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Glosario  

Cultivo: El cultivo es la práctica de plantar semillas en la tierra y realizar los trabajos necesarios 

para obtener fruto de ellas. 

 
Industrialización: La industrialización es un fenómeno  económico basado en la producción 

intensiva o/a gran escala  de bienes 

 

Nutrición: Se refiere a los nutrientes que componen los alimentos, se ocupa de los procesos que 

ocurren en tu cuerpo después de comer, es decir, el cuerpo absorbe, asimila y digiere los 

nutrientes. 
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Resumen ejecutivo 

El presente documento muestra el modelo y proyecto GOAVA, una idea la cual tiene como 

proyección aprovechar la guayaba pera para la industrialización de esta, creando dos líneas y 

modelos de negocios, en primer lugar, los alimentos, produciendo un dedito de guayaba (snack 

saludable), que aporta energía, vitaminas, fibras y minerales a nuestro organismo. 

 

El cultivo de GOAVA se encuentra ubicado en la finca La Lunada terreno en el municipio 

de Flandes, Tolima, zona rural vereda tarqui, este lugar tiene valor agregado en términos de 

aspecto social, pues la labor que se puede realizar entre campesinos de la zona y GOAVA 

permite un mayor crecimiento, así mismo al producir y crear productos 100% naturales y que 

aporten al organismo logra tener beneficios y bienestar para todos los usuarios, por otro lado, se 

tiene como proyección ser una de las mejores empresas colombianas que desarrollen productos 

innovadores, con el fin de cumplir todas las necesidades del cuidado y bienestar personal; será 

reconocida por la excelente calidad de sus productos y su compromiso ambiental y social. 

 

Palabras claves: Guayaba pera, cultivo, industrialización, bienestar, salud, innovación, 

emprendimiento, nutrición 
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Abstract 

 

This document shows the GOAVA model and project, an idea whose projection is to take 

advantage of the guava pear for the industrialization of this, creating two lines and business 

models, first, food, producing a guava finger (healthy snack), which provides energy, 

vitamins, fiber and minerals to our body. 

 

The cultivation of GOAVA is located on the farm La Lunada land in the 

municipality of Flandes, Tolima, rural area Tarqui, this place has added value in terms of 

social aspect, because the work that can be done between farmers in the area and GOAVA 

allows further growth, likewise to produce and create 100% natural products that contribute to 

the body manages to have benefits and welfare for all users, on the other hand, it has as 

projection be one of the best Colombian companies that develop innovative products, in order 

to meet all the needs of personal care and welfare; will be recognized for the excellent quality 

of its products and its environmental and social commitment. 

 
Key words: guava pear, cultivation, industrialization, wellness, health, innovation, 

entrepreneurship, nutrition 
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1. Modelo de negocio ampliado 

 

1.1.La verbalización del modelo. 

    GOAVA, una idea de proyecto que desea unir la administración con otro sector y que 

mejor que hacer parte de la agricultura y sus frutales, es por esta razón que GOAVA cuenta 

con una finca llamada La Lunada terreno en el municipio de Flandes, Tolima, zona rural 

vereda tarqui, en el cual se cuenta con un cultivo de guayaba pera, más de 4.500 árboles, 

aproximadamente 5 hectáreas de cultivo esto con el de proyectar los snacks GOAVA, una 

gama de productos que satisface diferentes necesidades del sector , como lo es la falta de 

energía, de minerales, vitaminas y fibras. Es por esto, que con la más alta  tecnología se desea 

realizar 3 snacks GOAVA, en primer lugar, tenemos GoPower uno que aportara energía a tu 

organismo, especialmente para deportistas y  personas cansadas en los trabajos, que desea 

poder tener mejor rendimiento, asimismo, tenemos GoMix  el cual va a poder aportar a tu 

organismo todas esas vitaminas que no se encuentran tan fácil y que tu cuerpo necesita, 

diseñado para cualquier tipo de persona que quiere comenzar con hábitos saludables, no sabe 

que comer de snack pero quiere algo rico y finalmente nos encontramos con GoMult, el cual 

contiene alto contenido de fibra, previene y alivia el estreñimiento, controla la obesidad, 

previene enfermedades cardiovasculares y controla los niveles de glucosa en la sangre. 

