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Glosario

Diabetes: Enfermedad metabolica caracterizada por eliminacion excesiva de orina,
adelgazamiento, sed intensa y otros trastornos generales. (Real Academia espafiola, 2021)

Habito: Modo especial de proceder o conducirse adquirido por repeticion de actos iguales o
semejantes, u originado por tendencias instintivas. (Real academia espariola, 2021)

Insulina: Medicamento hecho con insulina y utilizado contra la diabetes. (Real academia
espariola, 2021)

Salud: Conjunto de las condiciones fisicas en que se encuentra un organismo en un momento
determinado. (Real academia espafiola, 2021)

Personalizacion: Accion y efecto de personalizar. (Real academia espafiola, 2021)



Resumen ejecutivo

Saludia es una empresa que busca solucionarle a las personas diabéticas el problema de
conseguir alimentos que cuiden su salud y a la vez estén basados en sus gustos. Nosotros vamos a
ofrecerles planes de comida basados en sus necesidades alimenticias y en sus preferencias, es decir
va a ser personalizado para cada persona, esto con el fin de poder ofrecerles una vida como la que
tenian antes de sufrir de diabetes.

Nuestro servicio va a ser en Bogota y vamos a llegarle al publico por medio de proveedores
de insulina, redes sociales y nutricionistas. El proyecto al apoyar el tema de la salud contribuye a

los objetivos de desarrollo sostenible.

Palabras clave: salud, diabetes, comorbilidades, habitos de vida saludable, ejercicio,

alimentacion, nutricion, nutricionista, preparacion, insulina, personalizacion.



Abstract

Saludia is a company that seeks to solve the problem of diabetic people getting food that
takes care of their health and at the same time is based on their tastes. We are going to offer them
meal plans based on their nutritional needs and preferences, that is, it will be personalized for each
person, in order to offer them a life like the one they had before suffering from diabetes.

Our service will be in Bogota, and we will reach the public through insulin providers,
social networks and nutritionists. By supporting the health issue, the project contributes to the

goals of sustainable development.

Keywords: health, diabetes, comorbidities, healthy lifestyle habits, exercise, food, nutrition,

nutritionist, preparation, insulin, personalization.



1. Modelo de negocio ampliado

1.1 La verbalizacién del modelo.

Saludia es una empresa que busca solucionarle la necesidad de conseguir alimentos preparados
a las personas diabéticas que viven en la ciudad de Bogota. Nosotros vamos a ayudarles a estas
personas con la preparacion de sus alimentos, basandonos en las recomendaciones de su
nutricionista y en los gustos de cada persona. Todo esto lo vamos a hacer por medio de nuestra
pagina web, Instagram, whatsapp, alianzas con nutricionistas, influencers (foodies) y proveedores
de insulina.

Nuestro cliente nos contacta por nuestras redes sociales y es redireccionado a un chat por
whatsapp, en el cual va a poder tener contacto directo con nosotros y le vamos a explicar nuestros
paquetes de comida y vamos a dialogar con el cliente sobre sus gustos y las recomendaciones de
su médico, a continuacion el cliente va a elegir el paquete que quiere y nosotros vamos a pasarle
un link de pago y un formulario en el cual nos va a dar sus especificaciones y los datos para el
envid. Basados en estas respuestas, empieza la preparacion del producto y le entregamos el tiempo
de entrega estimado al cliente. Después de este proceso, se termina el producto y se verifica la
calidad del mismo para poder realizar su envio y que le llegue al cliente en el mejor estado
posible. Después de realizado el envio, se realiza una encuesta post-venta para obtener la
retroalimentacion por parte del cliente y ver en que se puede mejorar.

Nuestros ingresos los vamos a obtener de la venta del paquete o plato de comida y para esto

necesitamos de aliados claves como lo son los chefs, el nutricionista y un mensajero.



10

1.2 Analisis interno del modelo de negocio.
Debilidades:
1. El empaque de los productos
a. Esto es necesario mejorarlo porque los empaques actuales no mantienen los
alimentos frescos al momento de entregarselos al cliente.
2. Diferentes métodos de comunicacion con cada segmento de usuarios
a. Esuna debilidad porque nuestro cliente potencial no maneja Instagram o no lo
entiende bien, entonces tenemos que buscar diferentes métodos para
comunicarnos con ellos y llegarles de forma més acertada.
3. No hay tanta informacion sobre las fuentes de ingresos por lo que no se han empezado
las ventas
a. Como no se ha empezado a vender, no sabemos con exactitud cual va a ser
nuestra fuente de ingreso y como vamos a incurrir en ella.
4. Incurrir en gastos para la preparacion de los alimentos antes de recibir los ingresos
a. Corremos el riesgo de que al momento de entregar el producto o de prepararlo el
cliente se retracte y nosotros ya hayamos incurrido en el gasto.
b. Todos nuestros productos significan para nosotros un gasto antes de un ingreso.
5. Nuestros recursos son impredecibles
a. No podemos definir con exactitud los recursos que vamos a necesitar porque

esto depende de la necesidad de cada cliente.

