aspecto que se considera positivo es la escasez de competidores directos dado que los Unicos
competidores son indirectos, tomando como tales las dietéticas, cuya caracteristica principal sera
el ofrecer variedad de productos relacionados a los frutos secos.

En cuanto a los sustitutos, nos encontramos ante un aspecto negativo, dado que existe una gran
variedad de productos estandarizados que son de faciladquisicion en diversos puntos de venta.

como sustitutos se tomaran barras energéticas, turrones, “natural break” de arcor.

Por otro lado, otro aspecto negativo del microentorno es la Incertidumbre financiera del mercado
respecto al repago de la Inversién para dar inicio al proyecto. Dado que si bien se encuentra

funcionando en otros paises, seria el primero en establecerse en Argentina

Analisis F.O.D.A nuestra empresa

14
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Fortalezas
Como se mencion6 anteriormente el servicio elegido sera el de takeaway, y los tiempos de
entrega son cortos ya que el producto esta terminado, no requiere coccién, solo es elegido por el

cliente, se sirve y se lo lleva.

Entre otras fortalezas, la empresa cuenta con que un socio tiene experiencia en
emprendedurismo, tiene su propio emprendimiento, que si bien no tiene que ver con esta

industria, es importante contar con la experiencia para evitar fracasos.

Por ultimo, el asesoramiento y la atenciéon de una persona con conocimiento sobre los productos
gue vende, sus beneficios y las mejores combinaciones de estos, es muy importante y es uno de

los aspectos que se destaca como fortaleza.

Debilidades

Entre las principales debilidades que presenta la empresa, cabe destacar la baja estandarizacion
gue tiene el producto, repercutiendo directamente en el costo, como en la produccidn, la baja
disponibilidad que tiene dado que solo se podra adquirir en escasos puntos de venta. Otra
debilidad que afronta la empresa es el desconocimiento de la marca en el mercado, ya que es un

emprendimiento totalmente nuevo.

Oportunidades

Una de las principales oportunidades es el crecimiento de las tendencias con respecto al mercado
respecto y consumo de frutos secos, actualmente la gente prefiere comer un snack saludable y
liviano. Otra oportunidad para la empresa es el tema de la personalizacién del producto que se

encuentra en auge.

Los frutos secos se caracterizan por tener beneficios para la salud tales como: ayudan en la
prevencion de enfermedades cardiovasculares, no presentan colesterol, son ricos en °vitaminas y

minerales, aportan fibra, entre otros beneficios.

Amenazas

> Matriz FODA desarrollada en anexo

15
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Las principales amenazas que afronta la empresa son la mala cosecha que puede afectar los
precios de los productos de los distribuidores, los cambios en habitos de consumo, como también
el desembarco al mercado de un competidor cuya marca para los consumidores tenga una

imagen positiva, Esto puede venir acompafiado de una politica agresiva de precios.

Analisis F.0.D.A Competencia

Fortalezas

Una de las principales fortalezas que presenta la competencia, en este caso las dietéticas, es la
comercializacién de una amplia gama de productos que ofrecen en sus locales (desde frutos
secos hasta milanesas de todo tipo de vegetales), otra de las fortalezas es la estandarizacion de
los productos y por ultimo el stock permanente de los productos ofrecidos y la entrega inmediata
de los mismos.

Debilidades

Una de las principales debilidades es el personal capacitado e informado sobre los productos que
se venden ya que muchos clientes entran al negocio y preguntan sobre las propiedades de cada

alimento, la falta de personalizacién del producto, y la falta de modalidad takeaway.

Amenazas

Las principales amenazas para la competencia estan dadas por, la variedad de competidores y la
proximidad entre ellos, como también un eventual cambio cultural de la sociedad sobre el
consumo de elementos naturales y saludables. asi mismo también se puede ver afectada por
temas que afecten al sector agropecuario, como sequias o inundaciones que dafan la produccién
de los insumos, como también temas relacionados con la importacién que dificulten el ingreso de

insumos importados.

Oportunidades

16
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Las principales oportunidades por el competidor seran las de aprovechar la corriente de consumo

de productos sanos y naturales, estableciéndose como principales referentes de ese cambio

Perfil Competitivo

Know-How: Los socios de la empresa no cuentan con experiencia en el rubro, por lo tanto en

cuanto al knowhow del negocio, se podria asumir que es nulo, lo cual puede ser
negativo.

Imagen de marca: Al ser una marca nueva, a lanzar en el mercado, no tiene presencia aun, por lo

gue no es un aspecto positivo en el cual apalancar el negocio.

Diferenciacion: Este punto es clave para el negocio que llevara a cabo la empresa. La
diferenciacion serd el aspecto principal a partir del cual se apalancara el negocio. La misma se
explica de distintas maneras, por un lado con la modalidad de “takeaway”, por otro la
personalizacion de la eleccion del producto, el asesoramiento de un vendedor con amplio
conocimiento y por ultimo la calidad Premium de nuestros productos.

6

Fuerza financiera

Rentabilidad: La rentabilidad del sector De frutos secos actualmente es la mas alta de la
fruticultura nacional segun el Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuaria (INTA) con lo cual es

considerado como un factor positivo.

Riesgo del negocio: Como todo nuevo negocio implica un riesgo, la empresa tendra un riesgo
determinado por la inversion a realizar y las barreras de salida del mismo. En cuanto a las
barreras de salida no son altas, sino que en caso de fracasar el negocio se liquidaran los bienes

de la empresa. Por lo tanto se puede asumir como bajo

Liquidez: las ventas de la empresa proveeran de dinero liquido, ya que estas no son a plazo.Otra

fuente de liquidez ser4, la inversion inicial aportada por los socios, para la realizacioén del proyecto

® Matriz FODA COMPETENCIA y PEYEA desarrollada en anexo
17
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Conclusién matriz P.E.Y.E.A

Como conclusion el resultado de la Matriz Peyea arroja que es agresiva.

La empresa tiene buena posicién tanto en Micro como en Macro.Lo que nos ubica en una posicion
favorable para la inversién del dinero en proyectos, como también el desarrollo de nuevos
mercados. Las principales recomendaciones estan dadas por aprovechar oportunidades, superar
debilidades y evadir amenazas

7

Barreras de entrada y salida.

Barrera de entrada

HARD
Requerimientos de capital: Necesidad de invertir recursos financieros elevados, no solo para la

constitucion de la empresa o instalaciones sino también para tener stocks, cubrir inversiones

iniciales.

También consideramos a la Infraestructura para acceder a canales de abastecimiento

Distribucién como una barrera de entrada de tipo hard.

Mercado que aun no se encuentra explotado en el pais y en consecuencia consumidores

gue no estan concientizados con este modo de consumo de frutos secos.

SOFT

’ Matriz PEYEA desarrollada en anexo — MACRO Y MICRO ENTORNO
18
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Conocimientos de Management necesario, conocimientos de emprendedurismo. Inversion en c,

caracteristicas de los productos, beneficios de los mismos para la salud y ventas.

Barreras de salida

Bajas, se considera que no existen barreras de salida predominantes que dificulten la salida del
negocio. Ya que todos los activos son facilmente convertibles en dinero, no existen relaciones
laborales/contractuales (por ejemplo con proveedores) que supongan un alto costo para la
empresa, tampoco existen compromisos contractuales con los clientes ni interrelaciones

estratégicas con otros negocios. No contamos con restricciones sociales ni gubernamentales.

Ventaja Competitiva

La combinacion de diversos factores que nos permita que dicha ventaja sea sustentable en el
tiempo seran proporcionar un servicio distintivo acompafiado de una propuesta integral al
ofrecerle al cliente asesoramiento sobre los frutos secos para que estos asi puedan personalizar
el producto con la combinacidon mas conveniente segun sus necesidades, por parte de personal de

atencion sumado a la modalidad takeaway.

Estar presente en lugares y ocasiones puntuales de afluencia de gente, que nos permita acercar

la ocasion de consumo a nuestros clientes a través de nuestro punto de venta movil.

Si utilizamos el modelo de la cadena de valor de Porter, identificar a estas actividades
generadoras de valor dentro de “Recursos Humanos”, porque se hara mucho hincapié en la
formacion. Y también en “Logistica externa”, ya que el pedido y la entrega del producto seran

fundamentales para alcanzar la ventaja competitiva antes mencionada.
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CADENA DE VALOR
APROVISIONAMIENTOS - compras
Componentes, productos, servicios, etc.
DESARROLLO TECNOLOGICO
Investigacién y desarrollo, disefio productos, etc.

RECURSOS HUMANOS

Seleccién, formacién, reciclaje, etc.

INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA

Planificacién, financiacién, etc.

Actividades de SOPORTE

uabiew

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIOS
INTERNA EXTERNA y VENTAS POSTVENTA

Almacenamiento bricacién Pedidos, Promocion, Servicio

materiales y-o productos re: 0s distribucién, posicionamiento, atencion cliente
Recepci6n datos, etc. entrega, ventas, etc. y postventa
almacenaje transito

Actividades PRIMARIAS

Planteo de estrategias

Genéricas

La estrategia genérica a llevar adelante serd la de ENFOQUE, ya que nuestro mercado se basa
en concentrarse en las necesidades de un segmento especifico de compradores, como es en este
caso el consumo de alimentos saludables y enfocandonos en una zona geogréfica especifica
C.AB.A.

Corporativa

No presenta estrategias corporativas

Competitivas
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La estrategia competitiva a seguir sera la de retador, especificamente con un ataque de tipo
lateral. Ya que consideramos que si bien existen competidores, la empresa viene a competir en el
mercado de frutos secos pero haciéndolo de una mejor manera, y ademas distinta (como ya se

explicéd anteriormente)

Estrategia de posicionamiento

Mapa de posicionamiento

Para el posicionamiento la empresa selecciondé como principales ejes para realizar el mapa de
posicionamiento al precio y el transito en la zona elegida.