 

Todos los snacks GOAVA son libres de azucares añadidos, ni conservantes artificiales, 

productos 100% veganos para todo tipo de personas.  

 

Figura 1 

Diseño del producto 
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Nota. Fuente propia 

Figura 2 

Descripción de la idea 

 
Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
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1.2.Análisis interno del modelo de negocio. 

         GOAVA tiene grandes fortalezas, pero al mismo tiempo tienen debilidades, las cuales nos 

permiten crecer y mejorar el bienestar de la compañía, es por esta razón que en primer lugar nos 

encontramos con productos 100% naturales, lo cual permite mayor salud y cuidado personal, 

pues hoy en día existe un alto contenido de químicos y sabores artificiales que no cumplen con 

los estándares de bienestar en el organismo, de los cuales afectan la salud y el bienestar del 

organismo , de igual forma, el porte nutricional que nos ofrece este producto, pues se encarga 

de añadirle a tu organismos, vitaminas, fibras, minerales y energía, ya que todos los cuerpos 

requieren de estos nutrientes y algunos carecen de estos, antes que nada GOAVA es consientes 

del medio ambiente y la sociedad,  es por esto que sus empaques son biodegradables y 

adicionalmente a esto, contratar y b rinda un trabajo digno a campesinos de la verdad tarqui, 

capacitándolos sobre el cultivo de guayaba pera, su funcionamiento y cuidado.  

 

Finalmente nos encontramos con debilidades, que se pueden convertir en oportunidades 

de mejora, pues nuestro mercado no se encuentra validado, pues se visualizó el panorama pero no 

se ha hecho ningún tipo de pruebas, por otro lado nos encontramos con que GOAVA no cuenta 

con un canal de comunicación, no se ha transmitido a los clientes la información que se quiere 

brindar, así mismo no se ha podido validar un prototipo visual del producto, pues es necesario 

para conocer características físicas que este va a tener, su tamaño y sabores. Finalmente al no 

contar con un modelo de negocio estructurado,  no contamos con estructura de precios, ni de 

ingresos.  
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Figura 3 

Análisis interno 

Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
 
 

1.3.Análisis del mapa del entorno del modelo de negocio. 

          Hoy en día existen fuertes tendencias de consumo de productos saludables y naturales, este 

mercado ha ido creciendo a medida que las necesidades del consumidor se van creando, además 

de la conciencia y la preocupación que las personas tienen sobre los productos que utilizan y 

adquieren, es por esta razón, que están buscando productos frescos, naturales, libre de 

conservantes, azúcares y demás factores que afectan nuestra salud.  

El mercado de los alimentos, centrándonos más en mercado de snacks saludables, 

podemos encontrar distintas clases de productos, de diferentes materias primas, sin embargo 

empresas que utilicen la guayaba pera para la industrialización de estos no se encuentran, 
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GOAVA, es la primera empresa a realizar un dedito de guayaba pera, que sea libre de 

conservantes, azúcares añadidos y si alto en minerales, fibras y vitaminas.  