Fortalezas

1. Personalizacion de los alimentos
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a. Entregarle la preparacion de su plan de alimentacion basado en sus gustos y en
los requerimientos proporcionados por su nutricionista.
2. El modelo de negocio tiene un potente efecto de red
a. Al ser un tema de alimentacion para diabéticos podemos crear una red de aliados
con chefs, nutricionistas y proveedores de insulina.
3. Fécil acceso a nuestros canales de comunicacion
a. Al ser por WhatsApp, pagina web e Instagram es facil que cualquier persona con
acceso a internet pueda comunicarse con nosotros.
4. Cercania con el cliente
a. Entendemos su necesidad y como se siente por eso buscamos que su
alimentacion sea basada en sus gustos y sea algo con lo que se sienta bien.
5. Preparacion saludable y variada de los alimentos
a. Al tener alianzas con un chef podemos mejorar la preparacion de los alimentos y
crear platos diferentes de forma saludable.
6. Se puede lograr economia de escala
En conclusion, en Saludia tenemos que mejorar internamente en la parte financiera y empezar
a conocer mas el mercado para poder tener una idea mas cercana de los costos y gastos del
negocio y también para poder segmentar mejor los usuarios dependiendo de la edad de estos. Por
otro lado, debemos seguir mejorando para volvernos mas eficientes en la personalizacién de los
alimentos y encontrar estrategias para poder darle un valor agregado al cliente en este punto.
También impulsar nuestras redes sociales y crear la pagina web para poder seguir llegando al

cliente por medio de estas.
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1.3 Andlisis del mapa del entorno del modelo de negocio.
Oportunidades
1. Poca competencia con respecto a la personalizacion de los alimentos

» Después de realizar el andlisis de la competencia, pudimos identificar que las
diferentes opciones de comida saludable que hay en el mercado tienen platos
ya definidos y no lo personalizan basandose en los gustos de cada cliente.

» Todo ya es estandarizado.

2. Hay pocas opciones de comida saludable para las personas diabéticas

» Son muy pocos los restaurantes que venden alimentos bajos en azlcar y

muchos de ellos venden comida que no es agradable para el cliente.
3. Aliados y socios complementan nuestra oferta de valor.

» Nuestra oferta de valor al ser la personalizacion de los alimentos necesita
alianzas para que salga a la perfeccion. Para esto nos vamos a apoyar de un
chef, el cual nos va a ayudar a que cada preparacion sea diferente y el sabor sea
agradable para el cliente, logrando asi nuestro objetivo.

4. Nuestro negocio puede atraer nuevos segmentos en el mercado (personas fitness, otras
comorbilidades)

» Personas con otras comorbilidades o las personas que tienen un estilo de vida
fitness, pueden verse atraidas por nuestro modelo de negocio debido a que la
preparacion de nuestros platos va a ser con ingredientes de calidad, naturales y
bajos en azUcar.

5. Aumento de la influencia de lo fitness y habitos de vida saludables
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Después de la pandemia y gracias a la influencia de las redes sociales, las personas han
mejorado sus habitos de vida y han empezado a comer mas balanceado. Este punto lo podemos
ver apoyado en el articulo de la revista semana, el cual dice que “El 42 % de los colombianos
afirmo6 comer sano como estrategia para cuidar su salud mental” (Revista Semana, 2021)

Amenazas

1. Lacompetencia pone en peligro nuestro modelo de negocio
e Grandes marcas de alimentos pueden imitar nuestro modelo de negocio y al tener
mas experiencia en el mercado pueden llegarles més facilmente a otros segmentos.
2. Inflacion
e Lainflacion en Colombia para junio del 2022 llegb a 9,7% la cual ha sido la mas
alta en los dltimos afos. (Elejalde, 2022) Esto hace que el precio de los alimentos se
Incremente y nos toque a su vez, incrementar el precio de nuestros productos.
3. Probabilidad de que los clientes se vayan
e Los clientes de Saludia son personas que a lo largo de su vida han tenido malos
habitos alimenticios, entonces para estas personas empezar a cambiarlo es un
proceso dificil y muchos de ellos suelen desertar rapidamente.
4. Competencia de otros productos sustitutos
e Los platos de nuestra competencia que, aungue no son personalizados si son bajos
en azucar y le puede funcionar a las personas diabéticas.
5. Empaques no son biodegradables (influencia por el cuidado del medio ambiente)
e Los empaques que manejamos no son amigables con el medio ambiente, lo cual
hace que nuestra huella sea mayor, y que las personas ambientalistas no apoyen el

proyecto.



En conclusion, la idea es innovadora en el mercado y tenemos por donde llegarle al cliente,
pero al estar empezando la competencia puede afectarnos de forma muy fuerte y tenemos que

trabajar en eso.

14
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1.4 Matriz de impacto D.O.F.A.

Figura 1. Matriz Impacto DOFA Saludia

FORTALEZAS DEBILIDADES

DL El empague de los productos

F6. Se puede lograr economia de
escala

OPORTUNIDADES AMENAZAS

tness y habltos de vida saludables

Fuente: elaboracién propia.

Tras analizar el entorno interno y externo del modelo de negocio se puede concluir que la
empresa tiene muchas oportunidades y fortalezas para crecer en el mercado, pero a su vez tiene que
trabajar en las debilidades y amenazas que esta enfrentando, para esto se van a evaluar 4 estrategias
que seran trabajadas de aca a mayo para poder minimizar la influencia de lo encontrado en el analisis.