La competencia se ubica en la parte inferior del mapa de posicionamiento, las mismas son: las
dietéticas tipo franquicias, Natural Break (Arcor) y dietéticas de barrio. Las principales diferencias
entre las mismas radican en la ubicaciébn con mayor/menor trafico. Tienen un precio muy similar.
La propuesta de la empresa sera la de ubicarse en lugares de transito elevado y con un precio
superior al de la competencia.

A su vez, también se podria reemplazar el eje “Precio” por “Asesoria de ventas” lo cual en el caso
de la empresa serd muy positivo, mientras que en la competencia no.
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Alto precio

Transito i .. . Transito
Transito medio .
elevado 7:( Frutos bajo

Secos

o Dictéticas ® Dietéticas de barrio

tipo
franquicas olNatural break
(Arcor)
Bajo precio

La estrategia de Posicionamiento que va a definir la empresa sera en base a los beneficios (antes
mencionados, como personalizacidn, atencion), Ofreciendo productos naturales, saludables y
gustosos, pero con diferencias respecto a los competidores indirectos, como por ejemplo la de ser

asesorado por un especialista.

Parte de la personalizacién es permitida por el packaging en el que se entregara los productos.
Seran conos de papel rellenos a pedido el consumidor que elegira los frutos secos que desea, y

consumira camino a cualquier lado.
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Segmentacion cualitativa

Para hallar el segmento objetivo fuimos utilizando distintos “filtros”. Los mismos fueron:

e Personas autbnomos, empleados y monotributistas
e Que no tengan concursos ni quiebras ni pecios de quiebra en los ultimos 6 meses.
e Sin oficios judiciales
e Cheques: Sin cheques sin pago/ sin fondo en los ultimos 6 meses
e Deudores:
o Se incluye personas: Sin deudas en los Ultimos 6 meses, mas los que estan en
situacion 1 (60 meses), mas en los que estan en situacion 2 (12 meses).
o Se excluyeron en situacién 2 mayores a 12 meses
o Se excluyeron en situacion 3, 4,5y 6.
e Que habitan la provincia de Buenos Aires y Capital Federal
e Nivel Socioecondmico: A, B, C, C1, C2.
e Y ademds agregamos un filtro fundamental que son las personas que son propensas a

consumir alimentos saludables (en base a una investigacion realizada por Nielsen).

Segmento Objetivo: armado de cascada.

Luego de haber aplicado los filtros a continuacién, las personas encontradas son 2.298.832. Sin
embargo faltaria incorporar el filtro de personas que son propensas a consumir alimentos
saludables. Este porcentaje es del 71%, con lo cual aplicando este filtro quedarian: 2.298.832 *
0.71=1.632.171
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Facha de Compra: ID: 35356
Filtros Aplicados
Categoria Personas
Inl:l‘lp:lﬁl'l AFIP Autdnomas, Empleados y Monctributistas (Cat. A, B, C, 0L, E, F G, H, 1, 1y &}
Juicins Sin Concursos v Quicbra en los dltimas & meses
Sin Padidas de Quiebra e les dItimos & mases
Oficios Judiciales Sin Oficios Judicales on los Gltimos 6 meses
Cheques Sin Chegues. sin Page Multa en los Cltimos & masas
Sin Chegues sin Foada en los Giimos 6 meses
Central Deudores Se inchyyeron porsonas
- &in dewdas an el periodo de 1os ditimas 60 meses
mis las que estin en situacion 1 oen el perodo de los ditimos &0 meses
mis las que estin on situacidn ? en ¢l periodo de los ditimos 12 meses
SE exClUYETOn personas
on sitwacion 2 entre 12 v 60 meses
mas las que estan on situacion 2 en el periodo de los ditimos &0 meses
- mas las gue estén en sitbacitn 4 en el periodo de los UItimes 60 meses
mis las que estin en situacion & en el perodo de los ditimos &0 meses
mis las que estin en situacion & en ol perodo de los ditimos &0 meses
Provincias Capital Federal v Buencs Aires
Edades Hasta 64 afios

Hivel Socio Econtmico

& - Ingreso estimado en mas de $80.270

& - Ingreso estimado entre §56.085 v 580,269
€1 - Ingresn estimado cntre 527,678 v 556,084
C2 - Ingreso astimado entra §16.714 ¢ 827 677

Scoring

Desde 500

Fersonas encontradas @ 2,298,832
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Oportunidad detectada

La oportunidad detectada es la customizacién del producto y la posibilidad de acercarlo al
consumidor, acompafiado por el asesoramiento para el cliente para que pueda entender que es lo
gue comprara y cuales son sus beneficios asociados, aprovechando la oportunidad del cambio

cultural en el concepto de colacién. y la tendencia por la vida saludable.
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Parte 2: Plan de Marketing

Planteo de la Investigacion

Se esta desarrollando emprendimiento de frutos secos en modalidad de take away. Para el

desarrollo del trabajo se plantearon 2 etapas:

Un estudio exploratorio en fuentes: en esta etapa la investigacion se ha basado
principalmente en la recoleccion e investigacion de los factores que pueden influir en el
producto que se esta analizando para ser lanzado al mercado. Realizamos un relevamiento
exploratorio sobre indicadores macroecondmicos, demograficos, socio-econémicos, con el
fin de obtener informacién complementaria que aporte a nuestra investigacién (material que

ya fue presentado con anterioridad)

El disefio aplicado para esta etapa es la entrevista en profundidad con Heavy Users y

especialistas en materia de venta de frutos secos y el sector de comida saludable. La
1
misma consistié en una conversacion directa, informal y abierta.

Finalmente, y como resultado de la segunda parte de la investigacion se decidié realizar una

encuesta que abarque los interrogantes mas relevantes, a saber:

e Frecuencia de consumo de frutos secos

e Preferencia de tipos de frutos secos

e Habitos en el consumo de Frutos secos

e Atributos para elegir un snack saludable

e Intencién de compra

e Ubicacién geografica de los consumidores

e Importancia beneficios de frutos secos sobre la salud para el consumo
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Objetivos del proyecto

e Lanzamiento “Personal Nuts” y comenzar la operatoria comercial
e Captar el 5% del mercado en 3 afios.
e Alcanzar una facturacion anual de $3.200 millones en el primer afio de apertura

e Alcanzar un nivel de satisfaccion de al menos 80% en el punto de venta.

Objetivos Particulares

-Analizar las principales caracteristicas del consumo de frutos secos

® Detectar importancia de beneficios para la decisién de compra

-Desarrollar estrategias para posicionarnos en el mercado.

-Analizar el comportamiento y frecuencia estimada de compra por parte del consumidor.

® Analizar cudl es la ubicacidn estratégica mas conveniente.

-Medir intencién de compra.

1Ver anexo Entrevista Heavy User y Experto
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Ajustes sobre el método cascada

Factor de
Respuesta Cantidad Muestra % ajuste Resultado
Definitivamente lo 159 314 50,6% 0,8 40,48%
compraria
Probablemente lo 141 314 44,9% 0,3 13,47%
compraria

Ajuste innovacion: No se aplicara este ajuste ya que no se trata de un producto de compra

compleja, caro, o que involucre un riesgo de ningun tipo para el consumidor a la hora de la

compra

Ajuste Dist Geo.

Target Cascada 2.298.832

Ajuste Consumo 1.793.088

Definitivamente

comprarian 724.407

Probablemente

comprarian 97.794

Ajuste Conc. 58.676
37.729
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Total 37.729

Luego de aplicar todos los ajustes correspondientes, obtenemos como target final 37.729

individuos que forman parte de la potencial demanda del producto.

Planteo de Hipotesis

El nuevo producto sera aceptado por las personas que les interesa el consumo de frutos
saludables, mas precisamente el consumo de frutos secos. Los usuarios lo aceptaran ya
que se les permitira personalizar el producto, se les brindara asesoramiento a través de

una nueva modalidad de consumo (Take away).
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Segmento

Demograficas

Edad: 16-65 Sexo: Masculino y Femenino
Nivel socioeconémico: A/B/C1/C2/ C3

Nivel de ingreso individual y familiar: Medio, medio alto, alto

Geografica

Lugar de residencia: Capital y Gran Buenos Aires

Variables Blandas

Los consumidores deben seguir tendencias de consumo saludable, y distintas actividades
amigables con el estado fisico personal, como por ejemplo todo tipo de deportes. Les debe
interesar el hecho de poder personalizar el producto y ademas el ser atendidos por vendedores
que no vendan el producto simplemente, sino asesoren sobre el producto y cuales son los
beneficios de elegir una u otra variedad y buscar las mejores combinaciones para el cliente. Los
usuarios deben ser adoptadores tempranos de esta nueva modalidad de consumo de frutos

Secos.

Problema de Marketing

¢Cbomo responderia el mercado ante el lanzamiento de una nueva modalidad de consumo de

un producto genérico que actualmente se consume de una manera distinta?
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Problema de Investigacion

Determinar la aceptacion y beneficio que provee la nueva modalidad de consumo en el

segmento seleccionado.

Comportamiento de compra y consumo

En cuanto a las encuestas que realizamos para poder conocer el comportamiento de compra y
consumo, mas del 70% de los encuestados son consumidores de frutos secos, donde estos
alimentos suelen comprarlos en primer lugar en dietéticas, segundo supermercados y por

Gltimo kioscos.

Con respecto a la preferencia de los frutos secos, lideran las almendras peladas, los higos
deshidratados, bananas con chips, donde el factor importante para decidir qué fruto seco

consume es el sabor.

A los consumidores les gustaria poder armar su propia combinacion de frutos secos, siendo los
pilares a la hora de la eleccion los beneficios a la salud y el sabor. Por otro lado prefieren
presentaciones de 150 gramos en primer lugar, 300 gramos en segundo y por ultimo uno mas

grande que estos anteriores mencionados.

El lugar de preferencia de los consumidores para comprar los frutos secos serian en estaciones

de servicios publicos, ferias y por Gltimo shoppings.

Respecto a la frecuencia de compra de los frutos secos, la mayoria de la gente compra
mensual y semanalmente, y les interesa informarse de las caracteristicas por medio de internet,

television, diarios y por ultimo revistas.
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Insight

Momento de consumo Funciona como una colacion, tiene que
ver con “calmar la ansiedad” practico.