 
1.4. Matriz de impacto D.O.F.A. 

Tabla 1 

Modelo de matriz DOFA 

 
Ayuda alcanzar el objetivo No ayuda alcanzar objetivo 

Inter
no 

Fortalezas 
 

• Producto 100% natural  
• Brinda energía a tu organismo  
• Empaque biodegradable  
• Hoy en día las tendencias 

saludables  
Son de gran importancia 

• Empaque practico  

 
Debilidades 

 
• Falta de experiencia en el 

mercado  
• No se ha validado el segmento de 

clientes  
• No hay prototipo de producto  
• No hay modelo de negocio  
• No se ha realizado una estructura 

de costos  

Exter
no 

 
Oportunidades 

 
• Tendencia de alimentación 

saludable  
• Tendencia a compras por página 

web  
• Pocos producto saludables a partir 

de la Guayaba Pera  
• Diversidad de creación de 

productos 
• Internacionalización del producto  
• Exportar en dólares  

  

Amenazas 
 

• Normas y leyes que regulen los 
productos de alimentos  

• Fácil ingreso a competidores  
• Productos diferentes a base del 

mismo frutal  
• Plaga en el frutal (mosca y el 

picudo) 
• Amenaza social  
• Legalidad rigurosa  

  

 
Fuente: (Roberto, 2004) 
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1.5.Visión y misión. 

Visión: En el 2026, GOAVA será una de las mejores empresas colombianas que 

desarrollen productos con gran aporte nutricional, que satisfaga las necesidades del 

usuario y que su practicidad permita fácil manejo y transporte, con el fin de cumplir todas 

las necesidades del cuidado y bienestar personal; será reconocida por la excelente calidad 

de sus productos y su compromiso ambiental y social. 

 

Figura 4 

Visión 

Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
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Misión:  Hacer saludable la vida de las personas  

 

Figura 5 

Misión 

 

 
 

Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

16 

1.6.Modelo ampliado. 

        Al realizar el modelo ampliado se puedo observar y proyectar los objetivos que se 

obtendrían una vez se empiece la producción del producto, es por esta razón que para los 

objetivos del área financiera es de gran importancia encontrar a los posibles inversionistas del 

proyecto, esto con el fin de conseguir la inversión inicial de 30’000.000, en la cual incluye la 

formulación del producto, la producción y el empaque del mismo, por otro lado, se puede tener 

como objetivo la proyección de la rentabilidad del cliente y Roi, pues estos indicadores nos darán 

un proyección de recuperación de la inversión realizada, con el fin de conocer cuántos productos 

vender y en cuanto tiempo recuperar la misma.  

 

En segundo lugar, nos encontramos con los objetivos del área de mercadeo, se puede 

analizar la calidad percibida por los clientes, pues esto nos permite acércanos más al desarrollo 

del modelo de satisfacción del cliente, con el fin de generar estrategia de mercadeo para la 

fidelización de los clientes, para obtener resultados satisfactorio al momento de empezar con la 

producción y ventas del producto. 

 

En tercer lugar, y en relación con lo mencionado anteriormente, es de gran importancia 

tener objetivos en el área de operaciones, pues nos permite complementar la calidad y producción 

en el proceso, es por esto que al generar producción por empleado, podemos observar y analizar 

la reducción de tiempos durante el proceso de producción, para así cumplir con los objetivos y 

metas deseadas en el trayecto de un tiempo y recuperar la inversión inicial. 
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Finalmente, al hablar de los objetivos del área de recursos, es muy importante tener en 

cuenta a los colaboradores, pues es importante desarrollar capacitaciones para poder determinar 

el número de los trabajadores capacitados para el trabajo, pues esta educación permite una mejora 

continua en la empresa y sus productos, de igual forma evaluar la efectividad en la comunicación, 

pues eso permite mayor efectividad en las labores y para terminar, calcular las ventas por 

vendedor, estas nos aportaran en cuanto a determinar la eficiencia de cada uno.  

  

 

1.7.Cascada de proyectos.  