Estrategias:

e Mostrarles a las personas diabéticas que entendemos su comorbilidad y que vamos a
ser un apoyo para ellos

e Empezar a tener cercania con el cliente por medio de Instagram, mostrando post de su
interés (alimentacion, diabetes, tips de habitos de vida saludable)

e Crear alianzas estratégicas con un nutricionista y un chef

e Tener publicidad en centros de distribucion de insulina para poder tener cercania con

las personas que no tienen redes sociales.
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Inicialmente van a ser estas cuatro estrategias para poder darnos a conocer en el mercado con

el cliente y que empiecen a reconocer la marca y nuestro servicio. Por otro lado, la alianza con el chef
y nutricionista van a ser para poder empezar a ajustar nuestros costos y ser mas acertados con la

informacion que damos.

1.5 Vision y mision.

Mision: Mejorar la calidad de vida nuestros clientes ayudandolos a llevar una vida mas
saludable empezando desde la perspectiva que tienen de los alimentos.

Vision: Ser lideres en el mercado de alimentacion saludable por medio de la personalizacion de
los alimentos creando un valor agregado para nuestros clientes, convirtiéndonos en un aliado

estratégico para la mejora en sus habitos de vida.
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1.6 Modelo ampliado.

e Area financiera:

a. Mejorar la utilidad por plato: Obtener una utilidad del 3%

i. En este momento Saludia no ha empezado a vender debido a que muchas
partes del proceso aln no estan bien establecidas pero para final de afio se
busca empezar a vender y empezar a incrementar la utilidad del proyecto.

b. Flujo de caja: 0 pesos a $180.000 hasta diciembre.

i. Aumentar nuestro flujo de caja para poder ir cubriendo nuestras
obligaciones financieras.

C. Incrementar el capital de trabajo: inicial 200.000 pesos a 1°500.000 pesos hasta
diciembre

i. Por medio de la basqueda de inversion por parte de un patrocinador o de un
préstamo aumentar el capital de trabajo para poder mejorar los procesos y
poder contratar un auxiliar de cocina.

e Area de mercadeo:

a. Aumentar los clientes: O clientes a 10 clientes hasta final de afio
i. Actualmente no tenemos clientes, por ende nuestro objetivo es iniciar
nuestras ventas y aumentar el namero de clientes, logrando que estos nos
empiecen a recomendar y asi a final de afio haber aumentado el nimero de
clientes fijos.
b. Mejorar el posicionamiento en redes sociales: iniciamos con 5 seguidores y nuestra

meta es tener 250 seguidores.
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i. Aumentar el nmero de seguidores en Instagram para poder ir acercandonos
a nuestro cliente, de tal forma que se sienta identificado con nuestro
contenido y asi poder ofrecerle el producto.

c. Mejorar la satisfaccion del cliente: vamos a empezar a medir la satisfaccion del
cliente por medio de encuestas, en este momento estd en 0 y la idea es obtener un
resultado de 4,5

I. Cada vez que realicemos una venta, vamos a enviarle una encuesta a cada
cliente para poder obtener una retroalimentacién y estar en constante
mejora.

e Area de operaciones:

a. Reducir el tiempo de preparacién: actualmente nos demoramos 60 minutos
preparando un plato y esperamos que para diciembre logremos bajar el tiempo a 30
min.

i. Si queremos volvernos eficientes, tenemos que disminuir el tiempo de
preparacion por plato para cuando tengamos mas clientes poder ofrecerles a
todos el mejor servicio.

b. Reducir costo unitario: inicial: $18.000 pesos a $17.000 pesos en Diciembre

I. Buscar la manera de poder reducir el precio del plato para poder aumentar
nuestras ganancias y también volvernos mas accesibles para el cliente.

c. Reducir los desperdicios: inicial: 10% reducirlo a 5% para diciembre.

I. Buscar la forma de aprovechar los ingredientes de tal forma que nuestro
desperdicio sea minimo.

e Area de recursos:
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a. Capacitar al talento humano en conocimientos nutricionales: En este momento no
hay ninguna persona capacitada, pero para finales de diciembre se van a capacitar 2
personas, con el objetivo de tener un conocimiento mas técnico sobre el tema de la
alimentacion.

b. Contratar personal especializado (Nutricionista- Chef): No tenemos ningun chef
vinculado pero para Diciembre se va a contratar uno.

c. Capacitar al talento humano en la preparacion de alimentos: : En este momento no
hay ninguna persona capacitada pero para Diciembre se van a capacitar dos

personas, todo esto con el fin de poder ayudar al chef en lo que el necesite.