Conclusiones Insights

A través de los datos obtenidos por las encuestas y las entrevistas, se realiz6 un relevamiento

para descubrir las visiones internas que tienen los consumidores potenciales.

y en funcién de ello se encontrd que los consumidores consideran al fruto seco como un
producto que es rico, saludable y del cual esperan obtener ciertos beneficios. pero asi mismo
los consumidores detectan que no hay un punto de venta que les brinde la posibilidad de armar
un snack de frutos secos totalmente personalizado por ellos mismos, algo que destacan que

seria valorado.

El insight encontrado surge del momento de consumo el cual tiene que ver con el consumo de
una colacién que ayude a “calmar la ansiedad” de manera practica pudiendo consumir la
colacion que te gusta vayas a donde vayas Los momentos mas destacados fueron en
ocasiones donde no hay tiempo que perder. entre comidas, estudiando, trabajando, una pausa
donde cada minuto cuenta, que el producto esté listo para consumir, hace posible alcanzar

nuevas oportunidades de consumo
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Marketing Mix

Producto

Los productos a comercializar van a ser de consumo, especificamente frutos secos:
nueces, pecanes, almendras peladas, pistachos, banana chip glasé, avellanas sin cascara,

pasas de uva (rubias y oscuras), higos glaseados, castafia Caju.

Presentaciones y Packaging: Hay dos tipos de presentaciones, una que sera la principal, la
misma consta de un “cono” de papel/cartén en el que se sirvan las variedades elegidas por
el cliente de frutos secos (ayudado por el asesoramiento del vendedor). Esta presentacion
servira para que el cliente se la lleve y coma el producto mientras va en camino. Dentro de
este tipo de presentacion habré 3 tamafios, pequefio, mediano y grande (150 grms -
Standard / 300grms /'y 400 grms) también. el packaging contendra informacion y tips
saludables para concientizar sobre los beneficios del producto. este aspecto sera
desarrollado con mayor profundidad mas abajo dentro de la estrategia de comunicacion a

implementar

Ademas la empresa tendra una presentacion estandarizada, la cual tendra un precio inferior
al resto, con posibilidad de elegirlo en los mismos tamafios antes mencionados (150gr / 300
gr/ 400 gr), pero esta presentacion no podra customizarse. Un punto de comparacién seria
el “Café del dia” de Starbucks. La presentacion Standard tendra un packaging especial
(distintos colores) pero no incluira la informacién en el packaging anteriormente mencionada
y tendré 2 variedades de frutos secos elegidos por dia por la empresa. El objetivo de esta

presentacion es generar una mayor rotacion de los frutos secos que se elijan.

Los tamafios se explican por los resultados de las encuestas, en las que mas del 50%
expreso querer la presentacion de 150 gr, un 22% opt6 por la presentacion de 300gr y casi

un 18% opto6 por una presentacion mas grande.
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Ejemplo:

o
&

\ PERSONAL NUTS
‘\ ® . @ , /
\'\\ ‘1‘:\ ;"

PERSONAL NUTS

Y2

Energia para la vida
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La segunda presentacion, sera secundaria y se utilizara para obsequios, no es para comer
en el momento sino para llevar y entregar a otra persona a modo de regalo. El material es
de cartdn, este tipo de presentacion tendra dos tamafios, el chico y grande (400grms /

600grms). Ejemplo:
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Niveles de producto:

Producto Basico

Vender frutos secos para satisfacer la necesidad de alimentacion (combatir ansiedad) de

las personas.

Producto real

Ofrecer un producto en forma de cono de diferentes tamafios y también en cajas para

obsequios.

Producto aumentado

La asistencia personalizada del personal para ayudar a los consumidores en la eleccion

customizada de los frutos secos.

Producto potencial

La posibilidad de enviar informacién de frutos secos via medios electronicos.
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Longitud y amplitud de linea : Amplitud de linea:

Amplitud

3 (cono / cono estandarizado y caja)

Profundidad

5 Conos: ( 150 grms - 300grms - 400 grms) y Caja (400 gr y 600gr)

Beneficios

Los frutos secos se caracterizan por tener beneficios para la salud tales como: ayudan en la
prevencion de enfermedades cardiovasculares, no presentan colesterol, son ricos en

vitaminas y minerales, aportan fibra, entre otros beneficios.
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Precio

Estrategia de precios

Linea de productos. Se estableceran diferentes precios para diferentes articulos de una
linea de productos y asi poder satisfacer a cada segmento del mercado, de acuerdo al fin
con el que compra el producto, ya sea para regalo (caja) 0 para consumo en transito
(cono). En esta ultima, la presentacion de Cono, habra dos precios, el del STANDARD

(explicado en producto) y el personalizable.

Formas de pago:

Efectivo
Tarjetas de débito (POSNET- LAPOS)
Tarjetas de Crédito

w0 NP

Mercado Pago Point (Food truck)

El precio constara de dos grandes grupos, por un lado estaran los frutos secos CLASSIC y
por el otro los PREMIUM. Esto significara que los conos que tengan alguna de las
variedades de las que entren en la categoria “PREMIUM” tendran un precio superior al cono
que sea integrado por variedades CLASSIC. La categoria Premium la integran los

siguientes frutos: Almendras Premium, avellanas, Castafia Caju y nueces pecanes.

Como aplica el precio superior por tener al menos una de las variedades Premium?

Se suma un monto fijo adicional al precio del cono:

e $9.99 adicionales para el tamafio de 150gr
e $14.99 adicionales para el tamafio de 300gr
e $19.99 adicionales para el tamafio de 400gr

En el caso de la presentacion “obsequios” no se adiciona este diferencial.

El precio elegido para la presentacion de 150 gr sera de $89.99, explicado gracias al
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resultado de las encuestas en las que mas de un 60% respondié que pagaria entre 50 y 100
pesos por la presentacion de 150 gr (también fue la presentacion elegida por mas del 50%

de las personas encuestadas).

Precio presentacion STANDARD 150gr: $74.99

Precio presentacion STANDARD 300gr (equivalente a 150gr menos un 15%): $129.99
Precio presentacién STANDARD 400gr (equivalente a 150gr menos un 20%): $159.99

Precio presentacion 150gr: $89.99

Precio presentacion mediana 300gr (equivalente a 150 gr menos un 15%) : $154.99

Precio presentacion grande 400 gr (equivalente a 150 gr menos un 20%) = $189.99

Equivalente a pesos a presentacion de 400gr (obsequio): $213 x 1,20 = $254.99
Precio presentacion OBSEQUIO 600gr (equivalente a precio de 400gr menos un
15%):

$324.99

El método de fijacion de precios elegido es la de precio psicoldgico (método orientado a la
demanda), ya que frente a la no existencia de competencia que comercialice exactamente
de la misma manera que la empresa (take away, asesoramiento), entonces no es posible
realizar una comparacion sencilla entre los precios. Ademas los precios terminaran en .99
centavos, ya que esta manera de exponer los precios hace que el consumidor lo detecte

como una reduccion de precio.
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La modalidad elegida para PLAZA sera la forma de local, un local en principio en las
estaciones de subte. El local se ubicara en las galerias nuevas de la estacion de subte

Diagonal norte, donde se junta la linea C,B y D.

Para el alquiler de un local en el subte, primero se debe pagar 3 meses de anticipo del
alquiler y luego se abona mensualmente. El costo del alquiler ronda los $40.000 y el costo

de las expensas es de $20.000.

El alquiler de local las condiciones las fija metro vias en cuanto a los costos.

La ubicacién del local es importante que esté en las zonas de mayor trafico de gente dentro
de la Estacion. El local serd pequefio, unos 3 metros de ancho por 4 metros de largo.

Tendra decoracion preparada a cargo de una empresa que se dedica a la decoracion

industrial, llamada Picnic Studio

El local tendra un mostrador en el que haran distintos contenedores, que quedaran a la
vista de los cliente. En estos contenedores habra las distintas variedades de frutos secos

mencionadas en la seccién “Producto”.

Los contenedores estaran cubiertos de una tapa plastica transparente, esto permitira que el
vendedor pueda mostrar al cliente cuales son las variedades mientras le comenta los

beneficios de cada variedad.

Por otro lado también contaremos con un puesto de venta mévil (Foodtruck), que también

contara con la decoracion a cargo de la misma empresa que decorard el local.

Tendra un tamafio pequefio, de 2mts por 1,50 mts, y la distribucion del local sera similar a

la del local, con los contenedores con las variedades de frutos secos.

El foodtruck se ubicara en ferias y eventos masivos, tales como el Lollapalooza o

feriascomo la MasticAR.
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Ejemplo de Foodtruck:

PERSONAL NUTS
Energia para la vida
> sl

Las ubicaciones fueron elegidas a partir de los resultados de las encuestas. Si bien hay
un tercer lugar muy elegido (shoppings), el alquiler de éstos lugares es bastante mas
costoso que el alquiler de un local en estacion de subte. En primera instancia la empresa
se ubicara en los lugares mencionados y més adelante se intentard ingresar en los

shoppings
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Canal de comercializacion

El canal de comercializacion a utilizar va a ser el de Directo, dado que Personal Nuts, se encarga
de dar el servicio, colocar los frutos secos en las cajas/ conos y entregarle el producto al

consumidor.

Estrategia Pull

Se buscara hacer fuerte hincapié en la etapa de lanzamiento con Material PDV por lo cual vemos

una accion "Pull” principalmente con acciones de comunicacion.

La empresa realizara una inversion en la contratacion de un community manager para el manejo
de redes sociales (twitter,facebook,instagram), como también el email marketing y la presencia en
la campafa de google adwords.

Otra de las actividades que va a realizar es aprovechar el punto de contacto virtual con el

potencial cliente para mostrar el producto por medio de una pagina web.

Por ultimo, se realizara la entrega de cupones, descuentos y ofertas para la compra de frutos

Secos.
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Promociodn

En cuanto a la promocion, el primer mes de la apertura habra un 20% de descuento en todos los

productos.