Figura 6 

Escenarios de crecimiento 
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Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
 

 
2. Legal 

 
Figura 7 

Documentos Legales 

 

 
Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 

 
2.1 Riesgos jurídicos 

       En nuestra actividad, unas situaciones las cual nos genera riesgos legales es la falta de 

protección de producto, como el de la formulación, pues al considerarnos un producto que desea 

ser único y diferenciador en el mercado, puede llegar a ser atractivo para los competidores, es por 

esta razón que el tema de marca, es de gran importancia,  pues esto nos permite  el derecho 

exclusivo de impedir que otros exploten GOAVA, además  de impedir que terceros fabriquen, 

utilicen y comercialicen e importen los SNACKS saludables GOAVA si no se tiene su 
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autorización legal.  asimismo, reglamentaciones legislativas y ejecutivas en los sistemas de 

control de alimentos, pueden ocasionar un riesgo en GOAVA, pues estas normas generan ciertas 

prohibiciones y/o cambios en la producción de un producto y finalmente, la constitución de la 

empresa, es de gran importancia y puede reducir los riesgos jurídicos, pues una empresa que 

opera en la formalidad tiene a largo plazo mayores expectativas de crecimiento y permanencia 

que un negocio informal. 

2.2 Planeación legal 

1. Consultar que sea posible registrar el nombre de GOAVA, es decir, que ninguna otra 

empresa tenga mi nombre  

2. Preparar, redactar y suscribir  los estatutos de la compañía. Esto nos permite regular la 

relación entre nuestros socios mediante un contrato. 

3. Tramitar el PRE-RUT en la Cámara de Comercio, en el cual hay que presentar 

formularios estatutos, cedula de ciudadanía. 

4. En la Cámara de Comercio se llevará a cabo un estudio de legalidad de los estatutos; en el 

cual hay que  cancelar el impuesto de registro, el cual tiene un valor del 0.7% del monto 

del capital. 

5. Es importante crear una cuenta bancaría a nombre de la empresa, pues esto es necesario 

para que la DIAN proceda a registrar el RUT como definitivo. 

6. Se debe realizar contratos para los empleados que van a empezar a trabajar en GOAVA, 

asimismo se debe registrar a la empresa en el sistema de Seguridad Social, para poder 

contratar empleados. 

7. Los registros de marcas ante la SIC  
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8. Adelantar los tramites de registro sanitario INVIMA: 

• Formulario correspondiente al trámite. 

• Certificado de existencia y representación legal del titular y del fabricante; o, en su 

defecto, su matrícula mercantil 

• Recibo de pago, cuyo monto debe coincidir con el indicado en el tarifario del 

Invima. 

Paso 1: Inscribir GOAVA ante el Invima 

Paso 2: Se deberá concretar cuál es la categoría de su producto según la clasificación de 

alimentos para el consumo humano de acuerdo con el riesgo en salud pública. Lo podemos  

encontrar en el anexo técnico de la Resolución 719 de 2015. Estas normas nos permite indicar y 

dividir los alimentos que pueden ser de riesgo alto, medio o bajo. Esto con el fin de identificar si 

los productos GOAVA  es alto riesgo (RSA) con 5 años de vigencia, es medio riesgo (PSA) con 7 

años de vigencia y si es bajo el riesgo (NSA) con 10 años de vigencia. 

Paso 3: Se debe cancelar las tarifas correspondiente al trámite  
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2.3 Plan de trabajo 

Tabla 2 

Plan de trabajo 

Nota. Fuente propia 
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3. Comercial 

3.1 Meta de ventas  

         3.1.1Semanal: Se espera que durante los primeros dos meses GOAVA venda al menos 5 

snacks semanales, además de lograr conseguir 25 nuevos seguidores, se consolide 1-2 clientes y 

su reconocimiento crezca un 15% 

       3.1.2Mensual: Durante los primeros 4 meses se espera que se logren vender al menos 50-

100 snacks en total, es decir, un promedio de 24 snacks por mes mientras GOAVA genera mayor 

reconocimiento y confianza con los consumidores. Así pues, se espera conseguir alrededor de 

500 seguidores y su reconocimiento se potencialice respecto a su primer mes. 

       3.1.3 Final de consolidación: Para el primer año se venderán 700 snacks. Sin embargo, con 

el   pasar del tiempo se espera aumentar esa cantidad. 