1.7 Cascada de proyectos.
e Proyecto 1: Mercadeo
a. Objetivo: Aumentar el nimero de seguidores en Instagram a 250
b. Subir dos veces a la semana contenido a Instagram (post, reels, historias, IgTv)
sobre la diabetes y los habitos de vida saludable, de esta forma creamos cercania
con el cliente y logramos aumentar nuestros seguidores
c. Responsable: Catalina Prieto
d. Inversién: 50000
e. Indicador: 2 post
f. Estado a fecha: Por iniciar
g. Periodo:
i. Inicial: 13 marzo
ii. Final: 13 Diciembre
e Proyecto 2: Operaciones

a. Objetivo: Reducir el tiempo de preparacion del plato
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b. Actualmente nos estamos demorando una hora en la preparacion de cada plato, por
es0 nuestro objetivo es disminuir ese tiempo con diferentes ensayos y
capacitaciones, de esta forma volviéndonos mas eficientes.

c. Actividad a desarrollar: Preparacion de los platos

d. Responsable: Catalina Prieto y Julian Vélez

e. Inversion: $100.000

f. Indicador: tiempo de preparacién

g. Estado a fecha: Por iniciar

h. Periodo:

I. Inicial: 13 marzo
ii. Final: 13 diciembre
e Proyecto 3: Recursos

a. Objetivo: Capacitaciones en preparacion de alimentos

b. Basandonos en el objetivo mencionado anteriormente, si queremos volvernos mas
eficientes y tener menos desperdicios, debemos capacitarnos constantemente. Para
es0, vamos a inscribirnos en cursos de gastronomia y especializarnos en distintas
técnicas.

c. Actividad a desarrollar: tomar el curso

d. Responsable: Catalina Prieto y Julian Vélez

e. Inversion: $500.000

f. Indicador: platos preparados

g. Estado a fecha: Por iniciar

h. Periodo:

iii. Inicial: 13 marzo
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iv. Final: 13 diciembre

4. Proyecto 4: Finanzas

a.

b.

Objetivo: Mejorar la utilidad por plato
Actualmente estamos en perdidas, por eso con este proyecto buscamos mejorar
nuestra utilidad tratando de aumentar nuestros ingresos con las ventas o reduciendo
nuestros costos al disminuir los desperdicios y el tiempo de preparacion.
Actividad a desarrollar: Buscar proveedores para reducir los costos de los
alimentos
Responsable: Julian Vélez
Inversion: $100.000
Indicador: aumento de la utilidad
Estado a fecha: Por iniciar
Periodo:

a. Inicial: 13 marzo

b. Fina: 13 diciembre



Tabla 1. Titulo: Documentos legales

CATEGORIA

Acuerdos del
propietario e
inversionistas

Contratos de
empleados

Productos
y servicios

Contratos de
clientes
y términos

Contratos con

proveedores y
términos

Acuerdos de
asociacién

TIPO DE DOCUMENTO

Acuerdos de accionistas
Estatutos

Acuerdo de confidencialidad

Contratos de empleo

Acuerdos de bonificacién
Acuerdos de derechos intelectual

Opcién o garantia de programas

Responsabilidad del producto

Aplicacidn de patentes
Proteccién de disefo

Registro de marcas
Declaraciones de derechos de autor

Condiciones generales de venta
Confirmaciones de pedidos

Contrato de entrega
Acuerdo de servicio
Acuerdo de licencia o regalias

Condiciones generales de compra
Contratoes de compra

Acuerdos de equipo de arrendamiento
Acuerdos de oficina e instalaciones
Contrato de seguro

Distribucidn de contrato
Contrate de agencia

Contrate de colaboracién
Acuerdo de marca compartida
Acuerdo de empresa colectiva
Acuerdo de franquicia

Acuerdo de patrocinio

Fuente: growthwheel

2.1 Riesgos juridicos

e Riesgos sociedad:

2. Legal
PRIORIDAD ESCRITO
[Califique
de1a3) SI NO
x X
X X
> M%<
x
X
X
X
X
x
X X
> O 7
X X
X X
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o Riesgo de sanciones de tipo civil, administrativo, penal por incumplimiento de
responsabilidades del representante legal y la junta directiva.
= Accidn: Los contratos, los convenios, los reglamentos y los procedimientos
de la sociedad se prepararan, de acuerdo con las normas legales vigentes de
tipo civil, administrativo y penal. Los cuales velaremos porque sean
revisados por profesionales expertos en la materia. En forma adicional, para
disminuir el riesgo de exposicion en caso de siniestro, se evaluaran que tipo

de pdlizas de seguro hay en el mercado para ser tomadas.

e Riesgo reputacional: por el incumplimiento de responsabilidades del representante legal y
la junta directiva
= Como se expreso en el numeral anterior, nos vamos a acoger a toda la
normatividad vigente y sera politica en nuestra actividad cumplir con los
compromisos adquiridos, con parametros de buen gobierno y de gobierno
corporativo que blinden a la sociedad de hechos que afecten el buen
nombre de esta y de sus administradores.
e Riesgo financiero: por no tener el capital de trabajo suficiente para el desarrollo del objeto
social.
= De acuerdo con lo presupuestado, buscaremos el capital de trabajo propio
y a través de recursos externos en entidades financieras, y se proyectara el
negocio para lograr inicialmente punto de equilibrio y posteriormente
poder obtener utilidades y capital de trabajo propio por via de las mismas.