En cuanto a la comunicacién pre lanzamiento, haremos una semana de muestras gratis de los
conos (mini), para que los consumidores puedan hacer una degustacién de los frutos secos que
se venderan, esto se realizara en ubicacién estratégica, como lo es la boca del subte en la cual
estaremos (mencionada), para con esta accion ir instalando al producto en la mente del

consumidor y fomentar el boca a boca.

También se ofreceran muestras pequefias en el local para que los consumidores hagan una

degustacion de los frutos secos que ofrecemos.

Se entregaran flyers, para que los clientes lo puedan utilizar presentandolos y obtengan un

descuento de un

& 10%

PERSONAL NUTS
v

Energia para la vida

T e %y

Presentar este Flyer en el local de PERSONAL NUTS para

obtener un 10% de descuento en tu compra. a4
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comunicaciones integradas de marketing

Pagina Web

La compafiia cuenta con una pagina web en donde los clientes, como no clientes, pueden ingresar
en busca de informacién. En ella se encuentra todo el portfolio de la organizacion, contacto con la
empresa. La pagina web no genera costo adicional dentro del budget ya que se encarga la

organizacion del hosting. No genera adicional.

RRSS

La comunicacion a través de redes sociales se hace a través del facebook e instagram de la
compafia, la cual cuenta con una pauta digital anual de ARS $106.000 que contempla un
posteo de comunicacion/informacion/promociéon mensual a lo largo de todo el afio, con los
cuales logramos mas alcance. Luego, se realizan posteos organicos que no generan costo
pero sirven para mantener el contacto con nuestro seguidores/clientes y asi brindarles

informacién actualizada
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Estrategia de Marca y Mensaje

Marca

Personal Nuts

Slogan

Energia para la vida

Logotipo

El nombre del emprendimiento haciendo alusién a frutos secos en inglés “nuts” y la palabra

personal, haciendo alusién a que son personales para cada cliente
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Isotipo:

Seran 4 personas identificadas con un color distinto para cada una lo que hace alusion a la
personalizacién del producto para cada individuo, ademas las personas dejan ver una forma

de cono, envase con el cual sera comercializado el producto

Isologotipo:

Final incluyendo ambos, junto con el slogan “Energia para la vida” transmitiendo las

caracteristicas energéticas y saludables que genera el consumo de este producto

PERSONAL NUTS
A4
A

Energia para la vida
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Estrategia de Marca

La estrategia a utilizar sera la de marca unica “ personal nuts” dado que seria un
emprendimiento totalmente nuevo, lo principal es hacer conocer la marca, transmitir a
nuestros consumidores nuestra identidad de marca, cuyos pilares seréan, no solo adquirir
frutos secos sino también llevarse el mejor asesoramiento, y atencion, dos aspectos en los
cuales buscamos que nuestros consumidores reconozcan y se sientan identificados asi
como también con la posibilidad de personalizacién para cada uno, algo que segun lo

investigado, valoran pero hasta el momento no obtienen con los competencia.

El mensaje y comunicacion

Los objetivos principales de dichos mensajes seran por un lado informar sobre los
productos, y sobre todo sobre la modalidad de consumo propuesta, dado que si bien el
producto ya existe, la modalidad que se presenta es totalmente nueva para el consumidor,
con lo cual es importante “educarlo” sobre esta nueva propuesta, aclarando y reduciendo el

margen de confusion.

Por otro lado el siguiente objetivo sera claramente persuasivo, con la intencién de atraer a
nuevos compradores, crear preferencia por nuestra marca, animar a los consumidores a
gue prueben esta nueva modalidad y por qué no, incrementar la frecuencia de consumo de

nuestro producto.
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Para llevar a la practica esto, incluiremos banners en el punto de venta con informacion util
sobre las caracteristicas de nuestros productos, posibles combinaciones que resulten
agradables segun la informacion que obtuvimos en las encuestas. y haremos mucho
hincapié en la atencion y el asesoramiento que brinde nuestro personal de contacto a la

hora de atender a un cliente.

Todo esto estara acompafiado con infografias sobre como es el proceso para realizar la

compra y cual es el modo de consumo que planteamos para el producto.

Ejemplo de Banner:
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En la comunicacion se buscara hacer hincapié principalmente en que es un producto rico y
sano. Se buscara un tono con una apelacion emocional para llegar al consumidor en este

aspecto. El lenguaje que se utilizara sera informal.

Desde lo visual se buscaran colores, que hagan sentir seguros al consumidor de nuestro
producto, que inspiren confianza y transmitan salud. Habra preferencia por los colores
verdes blancos y marrones. Se mostrard el logotipo y principalmente el isologo del

producto. También aparecera el snack en su packaging.

En la comunicacién previa al lanzamiento del emprendimiento haremos una semana de
degustaciones y muestras gratis en la calle, en ubicaciones estratégicamente pensada, en
cuanto a la cantidad de personas, horarios y el target meta, para con eso ir instalando el

producto en la mente del consumidor y fomentar el boca a boca.

Tanto en las etapas de previas y posteriores al lanzamiento se estaran realizando

publicaciones en las redes sociales, principalmente en Facebook.

Ademas se buscara que todo el mix de comunicacién con todas las herramientas utilizadas,

tenga un mensaje integrado y genere sinergia.

Publicidad Gréfica

Sera emocional e informal. Se har& foco en el Isotipo de la marca con los principales

beneficios del producto, sabor y producto saludable y la otra seré el isologo del producto
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Comunicacién en packaging

En linea con la estrategia comunicacional llevada a cabo por la empresa, se buscara
trasladar al packaging con la idea de que el consumidor también se lleve un valor agregado

a la hora de consumir los frutos secos.

en él se incluira a modo ludico y bajo la propuesta “; sabias que?” informacién sobre los
frutos secos, sus propiedades beneficios para la salud, otros usos en la gastronomia,

informacién sobre su historia y origenes.

la finalidad como antes se menciond es divulgar informacion que sea de interés para los
consumidores y a la vez poco difundida, de una manera entretenida y que se lleven cada

vez que realiza una compra.
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Brief Publicitario

Campana:

Lanzamiento de una nueva modalidad de venta de frutos secos (Take-Away)

Producto:
e Rico
e Nutritivo

e Practico y disponible

e Personalizable

Clasificacion

Producto de conveniencia, ya que se trata de un producto de consumo frecuente y que no

requiere de mucho tiempo y esfuerzo durante la compra.

Marca

Personal Nuts — Linea de frutos secos saludables.

Se generara un nuevo isologo para introducir la marca.
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Presentacion del producto

Teniendo en cuenta las encuestas realizadas, los frutos secos se venderan en dos
presentaciones, la primera sera la principal, la misma consta de un “cono” de papel/cartén y
habré tres tipos de presentaciones (150 gr - Standard / 300gr / y 400 gr). La segunda
presentacion, serd secundaria y se utilizara para obsequios, este tipo de presentacion tendra
dos tamafios, el chico y grande (400gr / 600gr). Ambas presentaciones seran de color verde,

blanco, marrén, rosa y naranja.

Forma de uso

Se intentara fomentar la compra del snack para su ingesta durante el tiempo libre o cuando las
personas prefieren no detenerse en los mostradores, mesas, debido a sus horarios y al ritmo

de sus actividades cotidianas.

Precio

El precio constara de dos grandes grupos, por un lado estaran los frutos secos CLASSIC y
por el otro los PREMIUM. Esto significara que los conos que tengan alguna de las
variedades de las que entren en la categoria “PREMIUM” tendran un precio superior al cono
que sea integrado por variedades CLASSIC. La categoria Premium la integran los

siguientes frutos: Almendras Premium, avellanas, Castafia Cajl y nueces pecanes.

Cbémo aplica el precio superior por tener al menos una de las variedades Premium?

Se suma un monto fijo adicional al precio del cono:

e $9.99 adicionales para el tamafio de 150gr
e $14.99 adicionales para el tamafio de 300gr

e $19.99 adicionales para el tamafio de 400g
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En el caso de la presentacién “obsequios” no se adiciona este diferencial.

El precio elegido para la presentacion de 150 gr sera de $89.99, explicado gracias al
resultado de las encuestas en las que mas de un 60% respondié que pagaria entre 50 y 100
pesos por la presentacion de 150 gr (también fue la presentacion elegida por mas del 50%

de las personas encuestadas).

Precio presentacion STANDARD 150qgr: $74.99

Precio presentacion STANDARD 300gr (equivalente a 150gr menos un 15%): $129.99
Precio presentacion STANDARD 400gr (equivalente a 150gr menos un 20%): $159.99

Precio presentacion 150gr: $89.99

Precio presentacion mediana 300gr (equivalente a 150 gr menos un 15%) : $154.99
Precio presentaciéon grande 400 gr (equivalente a 150 gr menos un 20%) = $189.99

Equivalente a pesos a presentacion de 400gr (obsequio): $213 x 1,20 = $254.99
Precio presentacion OBSEQUIO 600gr (equivalente a precio de 400gr menos un
15%):

$324.99
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Distribucion/PDV

Los frutos secos, se comercializara por medio de un local en principio en la estacién de

subte, como también por medio de un puesto de venta movil (foodtruck) .
Objetivo de marketing

Posicionar la nueva linea de productos dentro del segmento “snacks saludables”; Captando

el 5% del mercado en 3 afios.

Objetivo de comunicacion

Dar a conocer el producto, informando sobre su lanzamiento y cuales son los atributos del

producto, generando un brand awareness del 40% durante el primer afio.

Target

Nuestro producto esta apuntado a un mercado, compuesto por hombres y mujeres desde 15
a 65 afios, residentes GBA y CABA ya que cuentan con la capacidad econémica de adquirir

el producto

En los dltimos afios, se ha creado una tendencia de cuidados personales. a nivel mundial,
que légicamente impacta en nuestro pais. Estos cambios abarcan tanto la alimentacion,
como el deporte. Las personas han tomado una posicién mas amigable con el fisico y los
alimentos que consume. Esto seria un aspecto importante y positivo para nuestra actividad

por las caracteristicas beneficiosas de los productos que comercializamos.
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Posicionamiento

“Energia para la vida”

Promesa y Argumentacion

En cuanto a la linea de productos que ofrece Personal Nuts, tiene la finalidad de ofrecer
una opcion practica de consumir frutos secos, y que funcionen como una colacion que
ayuda a calmar la ansiedad y ademas siendo un alimento que la gente consume por ser
nutritivo y saludable. Al ofrecer distintos frutos secos con la ayuda de un vendedor
capacitado para que el cliente pueda seleccionar a su gusto, logrando atraer al target para
lograr confianza, reduciendo los riesgos psicolégicos de probar un nuevo producto.