        3.1.4 Número de nuevos clientes y ticket promedio actual: El número de nuevos clientes 

se medirá cada trimestre, con el fin de poder analizar el crecimiento de GOAVA y generar 

estrategias que permitan un mejor desarrollo y alcance en cuanto a redes, seguidores y clientes. 

Figura 8 

 Argumentos de Ventas 
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Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 

 
 

Tabla 3 

 Pronóstico de Ventas 
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Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
 

3.2 Arquetipo de clientes  

        Los esfuerzos de GOAVA se van a centrar en todas las personas que siguen y conocen de 

las tendencias saludable, que se preocupan por su bienestar personal, ya que este segmento de 

mercado nos permite abarcar todas aquellas personas que se cuidan, que les puede gustar el 

deporte, que pueden tener problemas de salud y/o que únicamente quieren ser más conscientes 

de sus hábitos, esto nos permite no cerrarnos en un nicho especifico, pero que al mismo tiempo 

abre las oportunidades al mercado y las personas de entrar y conocer GOAVA y sus tendencias 

para el cuidado personal y la salud. 
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Figura 9  

Personalidad del Cliente 

 

 
Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 

 

 

3.3.   Funnel de ventas 

             Para comenzar hay que tener en cuenta el funcionamiento de GOAVA, para el primer 

mes vamos a tener actividades de acercamiento con nuestro clientes, donde se realizar llamadas 

a los clientes, así mismo, empezaremos a generar atención por nuestros clientes y es ahí donde 

se empiezan a realizar actividades  mediante nuestras redes sociales, esto con el fin de captar 

mejor la atención de los usuarios, las llamadas con nuestros clientes se van a realizar mes de por 

medio, esto con el fin de no saturar de información ni tensión a las personas. 
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Para complementar lo anterior, se desea implementar las entrevistas, para tener 

retroalimentaciones de nuestro productos y conocer que opinan, que les gusta y que mejorarían de 

la marca. Todos estos cuestionarios se pueden realizar en plataformas como Google o demás 

aplicaciones que rectifiquen la validez de las respuestas. Esto se va a manejar teniendo en cuenta 

la primera vez que conocen el producto, es decir el primer mes y se pueden hacer controles de 

refuerzo cada tres meses. 

 

Algo a tener en cuenta, son las ofertas, pues estas motivan la compra por los usuarios, 

además de sentirse consentidos y queridos por las marcas, es por esta razón que se plantean tener 

ofertas en días especiales, como lo son  día de la madre, del padre, navidad , día del deportista y 

demás fechas importantes para todos nuestro usuarios. Por otro lado, el área encargada de los 

boletines, se hará responsable de enviarlos mediante correo institucional, con el fin de manejar 

una transparencia en la información.  

 

Finalmente hay que tener en cuenta los eventos propios, como lo son el lanzamiento y las 

ferias en las que podamos asistir, esto con el fin de aumentar el reconocimiento de las personas y 

llegar y captar la atención de todas aquellas que aún no conocen los snacks GOAVA, claro está 

todo apoyado de las redes sociales, la página web y nuestro blog.  
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Figura 10 

 Cadena de ventas 

 

Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
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4.1 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto  

Tabla 4 

Punto de equilibrio  

 
 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 

 
4.2 Flujo de caja mensual 24 meses (2 años) 

Tabla 5 

Flujo de caja mensual 
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Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 

 

 
Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 
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4.3 Balance general y estado de resultados 

Tabla 6 

Balance general 

 

 

Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 

 
Tabla 7 

Estado de resultados 
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Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 

 
4.4 Indicadores financieros 

Tabla 8 

Indicadores Financieros  

 

 
Fuente: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) 

 



 

 
 

32 

5. Mercadeo y comunicación 

 