Manejaremos un presupuesto el cual sera monitoreado en forma periodica
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por los administradores, de tal forma que permita establecer desviaciones
importantes en forma oportuna.

e Riesgo con clientes

o Inconformismos ante la SIC
o Demandas civiles por dafios y perjuicios
o Presenta algin riesgo con un cliente Riesgo operativo:
o Controles de calidad (Implementacion normas ISO para alimentos)
o BPN (buenas practicas de manufactura)
» Nuestra politica es cumplir a cabalidad con los compromisos
» Generar canales de comunicacién PQR que permitan conocer en primera
instancia las posibles inconformidades de los clientes y poderlas solucionar de

forma adecuada.

2.2 Planeacion legal
e Constitucion de la sociedad:

La sociedad se va a crear de acuerdo con lo establecido en la ley 1258 de 2008.

Se considera que la mas viable es la S.A.S teniendo en cuenta la facilidad de constitucion
que se hace mediante documento privado registrado ante la cAmara de comercio y que la
responsabilidad de los accionistas va hasta el monto del valor de sus acciones y la sociedad
es independiente de sus accionistas (patrimonio de la sociedad independiente del
patrimonio de los accionistas).

Se debe conformar un gobierno conformado por su representante legal el cual tiene la

cualidad de administrador. Esta la posibilidad de constituir una junta directiva la cual
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también tendria cualidad de administrador y el méximo érgano social seria la asamblea
general de accionistas.

Se considero para la sociedad implementar la figura de junta directiva la cual estara
conformada por 3 personas nombrados por la asamblea, estas no requieren tener la calidad
de accionistas.

Evaluacion legal del gobierno de la sociedad: de acuerdo con lo establecido en la ley 222
de 1995 cadigo de comercio, el representante legal y su suplente y los miembros de la
junta directiva tienen la calidad de administradores y deben cumplir con las obligaciones
establecida en el codigo de comercio y sus responsabilidades (administradores CCB)
Obligaciones legales de tipo fiscal: renta, IVA, ICA, industria y comercio, etc.
Obligaciones de cumplimiento ley de consumidor (Ley 1480 de 2011): Habeas Data (1581
de 2012), productos de calidad, garantias.

Propiedad intelectual ley 1915 de 2018 la cual modifica la ley 23 de 1982.

2.3 Plan de trabajo

Junio 2022:

o Creacion de contrato de compra venta de servicios en el cual el objeto del contrato
va a ser que nosotros vamos a proveerle comida pero somos intermediarios por
ende no tenemos responsabilidad por situaciones adversas a las involucradas con el
alimento.

o Creacion de contrato con los aliados estratégicos en los cuales se establece el
precio del servicio que esa persona va a prestarnos, las responsabilidades por
ambas partes y el tiempo en el cual se va a prestar ese servicio.

Septiembre 2022:

o Constitucion de la sociedad.
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o Creacion de los estatutos.

o Acuerdos de confidencialidad: en este punto vamos a establecer los compromisos
que se adquieren en el manejo de la informacion, del producto y del servicio y lo
que pasaria si el tercero hiciera un mal manejo de esta informacion.

e Noviembre 2022:

o Sevaaadquirir un seguro para cubrir los riesgos de responsabilidad civil.
e Marzo 2023:

o Registro Invima

o Permisos para manipulacion de alimentos

= Ley 9de 1979, Resolucion 5109 de 2005, norma técnica sectorial
colombiana NTS-USNA 007, resolucién 765 de 2010.

e Mayo 2023:

o Implementacion normas ISO.

o Implementacion SARLAFT

3. Comercial

3.1 Meta de ventas

En Saludia se van a vender inicialmente cuatro productos los cuales son paquete de
alimentos preparados, paquete de alimentos sin preparar, una sola comida preparada y

alimentos sin preparar una sola comida.

Tabla 2. Unidades vendidas afio 1

Unidades Vendidas ] 10 a0 ] 70| 100 | 130 160 | 190 | 20 | 250 | 280 | 310 1760
VENTAS $ - |5 200.00000 | § B00.00000 [ 1.400.00000 |5 2000.00000 [ 2.600.00000 [ $  3.200.00000 | §  3.800.00000 [ 5 4.400.00000 | §  5.000.000.00 | 5.600.000 | 6.200.000 35.200.000




340 | 370 | 400 | 30 | 260 | 490 | 520 | 550 | 580 | 610 | &0 ] 670 6060
11.440.000 | 12,100,000 | 12.760.000 | 13.420.000 | 14,080,000 | 14.740.000 133,320,000

7.480.000 | 140,000 | 8.800.000 | 9.460.000 | 10.120.000 | 10.780.000 |

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede ver en las tablas presentadas estan las ventas semanales y mensuales
para el afio 2022 y 2023 hasta el mes de diciembre de cada afio. Por otro lado, podemos ver

que en total se va a vender $35°200.000 para el afio 2022 y $133°320.000 para el afio 2023

del primer producto.