Tono

Aspecto linguistico : se apelara a un texto emocional, enfocandose en lo siguiente:

e Calmar la ansiedad
e Rico y nutritivo
e Practico y disponible

e Personalizable
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Aspecto visual

se aplicaran colores frios, haciendo hincapié los colores verde blanco y marrén , como se

menciond anteriormente, ya que se busca transmitir un mensaje acorde a un producto

saludable
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DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS

Cruces de Variables
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Parte 3: Plan EcOnomico — Financiero

Tablero de control

_ Resultado _ Rangos de alerta Frecuencia
Perspectiva Indicador
esperado del control
Cantidad
promedio de
faltas mes
] anterior vs. > 1 hasta 5
Presentismo _ 0 > 5 faltas Mensual
Cantidad faltas
promedio de
faltas mes
actual
RR.HH Cantidad de
capacitaciones
o del afio vs 0Daz2 > 2 hasta 5 >5 Una vez
Capacitacion ) o o o .
cantidad de |Capacitaciones|Capacitaciones|Capacitaciones| por Afio
capacitaciones
afo anterior
Mantener la | Venta media
o Una vez
productividad | por empleado Mayor a 1 1 Menor a 1 .
_ _ por Afio
por empleado |vs afio anterior
Control del
Ventas vs Entre 90% y Una vez
Ventas budget de 100% Menor al 90%
budget 99% por mes
venta
Satisfaccion de
) Encuestas de Entre 80% y Cada 6
Cliente los _ y mayor al 90% Menor al 80%
satisfaccion 90% meses

consumidores
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Tasa de Encuestas de < 50% hasta Cada 6
_ _ _ 100% a 50% < 20%
recomendacion| satisfaccion 20% meses
o Gastos de
Cumplimiento _
marketing vs. Entre 100% y Una vez

del Budget de

Menor al 100%

Mayor al 111%

_ budget de 110% por afio
. marketing
marketing y marketing
comunicacio
n o Clics
Cumplimiento Una vez
_ esperados vs 30% hasta el
brief _ > 30% <10% cada 6
S Clics 10%
publicitario _ meses
obtenidos
Desvio
Cumplimiento | respecto el
_ _ de presupuesto 10 % hasta el Una vez
Financiero . <10% > 50% .
presupuesto | establecido 50% por afio
establecido | para alcanzar
los resultados
Garantizar la _
_ Cantidad de 1 % hasta el
calidad de . <1% > 5% Mensual
» guejas 5%
atencion
Procesos
Optimizar
Mermas en 5% hasta el Cada 6
procesos ) ) <5% > 8%
_ materia prima 8% meses
internos
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Como se puede observar, los indicadores correspondientes son positivos en todas sus variantes

ratificando la viabilidad del proyecto.

e El VAN, relacion entre ingresos futuros e inversion inicial da un resultado positivo y

superior a los fondos empleados para su funcionamiento.
e La TIR del mismo indica una rentabilidad sobre la inversion que destaca al proyecto.

e El flujo de fondos de caja se estima negativo solo para el primer afio siendo positivo en los

afios siguientes.

e EIl periodo de retorno que se debe aguardar para recuperar la inversiébn hecha en el
proyecto es de aproximadamente dos afios Yy siete meses. En funcién de los anteriores

indicadores resulta aceptable.
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Universidad Argentina de la Empresa
Materia:TIF
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@“ ¢,
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UADE

UNA GRAN UNIVERSIDAD

ANEXO
Frutos secos - takeaway

Integrantes:
* Julidn Daniel Tomas - 1037054

* Lucas Ignacio Abduch — 1028086
* Franco Alejo Heredia - 1037295

Primer Cuatrimestre 2018

Turno Noche

Profesoras:

* Bucciarelli, Mariela Carmen Paola

» Maltagliatti, Nancy Maricel
Entrega 09/04/2018
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Anexo

Macroentorno

Frutos secos de temporada

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Almendras . . .
Avellanas . . .
Castafias . . . .
Ciruelas . . .
pasas

Nueces . . . .
Uvas . . .
pasas

Pifiones . . . .
Pipas o o .
Pistachos . . .
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Aspectos Demograficos

ESTRUCTURA DE POBLACION - REPUBLICA ARGENTINA
CENSOS 1980-1991-2001-2010

Edades
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PIRAMIDE DE POBLACION

REPUBLICA ARGENTINA ANO 2010

Tao
90-94 0.1[[]0.2
0.2 0.5
80-84 0.5 0.9
0.8 1,2
70-74 1.1 1,
15| 8
60-64 19| ] 2.1
22 2.4
50-54 258 126
27| |28
40-44 28] |30
33] |34
30-34 38 3.9
34| 3.9
20-24 41| |4.1
44 3|44
10-14 44 143
43| [4,1 .
ois Varones 42 T4 Mujeres
10,0 8.0 6.0 40 20 0.0 2,0 4.0 6.0 8.0

Fuente: INDEC. Censo Nacional de Poblacién, Hogares y Viviendas 2010.

Entorno Puntaje Ponderacién Valor
Palitico ponderado
Estabilidad 2 0,60 1,2
Politica

Mejoras en 2 0,40 0,8
politica

impositiva
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subtotal 1 2

entorno politico

Entorno Puntaje Ponderacion Valor

Econdmico ponderado

Inflacion -1 0,40 -0,4

PBI 2 0,20 0,4

-crecimiento 2 0,40 0,8

econdémico

regional

subtotal 1 0,8

entorno

Econdmico

Entorno social | Puntaje Ponderacién Valor
ponderado

demografia 1 0,15 0,15

cambios en 1 0,85 0,85

actitudes de

consumo

Subtotal 1 1

entorno Social
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Entorno Puntaje Ponderacién Valor

Tecnoldgico Ponderado

tecnologiasen |1 0,50 0,5

ventas

minoristas

ventajas 1 0,50 0,5

informaticas

subtotal entorno 1 1,0

tecnoldgico

Andlisis PEST | Puntaje Ponderacién Valor
ponderado

Entorno 2 0,30 0,6

Palitico

Entorno 0,8 0,40 0,3

Econbmico

Entorno Social |1 0,20 0,2

Entorno 1,0 0,10 0,1

Tecnoldgico

TOTAL 1 1,2
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Amenaza de Puntaje Ponderacién Valor ponderado

nuevos

entrantes

-Incertidumbre -1 0,50 -0.5

financiera

- Mercado en 3 0,50 15

crecimiento

TOTAL 1 1
Amenaza de Puntaje Ponderacién Valor
productos ponderado
sustitutos
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-bajo costo -3 0,6 -1,8
para cambiar

de producto

-Ventajas del -1 0,4 -0,4
sustituto

TOTAL 1 -1,4
Poder de Puntaje Ponderacién Valor
negociaciéon ponderado
de los

compradores

muchas -1 0,5 -0.5
Fuentes de

suministro

alternativas

-bajo costo -2 0,5 -1
para cambiar

de proveedor

TOTAL 1 -1.5
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Poder de Puntaje
negociaciéon
de los

proveedores

Ponderacioén

Valor
ponderado

-Proveedores |2
alternativos
locales

0,6

1,2

-Pocos y -2
grandes

proveedores
importadores

0,4

TOTAL

-0.4

Rivalidad entre los
competidores

Puntaje

Ponderacioén

Valor
ponderado

- pocos competidores

0,4

1,6

- Diferenciacion de los
productos

0,3

0,6

-Servicios ofrecidos por
la
competencia/nosotros

0,3

-0.9

TOTAL

1.3
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Fuerza de la Puntaje Ponderacién Valor
industria ponderado
-Amenaza de 1 0,25 0.25
nuevos entrantes

-Amenaza de -1,4 0,25 -0,28
productos

sustitutos

-Poder de -1.5 0,15 -0,22
negociaciéon de

los compradores

-Poder de -0.8 0,15 -0.12
negociacion de

los proveedores

-Rivalidad de la 1.3 0,15 0,19
competencia

TOTAL 1 -018
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Factores estratégicos internos Puntaje Ponderacion Valor
Ponderado

Fortalezas

Servicio de takeaway y tiempos de 3 0,10 0,3

entrega de producto.

Asesoramiento y atencion profesional | 2 0.15 0.3

Posibilidad de personalizacién del 2 0,2 0,4

producto

Socio con conocimiento en 2 0,10 0,2

emprendedurismo

Debilidades

Poca estandarizaciéon del producto -2 0,10 -0.2

Disponibilidad del producto -2 0.15 -0.3

Pocos puntos de ventas del producto | - 2 0.10 -0.2
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Desconocimiento de marca -1 0.10 -0.1

Calificacion Total 1 0,4

Factores estratégicos Externos Puntaje Ponderacién Valor
Ponderado

Oportunidades

Crecimiento de mercado de frutos 3 0,20 0,6

secos

Beneficios para la salud de frutos 2 0,10 0,2

secos

Auge en personalizacién de 3 0,10 0,3

productos y servicios

Caracteristicas beneficiosas del 4 0,20 0,8

producto para la salud

Amenazas

Mala cosecha que afecte a los -1 0.1 -0.1

precios de los productos de los
distribuidores.
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Desembarco de una marca con -2 0.2 -0.4
imagen positiva

Cambios en habitos de consumo -1 0.15 -0.15
politica agresiva de precios de los -1 0.15 -0.15
competidores

Calificaciones totales 1 11

EFAS: Muy bueno
IFAS: Muy malo

EFAS 0,

EFAS: Muy bueno
IFAS: Muy bueno

14

Variables no

controlables MFAS: MUY Ms0

EFAS: Muy malo

IFAS: Muy malo IFAS: Muy bueno
-5 i
IFAS
-~ ) -
Variables
controlables
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Conclusion del grafico FODA

En cuanto al gréfico que representa la matriz FODA se observa que la posicion resultante

en la matriz se ubica en el cuadrante ideal ya que tanto el puntaje de EFAS e IFAS es

superior a 0
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Matriz FODA de la competencia (Dietética)

Factores estratégicos internos Puntaje Ponderacion Valor
Ponderado

Fortalezas

Comercializar una amplia gama de 0.20 0.40

productos 2

Stock permanente de productos 1 0.10 0.10

ofrecidos y entrega inmediata de los

mismos.