         Nuestro plan de mercadeo se basa en la publicidad de medios tradicionales, como lo son 

revistas, periódicos, banners en internet y radio, todo esto a partir de post y herramientas que 

permita mostrar el producto, sus beneficios y la validación por los clientes, comunicando tips y 

diferentes formas y resultados que ofrece los snacks GOAVA, así mismo al tener folletos con 

toda la información del producto genera más claridad de los beneficios y cualidades de los 

productos, de igual forma la página web, es de gran importancia, pues está permite un 

acercamiento más directo con el cliente, al ofrecer información, precio, beneficios y preguntas 

frecuentes que tiene las personas acerca de la marca y de los productos, además de poder ofrecer 

un blog, donde podremos darles consejos e ideas sobre tendencias de salud y cuidado personal, al 

mismo tiempo al hablar de redes sociales son un acercamiento más pronunciado hacia el cliente, 

pues se desea generar unos post que hablen sobre la materia prima, de donde viene, sus cuidado, 

el proceso de producción, el producto, sus beneficios y demás información importante para el 

consumidor.  

 

En segundo lugar, al contar con una base de datos de nuestros clientes nos permite enviar 

información acerca de los productos, promociones, fechas especiales, llamadas y lograr tener in 

acercamiento mayor a ellos, preguntándoles experiencia, opiniones, sugerencias y demás para 

mejorar cada vez más como empresa, además de generar telemarketing. 

Finalmente, al participar en ferias y conferencias nos permitimos darnos a conocer, que las personas 

que no conocían de nuestra marca se enteren de los beneficios que ofrecemos, de las necesidades 

que suplimos y de todo lo que tiene que ver con cuidado y bienestar.  
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Figura 11  

Mezcla de Mercadeo 

 

Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
 

 
5.1 Objetivo 

        Como objetivos de mercadeo y comunicaciones que tiene GOAVA desea generar mayor 

crecimiento, mediante alternativas de comunicación de los medios tradicionales como instagram 

y facebook, pero al mismo tiempo durante todo el año se puede realizar una estrategía online, en 

la cual se crean alianzas para poner banners y publicidad en plataformas de salud y bienestar, de 

igual forma tener el PPC o pago por clic que es un modelo de publicidad digital en el que el 

anunciante paga una cantidad (fija o determinada por subasta) cada vez que un usuario hace clic 

en uno de sus anuncios para visitar su página web. 

 

Por otro lado, se tienen como obetivos: 

• Dar a conocer GOAVA a mi segmento de clientes  

• Incrementar la cuota de mercado  

• Desarrollar nueva linea de productos GOAVA 
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• Mejorar el retorno de la inversión  

• Introducir a GOAVA en nuevos mercados a nivel minternacional y nacional  

• Incrementar los beneficios de GOAVA  

• Ingresar a nuevos mercados y poder captar nuevos clientes  

• Fidelizar a los clientes  

 

5.2 Tiempo 

          Se tiene un año para empezar a implementar los diferentes objetivos de mercadeo, en 

primer lugar, los banners qué estaran en las páginas web se pueden implementar en ocasiones 

especiales, ya sea por descuentos, día de las madres, día del deportista, etc. Asimismo, estar muy 

activos por redes sociales, pues es el metodo de comunicación con los clientes, la idea es estar 

sacando un post cada dos a tres días, en donde se muestre el producto, sus beneficios, tips de 

salud y demas temas de interes, en tercer lugar, tenemos el PPC, el cual nos permite compartir 

publicaciones a las personas que leen y entrar a páginas con temas relacionados con el bienestar, 

la salud y el cuidado personas, y las publicaciones redirigen a las personas al sitio web, para que 

conozcan más de los productos, esta actividad se desarrollará en el lanzamiento del producto y se 

puede implementar cada 4 meses. 