Tabla 3: Ventas afio 2022

Semana | | Semana2 | Semana 3 | Semanad | Total mes | Semana | | Semana 2 | Semana 3 | Semanad | Total mes

§ 101319 [§ 101319 |5 101319 (8§ 101319 |$ 405275(5 101319 |§ 101319 |§ 101319 |$ 101319 |5 405275
ar § 159.503 | § 159503 |§ 159.503 | § 159503 |§ 638.013 [§ 159.503 | § 159503 ['S 199379 | § 199379 [§ 717.765

comida| § 42000 |$§ 42000 [§ 70000 | S 70000 | $ 224000 | 70000 [ S 70000 |$ 70000 [§ 70000 | $ 280000
§ 302822 | § 302822 | § 330.822 | § 330.822 |S1367.288 | § 330822 | § 330822 [ § 370698 | § 370698 | § 1403040

Diciembre

Semana ! | Semana? | Semana 3 | Semanad | Totaimes | Semanal | Semana 2 | Semana 3 | Semanad | Tosal mes
S 151978 |5 151978 [ § 151978 | § 151978 [§ 607913 [§ 202638 |5 202638 | § 202638 |5 202636 |5 810550
§ 957020

S 199379 | S 199.379 ['§ 239255 | § 230355 [§ 877268 [§ 239255 | § 239255 | § 230255 | § 239255
$ R400O0 |S 336000 |S 98000 |$ 98000 (S 98000 |$ 98000 (S 392000
§ 539.893 | § 539293 |S2150.570

Alimentos sin preparar una solacomida| §  R4.000 | § 84000 | § 84000
TOTAL VENTAS § 435357 | § 435357 [ § 475233 | § 475233 [SVBIIABL| § 539893 | § 539893

Fuente: Elaboracion propia

A final del 2022 esperamos tener al menos 100 clientes nuevos los cuales se
distribuirian asi:
e Paquete de alimentos preparados: 4
e Paquete de alimentos sin preparar: 6
e Una sola comida preparada: 83

e Alimentos sin preparar una sola comida: 7

Nuestro producto estrella es una sola comida preparada por eso es en el que mas se esperan

clientes.
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Por ende, se determina que el ticket promedio de ventas es de

Para encontrar los valores presentados en las tablas primero se realiz6 el valor detallado
de cada uno de los productos para poder determinar el precio de los paquetes y el precio
individual. Como podemos ver acé abajo se dividio por cada comida la suma de estos sin

las ganancias son el subtotal para el precio de los paquetes.

Tabla 4. Precio de los productos

Precio del producto preparado Precio del producto preparado Precio paquete producto p de
(Desayuno) (Almuerzo) [recie dAlprodhcts Breparado (oo Articulo Costo
Articulo Costo Articulo Costo Articulo Costo Desayuno $ 12.858
Huevos AAA S 2.848 160 gr Carne $ 6.000 Lata atun $ 4500 Almuerzo $ 19.186
Tostadas integ $ 1010 Arroz (50g) $ 300 Tostadas i $ 1010 Cena $ 18081
Empagque $ 1.500 Lechuga crespa $ 600 Cebollin $ 200 Total $ 50.125
Hora hombre $ 4500 'Tomate cherry $ 1286 Mayonesa $ 120 Ganancia 8%!
Delivery S 3.000 Aguacate $ 1200 Lechuga crespa $ 600 TOTAL $ 53.884
Total articulos $ 12.858 Zanah $ 800 Tomate cherry $ 1286
Ganancia 10% Delivery $ 3.000 Queso p $ 1365
Total con i $ 14.000 pagq! $ 1500 Delivery $ 3.000
Hora hombre $ 4500 Empaque $ 1500
Total articulos $ 19.186 Hora hombre $ 4500
Ganancia 10% Total articulos $ 18.081
Total con ganancia $ 21.000 Ganancia 10%
Total con $ 20.000
Precio del producto preparado Precio del producto preparado Precio del producto sin preparar
(Desayuno) (Almuerzo) (cena) Precio paquete producto sin preparar|
Articulo Costo Articulo Costo Articulo Costo Articulo Costo
Huevos AAA $ 2.848 160 gr Carne $ 6.000 Lata atun $ 4500 Desayuno $ 9.194
Tostadas integral $ 1010 Arroz (50g) $ 300 Tostadas i $ 1010 Almuerzo $ 15.000
|Empaque S 1.500 Lechuga crespa $ 600 Cebollin $ 200 Cena $ 14.000
Delivery $  3.000 Tomate cherry $ 1286 Mayonesa $ 120 Total $ 38194
Total articulos $ 8358 Aguacate $ 1200 Lechuga crespa $ 600 Ganancia 8%
Ganancia 10%)| Zanahoria $ 800 Tomate cherry $ 1286 TOTAL $ 41058
Total con i $ 919 Delivery $ 3.000 Queso p $ 1365
Empaque $ 500 Delivery $ 3.000
Total articulos $ 13686 pag| $ 500
Ganancia 10% Total articulos $ 12581
Total con ganancia $ 15.000 Ganancia 10%
Total con i $ 14000

Fuente: Elaboracion propia

3.2 Arquetipo de clientes

El cliente de Saludia es una persona diabética que piensa que tiene que cuidar su salud.
Esta persona esté entre los 50 y 70 afios y vive en Bogoté en barrios de estrato 4 en adelante

(tiene recursos econdmicos).



Nuestro cliente piensa que la alimentacion y los habitos de vida saludable son
fundamentales para poder mejorar sus comorbilidades y disminuir el riesgo de que se

agraven cada vez mas.