Estandarizacién del producto 1 0.15 0.15

Debilidades

Falta de capacitacion del personal -2 0.15 -0.30

Personalizacién del producto (poca) | -1 0.20 -0.20

Sistema de TakeAway (inexistencia) | -2 0.20 -0.40

Calificacion Total 1 -0,25
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Factores estratégicos Externos Puntaje Ponderacién Valor
Ponderado

Oportunidades
Demanda creciente de frutos secos 2 0.15 0.20
Caracteristicas beneficiosas de los 2 0.15 0.20
productos para la salud
Tendencias crecientes a consumir 1 0,1 0,1
productos sin TACC (especialmente
celiacos)
Amenazas
Variedad de competidores -2 0.10 -0.10
Cambio sobre los habitos de -1 0.10 -0.10
consumo (a malos habitos)

-2 0.20 -0.40

Factores climéticos que afecten la
produccion, de los insumos

78



FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS

Lic. en Comercializacion
Trabajo de investigacion final

(productos nacionales)

factores de comercio exterior que -2 0.20 -0.40
afecten la entrada de insumos

(productos importados)

Calificaciones totales 1 -0,5
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Matriz PEYEA

Fuerza Financiera Puntaje Ponderacion Valor Ponderado
Rentabilidad 1 0.40 0,40

Liquidez 1 0.35 0,35

Riesgo del negocio | -2 0.25 -0,50

Total 1 0,25

Andlisis Macro Puntaje Ponderacién Valor Ponderado
Estabilidad del Ambiente 1.2 0,5 0,6

Fuerza Financiera 0,25 0,5 0,12

TOTALES 1 0,72

Analisis Micro Puntaje Ponderacién Valor Ponderado
atractivo de la industria -0,18 0,5 -0,09

perfil competitivo 0,4 0,5 0.2

TOTAL 1 0,11
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Plan de Medios

La planilla de Plan de medios se encuentra en una seccién aparte por una cuestion de

espacio en el presente texto.
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FICHA DE RECLUTAMIENTO Heavy User 1 Heavy User 2 Experto 1
Nombre: Graciela Nicolas Laura
Apellido Todoroff Pagani Villafafie
Edad: 57 23 33
Residencia: Banfield, Recoleta, Buenos | Lomas de Zamora,
Buenos Aires Aires Buenos Aires
Empleo: Ama de casa Empleado Duena del
comercio
Estudios: Secundarios Universitario en Lic. Administracién
curso - Marketing - de empresas
UADE
Participo alguna vez en una NO NO NO
entrevista para el lanzamiento de
un producto?
Fecha de la entrevista 15/05/2018 15/05/2018 16/05/2018
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Datos personales

-Nombre y apellido: Graciela Todoroff

-Email: Graciela_edith@hotmail.com

-Edad: 57

-Sexo: Mujer

-Domicilio: Belgrano 657 - Banfield

-Estilo de vida (Hobbies, deportes, etc): Baile

interés por los deportes y la vida saludables.: Si

Ingresos mensuales

Describir el mercado de frutos secos.

-Que frutos secos conoce? Variedades.
Almendras, nueces pasas de uvas, frutas disecadas

-Consigue los frutos secos que busca durante todo el afio? En el caso que no, cuales no consigue
y en qué época? Estacionalidad

Si
-Cémo son sus presentaciones preferidas (tamafio, cantidad y variedad)?

Compra en potes

Describir el comportamiento de consumo de frutos secos

--Que frutos secos consume? Cual es su favorito? Por que? Conoce los beneficios a la salud de
los mismos?
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Consumo, nueces, almendras, bananas disecadas. Mi favoritos son Las almendras, porque me
gusta el sabor y son nutritivas. Conozco los beneficios de los mismos.

-En qué momento del dia consume? - Cambia el consumo segun el momento del afio? Si es asi,
en qué momento del afio consume méas? Los utiliza como colacién?

Como colocacion. Si, se consume mas invierno otofio
-En qué lugar consume los frutos secos?
Generalmente en la casa

- por qué los elige ?
Porque tienen muchos minerales y propiedades anti oxidantes, aportan vitaminas

-Coémo los consume? Solos o con yoghurt, leche, etc?
Solos

-Buscé en algin momento informacion sobre sus caracteristicas? Qué encontrd
Si

- Conoce los beneficios que tienen los frutos secos en la salud? Esto es importante en sus habitos

de consumo?
Ya respondido

Describir el lugar de compra de frutos secos

-Qué puntos de venta conoce para comprar frutos secos?
Dietéticas, porque tienen mas salidas

-Que tan rapido es atendido? Considera que los vendedores estan realmente capacitados y
conocen de los beneficios del producto?
La mayoria conocen

-Tiene problemas a la hora de encontrar la variedad que desea?
No

-Qué cree gque deberian mejorar los puntos de venta en donde adquiere el producto? Por que?
No se, estoy conforme

Acerca del producto

-Acompafaria un fruto seco con una jugo/infusién natural? De qué gusto le interesaria?

Si, con yogurts
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-Le gustaria poder armar su propia combinacién de frutos secos? Hasta cuantas variedades
combinaria?

Si, haria un mix de 4,5 variedades

-Compraria frutos secos con la modalidad take away (para comprar y comer en camino)?
Si, los compraria

Por que si ?

Porque es un complemento y sacan de la ansiedad.

Datos personales

-Nombre y apellido: Nicolas Augusto Pagani
-Email: nico.pagani@live.com.ar

-Edad: 23 afos

-Sexo: masculino

-Domicilio: Recoleta

-Estilo de vida (Hobbies, deportes, etc) si, Futbol
interés por los deportes y la vida saludables. Si

Ingresos mensuales: $30.000

Describir el mercado de frutos secos.

-Que frutos secos conoce? Variedades.

Nueces almendras castafias de caju mani, bananas deshidratadas.
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-Consigue los frutos secos que busca durante todo el afio? En el caso que no, cuéles no consigue
y en qué época? Estacionalidad

varia dependiendo del distribuidor, a veces tiene o no stock el distribuidor entonces descarto la
compra del producto. Y las dejo para el préximo pedido

-Cémo son sus presentaciones preferidas (tamafio, cantidad y variedad)?

El tema es el siguiente, nosotros en el trabajo compramos por mayo para que nos cobren a precio
mayorista y el tamafio que nos cobran es por kilo o por bulto dependiendo del producto, por lo
general te cobran la bolsa por kilo y te bajan un poco el precio, si llegas a un minimo y en efectivo
ahi te cobran el precio mayorista.

Describir el comportamiento de consumo de frutos secos

-Que frutos secos consume? Cual es su favorito? Por que? Conoce los beneficios a la salud de los
mismos?

De algunos productos, las almendras se que son muy nutritivas y ayudan mucho al cuerpo antes
de hacer gimnasia, lo mismo con las bananas que tienen mucho potasion, pero entrando mas en
detalle no sabria decir mucho pero se que tiene muchos beneficios para la salud y para hacer
actividad fisica también.

-En qué momento del dia consume? Los utiliza como colacion?

Durante el dia laboral por la mafiana o por la tarde, a la mafiana con unos mates o con un café a
eso de las 9:00 a las 11:00 y a la tarde llegando a las 16:00, cuando estudio también me ayudan
mucho, los usa como colacion tanto para el desayuno como para la merienda, los consume como
colaciéon por que son ricos nutritivos y llenan bastante el estomago. Tienen bastantes calorias

-En qué lugar consume los frutos secos?
A la facultad llevo de vez en cuando, mas el trabajo 0 en mi casa mientras estudio, 0 mientras veo
la tele

-Cémo elige los frutos secos (variedades) y por qué los elige ?

-Coémo los consume? Solos o con yogurt, leche, etc?
cuando compro cereales los consumo con yogurt o también las almohaditas con yogurt quedan
muy ricas, y sino con mate o con café, basicamente con eso

-Busc6 en algun momento informacién sobre sus caracteristicas? Qué encontr6?

No me entre a informar puntualmente pero cuando hablo que gente que también le gusta
compartimos esas cosas, pero mucho no se, de informacién nutricional y todo eso, estaria bueno
saberlo un poco mas en detalle pero actualmente no lo se

-Que cantidad de frutos secos suele comprar? Por que? En gramos o kilos
Ya respondida anteriormente

- Cambia el consumo segun el momento del afio? Si es asi, en qué momento del afio consume
mas?
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No creo que tenga tipos de consumos que sea muy diferencial por ahi en invierno cuando preparo
examenes que estan muy seguidos o finales ahi si los aprovecho bastante por que estoy mucho
tiempo sentado aca en el departamento, me dedico a estudiar, y los frutos secos me acompafian y
eso esta bueno ayuda bastante

Conoce los beneficios que tienen los frutos secos en la salud? Esto es importante en sus habitos
de consumo?
Ya respondido

Describir el lugar de compra de frutos secos

-Qué puntos de venta conoce para comprar frutos secos?

Aca cerca de mi casa hay un lugar, no compre nunca ahi pero por que compare los precios con el
gue nosotros pedimos y son mucho mas elevados por eso por ahi conviene averiguar antes en
internet las paginas y bueno en nuestro caso lo que nos mandan es ahi a la torre del trabajo, en
el edificio de YPF entonces nunca vamos a puntos de venta a retirar mercaderia .