 

Los tiempos de diseño de la piezas toman alrededor de 1 a 2 semanas, en las cuales se 

desarrollen ideas y correcciones para poder tener las piezas soñadas, al mismo tiempo se trabajará 

en la implemnatción de estas, los lugares en los cuales de desean implementar y las negociaciones 

que se desean realizar, por lo que por cada campaña de gastará alrededor de un mes a un mes y 

medio.  
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5.3 Propuesta de valor 

           La propuesta de valor que se quiere reflejar en cuanto el area de mercadeo y 

comunicaciones, es ser una marca premium, versatil y practica y la mejor forma de poder 

demostrar esto, es mediante eventos en los cuales podamos asisir tanto a gimnasios, como a 

tiendas saludables, en los que tengamos invitados especiales para habalr un poco más acerca de 

estas tendencias saludables y algunos tips los cuales nos pueden acompañar a lo largo de nuestras 

vidas saludables, de igual forma invitar a todas las personas las cuales quieran comenzar con el 

cuidado y salud. Asi mismo, poder contar con diferentes banner y visual en los lugares 

mencionados anteriormente, el cual redireccione a nustras redes y puedan conocer mejor un poco 

del proceso y producción de los snacks y sus beneficios.  

 

Muchas veces las personas desean tener una vida más saludable, seguir esas tendencias 

que ven en redes sociales y hacer de su salud una armonía con todo su cuerpo, sin embargo, 

existen muchos productos que no son saludables que las personas desean consumir, esos antojos 

de comer algo dulce, y es por eso que GOAVA le permite al consumidor comer algo que le 

aporte a su organismo, pero que al mismo tiempo este le permita sentir una sensación de algo 

dulce, rico y agradable, ademas de la practicidad que tiene de transportar a todas partes.  

 

5.4 Segmentos 

          Goava cuenta con un segemento de mercado que al mismo tiempo puede atraer otros, pues 

este segmento se centra en las personas con tendencias saludables, todas aquellas personas que se 

preocupen con su bienestar y cuidado personal, ya sean personas que les guste el deporte, que 
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tengan alguna enfermedad que implique alimentación saludable y/o unicamente personas que 

quieres cambiar sus habitos sin dejar de comer rico. Son cada vez más hombres y mujeres 

modifican sus hábitos alimenticios y rutina de actividades centrándose en su salud y bienestar, es 

por esta razón que buscamos llegarles a cualquier persona de una estratificación de 3 en adelnate 

que le guste estar pendinte de si mismo y de sus necesidades.  

 

Estos clientes dan valor al negocio porque nuestro producto está centrado en en tres clases 

de necesidades, la primera vitaminas y minerales, la segunda energía y la tercera, fibra, claro esta, 

todas basandose en productos veganos, sin azucares añadidos y con extracos 100% naturales, 

pensando en que todas las personas los pueden consumir y les va aportar  nutrientes y vitaminas 

que el cuerpo necesita.  

 

Hoy en día las personas son más más consciente de su salud y prefiere tener una dieta 

saludable, es por está razón que el segmento de las personas con tendencias saludables, no 

únicamente se basa en personas que quieren hacer ejercicio, que por el contrario, pueden ser 

personas que están comenzando a tener más conciencia de su cuerpo y lo que este necesita, sus 

cuidado, los alimentos y demás factores que influyen a la hora de comprar un producto.  

 
5.5 Fortalezas de competidores 

           Nuestros competidores tienen experiencia en el mercado y una gran portafolio de 

productos, asimismo, cuentan con estudios y equipo para el desarrollo de una produccción, de 

igual forma, los productos que ofrecen tienen solución a diferentes necesidades, ademas su 

audiencia y sus estrategias de mercadeo son amplias, pues tienen los recursos económicos y los 

clientes para realizar eventos y alianzas estrategicas con supermercado y/o tiendas saludables.  
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5.6 Debilidades de competidores 

          Nuestros competidores no fidelizan a sus usarios, pues estos les gusta probar y conocer 

diferentes marcas, es decir, no han he generado una estrategia que permita mayor fielización con 

las personas y genere ese acercamiento afectivo o emocional con la misma, de igual forma, al no 

contar con productos con estractos 100% naturales o libre de quimicos, hace que se genere una 

desconfianza por parte de los consumidores.  