El cliente siente que cambiar sus habitos y tener que preparar la alimentacion como le
dice el nutricionista es muy complicado y le da pereza hacerlo porque le quita mucho

tiempo y esta nueva forma de alimentacion no es agradable para él.

Esta persona es sedentaria, sus prioridades son trabajar y compartir tiempo con su
familia. Es una persona que busca comer donde pueda y muy pocas veces cocina en la casa

porque no tiene tiempo para eso.

Le frustra tener que limitarse sabiendo que toda su vida tuvo otros habitos de

alimentacion

Siente dolor al tener que inyectarse insulina. También al momento de no poder

compartir los mismos platos con su familia y amigos.

Su suefio es poder compartir con su familia muchos afios mas, poder gozar de
buena salud y no tener que depender de nadie. Suefia con poder tener una vida

como la que llevaba, sin complicaciones médicas.

Aspira que con mejorar su salud, pueda dejar de depender de su familiay

pueda volver a viajar, a disfrutar y a compartir como lo hacia anteriormente.
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3.3 Funnel de ventas

Figura 2. Funnel de ventas Saludia
SALUDIA

Funnel de ventas

Atraccién
A

Interaccién
Conversion

Fidelizar

Fuente: Elaboracion propia

e Captacion / contacto: En esta etapa vamos a identificar los usuarios de Saludia como se
vio en el punto anterior. Vamos a empezar a interactuar con ellos por diferentes medios
como lo son las redes sociales (Instagram y WhatsApp)y la pagina web, en estas vamos a
poner informacidon sobre los diabéticos y los dolores de estos para que ellos sepan que
entendemos el problema, también vamos a fomentar espacios de interaccién con los
usuarios y un link que los lleve a WhatsApp para poder tomar sus datos.

e Prospecto: Basados en los usuarios contactados e identificados vamos a clasificar si estos
son nuestros clientes potenciales y si en verdad estan interesados en nuestros productos. En
este punto vamos a colocar que para poder acceder a cierto contenido que publicamos en
Instagram y en la pagina web tienen que registrarse (gratuitamente), de esta forma
obtendremos los datos para poder contactarlos mas adelante.

° Oportunidad: Basado en la informacion recogida, vamos a acercarnos al cliente
para poder identificar cual de nuestros cuatro es el que mas le interesa concentrarnos en la
mejora y promocion de este para asi enfocar nuestros recursos en un producto interesante.

A estos clientes que nos ayuden vamos a ofrecerles promociones en los paquetes.
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° Calificacion: Identificado el producto vamos a hacerle encuestas al cliente para
ver cdmo se siente, también visita a algunos de ellos para lograr captar la mayor

informacion posible para poder convertir a este usuario en un cliente.

3.4 Actividades comerciales
e Contacto:

o Vamos a aplicar una estrategia de comunicacion, con la cual logremos que el
cliente identifique los beneficios de nuestro servicio y que también entienda que
nosotros comprendemos lo que siente.

= En Instagram vamos a publicar cosas relacionadas con la diabetes, habitos
de vida saludable y alimentacion.

= Por medio de la pagina web tips de alimentacion para diabéticos y
prevencion de esta.

e Prospecto:
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o Estrategias outbound: vamos a crear el contenido premium para poder tener un
mayor acercamiento con el cliente.
= Contenido premium para las personas que se registren (gratuitamente)
para poder asi obtener sus datos.
Oportunidad:
o Estrategia outbound:
= VVamos a ofrecerles promociones en nuestros servicios y paquetes
exclusivos para ver su percepcion.
= También vamos a enviar publicidad por medio de proveedores de insulina
= Anuncios en las redes sociales
Calificacion:
o Estrategia de fidelizacion: queremos que el cliente sepa que lo acompafiamos en
SU proceso y que su percepcion es importante para nosotros.
= Vamos a hacer visitas a nuestros primeros 5 clientes y al resto los vamos

a llamar para obtener retroalimentaciones y para que ellos sientan la
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compafiia por parte de Saludia. También por medio de un Google forms se

evaluard la experiencia.

3.5 Métricas

Figura 3. Métricas estrategia de Marketing

# de ventas (clientes) Ratio de recla s = Reclamo de los clientes % 100
# de leads Compras

Ratio de visitas = Yisitss o 9
Compras

Costo adquisicion nuevo cliente = _Gastos de marketing » 1 ()
nuevos clientes |

Fuente: Elaboracion propia
Estas metricas las usariamos para poder identificar que tan efectiva esta siendo nuestra estrategia
de marketing y el costo que esta le esta trayendo a Saludia en comparacion a los ingresos que da.
También buscamos identificar de todas las personas con las que se interactia por medio de
nuestras redes sociales y pagina web cuantas estan dispuestas a comprar y como se sienten con el

servicio.



4. Finanzas

4.1 Margen de contribucion por producto o servicio

Tabla 5. Margen de contribucion y punto de equilibrio.