-En donde suele comprar ? Por qué ?
ya respondida

Fuiste alguna vez a algun punto de venta a comprarlo? ( agregada)

Si, fui una vez, a buscar un producto me acuerdo que compre almohaditas por que justamente no
habia en stock ahi en el ultimo pedido que habiamos hecho, me acuerdo que me salié un poco
mas caro pero era un lugar minorista, no tenia gran cantidad de productos ni variedad de tamafios

-Que tan rapido es atendido?

Si, si era bastante rapido por que habia una sola persona que atendia, el lugar no era muy grande
y ahi le pregunte cuanto salia, el kilo, creo que compre medio kilo maso menos o por ahi lo peso,
me dio una bolsa y chau, fue bastante simple la negociacion.

Considera que los vendedores estan realmente capacitados y conocen de los beneficios del
producto?

La verdad que no me fije en eso por que yo ya sabia lo que queria y fui directamente al producto,
le pregunte cuanto salia, cuanto estaba el kilo, me acuerdo que era una sefiora, yo calculo que
estaba en tema por que vendia casi todo frutos secos, y alguna otra cosa,a simple vista parecia
gue si pero como te dije antes yo fui directo al producto y no le pedi informacion de ningan tema
en particular

El de todos modos tampoco te informo sobre las caracteristicas del producto?
No, tampoco no me informo.

-Tiene problemas a la hora de encontrar la variedad que desea?

Si me preguntas ahora por ahi si me paso, que hicimos pedidos que por ahi en la lista decia que
habia stock y luego te decias que no, debe ser por que tienen mucha demanda o por que tendran
poco stock, no sabria decirte ahora un producto especifico, almohaditas de frutillas recuerdo que
tuvimos algun que otro producto, ahora no recuerdo pero si ha pasado

-Qué cree que deberian mejorar los puntos de venta en donde adquiere el producto? Por que?
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-El vendedor le informa las caracteristicas del producto?
Ya respondida
-Qué lugares frecuenta para adquirir estos productos? Por que?

Ya respondida

Acerca del producto

-Acompafaria un fruto seco con una jugo/infusion natural? De qué gusto le interesaria?
Si, jugo de naranja exprimido por ahi seria una buena combinacién.
-Le gustaria poder armar su propia combinacion de frutos secos?

Seguro, yo combino bastante de hecho le compro a este distribuidor que te comentaba antes un
mix de frutos secos Premium que viene con varios frutos secos, por ejemplo con nueces con
almendras, las castafias de caju y se llama Premium por que viene sin pasas, a muchas gente no
le gustan las pasas de uva negras o rubias, estan esos combos, que son un poco mas baratos,
gue comprar por separado dependiendo del distribuidor por ahi te hacen precio.

Hasta cuantas variedades combinaria?

No, dependiendo, la mayoria, quedan bien de hecho yo combino las almohaditas con todo lo que
te mencione anteriormente con los chips de banana deshidratada también, la mayoria combinan
bastante bien, pero 5 o 6 variedades calculo que estarian bien

-Compraria frutos secos con la modalidad take away (para comprar y comer en camino)? Por que
si, 0 por que no?

Si por ahi cuando tengo que ir al trabajo o a la facultad, dependiendo del momento me surgen las
ganas de comer algunas nueces o alguna almendra en el camino, en el subte por ahi, no es lo
mas normal capaz pero no lo descartaria tampoco.

Por que si?

Por que por ahi durante la mafiana o la tarde no comi bien, o capaz tengo que ir al gimnasio y no
me alimente bien entonces siento que por ahi al irme del trabajo a la facultad o luego del trabajo a
mi casa y puedo hacer esta modalidad, para ahorrar tiempo me conviene

Por que no?

Por ahi por que hay gente que le gusta consumirlo estando gente, yo creo que no igual,
dependiendo el fruto seco mientras voy caminando o en el subte lo consumiria sin ningun
problema, por ahi hay gente que quiere estar tranquila tomando unos mates y consumiendo los
frutos secos. Pero yo no lo descartaria.

Que frutos secos consideras que serian amigables con esta modalidad? Agregada

Por el tamafio por ejemplo las almendras o los manis son mas chicos y no ensucian , por ahi las
almohaditas son muy grandes las bolsas y un kilo es bastante grande la bolsa, entonces quizas
sea un poco incomodo. Entonces quizas almendras 0 nueces sea mas comodo para tenerlo en la
mochila y comerlo cuando vos quieras por que no es sucio.
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Datos de la empresa

Nombre: Laura Villafafie

Nombre de la empresa: mui dietética

Ubicacion: Lomas de Zamora

Edad: 33

Rubro: Dietética

Estudios: Licenciada en Administracién de empresas
Cantidad de empleados: 0

Ticket promedio de frutos secos: $100 a $150 por persona

Ventas por dia de frutos secos: 30 aproximadamente.

Sobre el mercado

Proveedores

Cuales son sus proveedores?

Y, la lista es bastante amplia tenemos varios.
Cuantos son sus proveedores? Existen mas?

Si hay mas.

Tiene algun tipo de contrato con alguno de ellos?
No para nada

Cada cuanto realiza una compra?

Depende un poco de las ventas, una por semana.

Los proveedores le hacen descuentos? CoOmo son los mismos, por cantidad? Tienen ofertas
puntuales?

Si, algunas veces hay ofertas. Hay descuentos por cantidad

Sustitutos
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Cuales considera que son sus productos sustitutos.
Semillas de lino o de girasol.
Donde creen que el consumidor podria encontrarlos sin ser en una dietética

En el supermercado o sino en una forrajeria.

Competidores

Cuales considera que son sus competidores directos e indirectos?

Supermercados y forrajerias son los dos mas fuertes

Cuantos competidores identifica? Y en la zona de venta?

Y hay varios alrededor de tres

Como cree que esta posicionado ( en cuanto a ventas, precio,) respecto a su competidores
Estamos en u precio medio, calculo que en ventas también

Los que usted considera como competidores, se encuentran ubicados en una zona de mayor
afluencia de gente?

Bueno algunos si y otros no. Nosotros estamos ubicados en un lugar de bastante afluencia de
publico

Comparte proveedores con sus competidores?

No, calculo que los debemos compartir, no tengo la informacién exacta

Que ofrecen sus competidores que usted no lo este haciendo en este momento?

No, no ofrecemos lo mismo

Los competidores, utilizan algun tipo de accién de venta? Descuentos, promociones, publicidad.
La verdad que no tengo idea no los eh visto, no tengo idea

Sobre el consumidor

Qué caracteristicas tiene? Edad, condicién socioeconémica, sexo, habitos de consumo.

En realidad las edades son muy variadas, el sexo generalmente son mujeres mas que hombres,
ahora de habitos de consumo de otras cosas la verdad que no lo sabria, es gente en general de
clase media

Qué variedades de frutos secos compran habitualmente?
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Los mas conocidos, la almendras las nueces los manies, ese tipo de frutos generalmente son los
mas buscados

Cudl es la cantidad (peso) promedio de compra?
Entre un cuarto y medio kilo
Cada cuénto compran frutos secos?

Bueno eso depende de cada uno de lo uge habitualmente en su casa consume, no todos
consumen la misma cantidad entonces no te sabria decir

Hay estacionalidad en la compra de los frutos secos?

no, generalmente se vende durante todo el afio y aca en la argentina se vende mucho llegada la
época de navidad por que se acostumbra comer frutos secos, pero venderse se venden todo el
afios

Cudl es la presentacion preferida? Packaging (bolsa, caja)

No, son bolsas selladas herméticamente para que que se conserven y no se humedezcan

El cliente elige productos por calidad o por precio?

No, es un producto que se busca mas por calidad

En cuanto a la competencia, el cliente elige el producto sustituto por precio?

Yo creo que no

Sobre sus estrategias

Comunicacién (en redes sociales, medios, web), accidn de ventas (sobre qué productos, ofertas,
promociones)

Si, solemos hacer ofertas por la pagina, tenemos Facebook pagina web vy instagram,
generalmente las promociones las comunicamos por ahi

Sobre el producto

Qué packaging prefiere el consumidor del producto? Tamafio, peso, etc.
Ya respondido

Comunica a los consumidores los beneficios de los frutos secos a la salud?

No, generalmente ellos ya lo saben por eso te lo piden

Como conserva el producto luego de comprar al proveedor?

El producto viene en una bolsa de arpillera, o de las bolsas blancas que son parecidas, nosotros al

fraccionarlo tenemos que ponerlo en bolsas y cerrarlo herméticamente, si es que lo vendemos
pelado, si lo vendemos con cascara se pesa en el momento
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Como conservar el cliente el producto luego de comprarlo?
Lo puede conservar en la misma bolsa, en un tupper o en algo cerrado
Ofrece al cliente la personalizacién del producto?

No.

Puede elegir el cliente la variedad y cantidad que desea?

Si puede por supuesto

Tiene algun packaging para consumir en transito?

No no tenemos

Encuesta

Consumo de Frutos Secos

Heredia Franco- Abduch Lucas- Tomas Julian

*Obligatorio

Seccidn sin titulo

1. Indique cual es su sexo * Marca
solo un évalo.

Mujer Hombre
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302273328. Su edad se encuentra
entre? * Marca solo un évalo.

Menor de 16 afios 16 a 25
26a35

36 a 45

Entre 45 y 65 afios Mayor a
65 afos

302276912. Esta interesado en el consumo saludable de alimentos?
* Marca solo un 6valo.

No Si
Tal vez
302277248. ¢Es usted un consumidor de frutos secos?
* Marca solo un évalo.
Sl
No

Deja de rellenar este formulario. Por ahora no, pero estaria

interesado

302279824. ¢cDonde suele
comprarlos? * Marca solo un dvalo.

Dietéticas Kioscos

Supermercados Forrajeria

302279432. Indique el nivel de preferencia que tienen para usted los siguientes frutos secos (1
muy poca - 5 gran preferencia) *

Selecciona todos los que correspondan.