 

Asi mimo, nuestra competencia no cuenta con productos que brinden energía a tu 

organismo y que al mismo tiempo sean naturales y sin quimicos, por otro lado, al no contar con 

empques y no tener practicidad con el mismo, no permite que sea transportado de manera facil y  

sencilla de consumir. 

 

5.7 Modelo de ventas 

            El modelo de ventas de GOAVA  es un modelo B2C por lo que nuestro público objetivo 

serán los consumidores finales, específicamente personas con tendencias saludables de cuakquier 

rango de edad. Para detallar mejor el cnalar de ventas, se desea implementar en un tiempo corto 

con las estrategias que permitan una comunicación limpia y rentable, por lo se decide enfocar en 

redes sociales con  alto flujo de nuestro segmento de clientes, como lo es instagram, la cual nos 

permite la creación e impulso de marca, segmentación avanzada, geolocalización, interacción y 

feedback, entre otros. 
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5.8 Lanzamiento 

           El lanzamiento se desea realizar en alianza con una tienda como fitmarker, que son lugares 

que venden productos saludables, así mismo tener invitados y personas que se dedican a tener una 

vida saludable, que en redes sociales dan tips de como mejorar los hábitos, así mismo tener 

personas como nutricionistas y expertos que respalden el producto, de igual forma, la campaña de 

lanzamiento va de la mano con redes sociales y transmisiones en vivo, donde vamos a tener 

charlas de cuidado personal, hábitos de alimentos, beneficios de el snack GOAVA, con 

influencers que transmiten cuidado personal, bienestar y buena alimentación en su día a día.  

  

Así mismo se tendrán diferentes clases de premios, en los cuales todas las personas que 

asistan al evento o se conecten al live podrán participar, esto con el fin de generar más trafico de 

personas y por último, generar impresiones por redes sociales, con diferentes publicaciones y 

banner en diferentes redes sociales.  

 

5.9 Equipo necesario 

            El equipo que se va a implementar en toda las estrategias de lanzamiento de marca y 

producto se basa en:  

• Diseñadores y creativos: personas encargadas de realizar las piezas gráficas que se van a 

implementar en la campaña  

• Gestión de anuncios: Es importante tener en cuenta las palabras clave y la evaluación del 

público, así mismo, la redirección que estos manejaran. 

• Diseño web: Poder mejorar posición de busqueda al igual que los indicadores de 

conversión. 
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• Mercadeo: Encargado de implementar y crear estratgias que permita poner en marcha la 

campaña 

• Publicitas: Nos permiten crear las relaciones estre GOAVA y los medios de comunicación 

para poder transmitir de manera adecuada lo que se quiere lograr, ademas de invitar y 

hacer contacto con personas en el medio (revistas, medios de comunicación) los cuales 

tengan comunicados en beneficio de la marca.  

5.10 Presupuesto 

           Teniendo en cuenta que  al comenzar con GOAVA se desea maquilar y comenzar una 

producción pequeña de snacks, los costos de producción serán más altos los primeros meses y 

con el paso del tiempo estos costos se irán reduciendo, pues al comprar por mayor y tener 

proveedores fijos que permitan entrar a negociar materia prima, empaque y demas cosas 

necesarias para producción. Sin embargo, los siguientes meses aunque los costos de producción 

disminuyan, los costos de publicidad aumentarán.  

Precio diseñador: $500.000COP este incluye piezas graficas para publicidad, página web.  

Precio Publicidad redes sociales: $300.000 COP  

Precio pauta alianzas: $400.000 COP 

 

Figura 12  

Alianzas Comerciales  
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Fuente: Figura tomado de GrowthWheel 
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