Almendras
Peladas

Nueces
Avellanas
Banana chip

Pecanes
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Higos

Semillas de
girasol

Almohaditas

302279040. Asigne un numero a cada uno de los siguientes atributos segin el grado de
importancia que le consede a cada uno de ellos (Siendo 1 muy poca - 5 gran importancia)- sin repetir el numero
con el atributo *

Marca solo un 6valo por fila.

302279992. El sabor es un factor importante para decidir que fruto seco consume
* Marca solo un 6valo.

Totalmente de acuerdo Totalmente en desacuerdo

302279600. A la hora de consumir, son importantes los beneficios a la salud de los frutos
secos? * Marca solo un ovalo.

Nada importantes Muy importantes

302278816. Le gustaria poder armar su propia combinacién de frutos secos
* Marca solo un 6valo.

Totalmente en desacuerdo Totalmente de acuerdo

302278872. ¢Qué tamafio de presentacion prefiere?
* Marca solo un 6valo.

50 grm

150 grm 300gm
Mas grande
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302279656. Con qué frecuencia
compra? * Marca solo un 6valo.

Diaria Semanal

Mensual

302279712. Valoraria recibir asesoramiento sobre las caracteristicas de los frutos secos, a fin
de seleccionar los mas beneficiosos para usted? *

Marca solo un 6valo.

Si No

302279768. Por cual medio suele
informarse? * Marca solo un évalo.

Radio Internet
Television Diarios

Revistas

Otro:

302281000. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cono de frutos secos de 150 grm?
* Marca solo un évalo.

Menos de $50 Entre $50 y
$100 Entre $100 y $200
Entre $200 y $350 Mas de

$350

302282064. Si tuviese la posibilidad de comprar los frutos secos y armar su propia combinacion
para comer en camino? *

Marca solo un évalo.
Definitivamente lo compraria
Probablemente lo compraria

No se si lo compraria Deja de rellenar este formulario.

Probablemente no lo compraria Deja de rellenar este formulario. Definitivamente no lo compraria
Deja de rellenar este formulario.
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302280720. Donde compraria dicho cono de frutos secos, para
llevar? Marca solo un 6valo.

Shopping

Estaciones de transporte publico (subte,trenes,colectivos) Ferias y
eventos

Otro:

E Google Forms

Plan de cuadros - Encuesta

Indigue cual es su sexo

402 respuestas

& Mujer
@ Hombre
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Su edad se encuentra entre?

402 respuestas

@ Menor de 16 afios
@ iEa2s

@ 26a35

@ 365345

@ Entre 45 y 65 afos
@ Mayor a 65 afos

Esta interesado en el consumo saludable de alimentos?

402 respuestas

@ No
® Si
O Tal vez
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¢ Es usted un consumidor de frutos secos?

402 respuestas

® sl
@& No

@ Por ahora no, pero estaria interesado

¢cDonde suele comprarlos?

314 respuestas

@ Distéticas

@ Kioscos

@ Supermercados
@ Forrajeria

Indique el nivel de preferencia que tienen para usted los siguientes frutos secos (1 muy poca - 5 gran preferencia)

zon BN N2 NN N4 S

150
100
50
o

Almendras Peladas Nueces Avellanas Banana chip Pecanes Higos Semillas de girasol Almechaditas
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Asigne un numero a cada uno de los siguientes atributos segun el grado de importancia
qgue le consede a cada uno de ellos (Siendo 1 m...tancia)- sin repetir el numero con el atributo

200 N2 345

Precio Calidad Envase Nutrientes Sabor

El sabor es un factor importante para decidir que fruto seco consume

o 14 respuesias

100

100
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A la hora de consumir, son importantes los beneficios a la salud de los
frutos secos?

100

Le gustaria poder armar su propia combinacion de frutos secos

o 18 TespUsalas

100

101



FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
Lic. en Comercializacion
Trabajo de investigacion final

;Qué tamano de presentacion prefiere?
314 respuestas

& 50gm

@ 150 arm

@ 300gm

@ \as grande

Con qué frecuencia compra?

314 respuestas

@ Ciaria
® Semanal
@ Mensual
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Valoraria recibir asesoramiento sobre las caracteristicas de los frutos
secos, a fin de seleccionar los mas beneficiosos para usted?

314 respuestas

@ Si
@ No

Por cual medio suele informarse?

314 respuestas

@ Profesores de Quimica Organica
@ conocidos

@ Mutricionista

@ Instagram

@ Una compafiera del trabajo

@ Ninguno

AW

@ Una almendra gigante me cuenta to. ..

@ Recomendaciones de amigeos, nutri...
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Si tuviese la posibilidad de comprar los frutos secos y armar su propia

combinacion para comer en camino?

314 respuestas

@ Definitivamente lo compraria
@ Probablements lo compraria

@ Mo se silo compraria

@ Probablements no lo compraria
@ Definitivamente no lo compraria

Donde compraria dicho cono de frutos secos, para llevar?

294 respuestas

@ Shopping

@ Estaciones de transporte publico (s...

0 Ferias y eventos
@ Dictética

@ Dictetica

@ Disteticas

@ Kiosco

@ Dietética

1Y
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Definicidn de la muestra

grafico de formular

Donde:
p = probabilidad de éxito = 0,5

q = probabilidad de fracaso = 0,5

e = error muestral = 0,05

z = buscarlo, el correspondiente a un nivel de confianza de 0.95 (1,96)
N = 2298832

Total: 385

Estimacion de la demanda

2.298.832 x 0,78 = 1.793.088
1.793.088 x (0,505 x 0,8) = 724.407
724.407 x (0,45 x 0,3) = 97.794
97.794 x 0,60 = 58.676

58.676 * (0,337 + 0,306)= 37.729

N: 2.298.832

Encuestados que consumen frutos secos: 0,78
Definitivamente comprarian:0,505
Probablemente lo Compraria: 0,45

pxq e al cuadrado zal cuadrado RESULTADO: 399,9277287
p 0,5 0,25 0,0025 3,8416
Ecuadrado /
q 0,5 Zcuadrado pxq sobre N
e 0,05 0,000625 0,0000001129
z 1,96
N 2213480

P

Conciencia de marca: 0,60

Comprarian en zonas de transporte publico + comprarian en ferias y eventos: 0,337 + 0,306.
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Listado de Interrogantes

1-A qué mercado apuntamos?
2- En qué zonas vamos a vender el producto ?

3- cuales son nuestros principales competidores?
4-cuédl es el precio del producto

5- qué productos ofrecemos y cual es el sistema de la venta

6- Qué promocion vamos a utilizar ?

7- Consumo per capita de frutos secos?

8 - Negocio frutos secos

9 - Habitos de consumo frutos secos

10 - Beneficios a la salud del consumo de frutos secos

11 - Tipo de consumidor

12 - Productos sustitutos

Precio y costos

Precio competencia (Frutos Are):
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M Recibidos (64) x ¥ &u TIF - Google D x ¥ [ 3° entrega - P- X G precios dieteti X ¥ == Dietéticas Torn % ¥ ¢ FrutosSecos| x ¥ @B (14) LosA. 41 X

€« C | ® www.frutosare.com.ar/categoria-producto/frutos-secos/ | i

. Tel: 20096112 | Cel: 1535557293 &8 consultas@frutosare.com.ar MICUENTA ™ 0 clementos

'\e~ TIENDA v  CLIENTES  FORMAS DE PAGD  PROMO Y NOVEDADES O
Frutos Are

[Chisuncen  uaronas
e

ALMENDRA FILETEADA ALMENDRA NON PAREIL 23/25 (PREMIUM) X ALMENDRA NON PAREIL X KG ALMENDRAS CARMEL
KG o
$470,00 $410,00 $350.00

aer

$430.00

ALMENDRAS CON CASCARA ALMENDRAS TOSTADAS AVELLANAS CON CASCARA AVELLANAS PELADAS
$160.00 $405.00 $160,00 $410,00

Consultanos

NAVEGACION ENCONTRA TU PRODUCTO ENTRADAS RECIENTES REDES SOCIALES

NOSOTROS P CURKY DE POLLO. TOFU ¥ CALABAZA T == =
FORMAS DE PAGO eoba CURRY 0% CRSAOA & OUESO OE CAJO £ conmuanos
S Ercas MAMBURGUESAS OF ARROZ

== = - » @ = o a =

Precios de la competencia ajustados a 150 gr (a raiz de los resultados de las encues

Precio Variedad ‘
64,5 Almendras premium
61,5 Almendras
61,5 Avellanas peladas
75 Castafia Caju

39 Nuez cobriza (mariposa)
59,55 Nuez pecan
22,5 Pasas de uva rubias
12 Pasas de uva
52,5 Pistachos con cascara
tostados

Costos Fijos y Costos Variables

Costos Fijos

Sueldos 50.000
Alquiler del local 40.000
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Servicios 30.000
Impuestos 10.000
Community Manager no relacion de dependencia| 3.000
Contador 1.000
Expensas 20000
Costos Variables

Proveedores * 12.190
Insumos 3.000
Mantenimiento de local 500
combustible 1.800
Costos por unica vez

Trailer 360.000
Grupo electrogeno 8.000
Decoracion (tercerizado) 30.000
vehiculo 250.000
controlador fiscal 2000
PC de Escritorio 5000
TOTAL 826.490
Proveedores Total [Precio por kilo

Almendras peladas 10kg| 2850 285

Nueces 10Kg 1400 140

Avellanas 10 Kg 2710 271

Banana chip 10Kg 2800 280

Pecanes 10Kg 1140 114

Higos 10 Kg 1290 129

TOTAL 12190
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Universidad Argentina de la Empresa
TIF

Ci0n
SN <
S5

S 2,
\ BNF J
I

UADLE

UNA GRAN UNIVERSIDAD

Anexo Economico (en Excel)
Frutos secos - Takeaway

Integrantes:
= Julian Daniel Tomas - 1037054

= Lucas Ignacio Abduch — 1028086
* Franco Alejo Heredia - 1037295

Primer Cuatrimestre 2018

Turno Noche
Profesoras:
* Bucciarelli, Mariela Carmen Paola

» Maltagliatti, Nancy Maricel
Entrega 09/04/2018
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