Precio ] 20.000,00
Costos Fijos Gastos Fijos Gastos variables Unitario Costos Variables Unitarios
Rubros 5 Rubros 5 Rubros 5 Rubros $

Auziliar cocina $ 1.000.000 Redes Sociales $ 100.000 Lechuga 5 600,00
Internet s 100.000 Tomnate cherry S 1286,00
Dominio, hosting, certificado S 47.000 Aguacate ] 1.200,00
Gas s 150.000 160gr Carne §  6.000,00
Luz s 200.000 Zanahoria s 800,00
Agua S 300.000 Empaque s 500,00
Gasolina s 100.000

Margen Contribucién $ s sel

Margen contribucidn % 48,07%|
Punto Equilibrio $
Punto Equilibrio U [ 208]

Fuente: Elaboracion propia
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El margen de contribucion para el producto 1 es de $9.614 o 48,07% . Podemos ver que los
costos variables unitarios influyen mucho en el resultado del margen de contribucion, en especial
el precio de la carne debido a que es el més alto.

Tabla 6. Margen de contribucion y punto de equilibrio.

CostosFijos Gastos Fijos ‘Gastos variables Unitario Costos Variables Unitarios
Rubros $ Rubros $ Rubros $ Rubros 5
Auxiliar cocina S 1.000.000 Redes Sociales S 100.000 Lechuga ] 600,00
§ 100.000 Tomatecherry S 128600
Dominio, hosting, certificado § 47.000 Cebollin 5 200,00
Gas s 150.000 Lataatun $  4.500,00
Luz § 200.000 Tostadas integrales 5 1.010,00
Agua § 300.000 Mayonesa ] 120,00
Quesa parmessana 5 1.26500
Empaque 5 500,00
TOTAL COSTOS FII0S EMPRESA $ 1.787.000,00 TOTAL GASTOS FLIOS EMPRESA $  100.000,00 TOTAL GASTOS VARIABLE UNTTARIOS $ B
L I
Margen Contribucién $
Margen contribucién % m
Punto Equilibria §

Punto Equilibrio U

Fuente: Elaboracion propia

El margen de contribucion es de $10.519 o0 52,60% para el producto 2. Igual que en el caso
anterior, los costos variables son los que mas afectan el margen y de estos costos es el de la lata de

atun el de mayor proporcion.



4.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

El punto de equilibrio para la compafiia para el plato 2 con un precio de $20.000 es de

180 unidades y $3.606.807.
El punto de equilibrio para el producto 1 es de 208 unidades y $4°154.358.

4.3 Flujo de caja mensual 24 meses (2 afos)
Tabla 7. Titulo: flujo de caja mensual afio 1

Ao 1:
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LU0 DE CAIA

B E) o wo |5 Boow]s  iwooo]s  Jowoo]s  aewow]s  swoow|s  Ieooo]s  aawoow[s  seoom (3 sewom]s  eawow]s ssamom

Descuomos s

[Carer e I s

[(Cnen reapends | F
Total bgresos [ se _ swooco]  sweesoo]  $iscncce]  sreeacoo]  Siseosea]  sizeoovo]  $wscasoo]  Seaveseo]  ssocsseol  sssoasce]  §ezo0seafs  »sa00000

weventar b sa] S 20000 S70.40] 320000 320.400] S10.400] 320400 S 20400 520 800] § 20 400 Sa0.400] Sanace]
| Er ey 33058 $|m% Saz7.480] EEL] I I )| snmgl SIO0 30| S30sm|  Sreriseo]  simaoe| 511\1% B
[rmsres FEEET| ) FEEE| FEEE| FER Siross| Si20m) EE | EEED| FEET| 32088 ssiese (TS
50 T 1500000 1w 000 S 1300008 1500000 3 1500008 S ise00m) 1500000 3 150000 S iswae S 1300008 Tisooooels  iesonooe
comero 5o +1500000] 1380800 51 500000] 13500000 3 1500000 s 1300000 S 2300000 1300000 1500000 51 500000) $1sou000] s 1650008

s

s

s

5
et e e e T ) ] R O L M —T
s $130.000) 5130.000) 5 130.000] $130.000 § 130.000) 5130000 $130.000] s 130.000) 130000 5130000 s0000[s  1smose
G $100.000) % 100.000) £ 100,000 § 100.000) $100.000) 5100000 £100.00o| §100.000) 5100000 5100000 $wacoo[s 13m0
ng $250.000) 550,000 $250.000] $250.000) $250.000) $250.000 $250.000) $250.000) $250.000 5250000 $250.000) 3000000
Gt it yprncensis [ B YY) Y B Y] N ] B T B T - B - B Y] M Y] M TETY ] (ST
rvicios Publicos §aso000) s 480000 | semocal  sesocon|  saseacal  sesoosa|  sasacon|  sasesos|  gessaeo|  semesca| ¢ 4soool 5760008
s s ol celiar § 4000 4 20000 [ seoco|  seocco|  sscosol  seooos|  Seecoo|  secoeo]  seese]  Sencce|  ssaof 480000
Redes socaies 5 100,000 5 100.000 sioooo]  Swoooe|  Swoooo]  Swoooco]  swoooo|  Siooooo]  Swoooo[  Swoeo]  Sweoce| S ivo.oo] 1300008

= =

$1668.600]  §1389.180]  §1.108.760)

(Crednos conenwias | I ]
Submotal ingrecos fianceros $50.600.000,00 000 Toma] 500 Tom] To0] Tom

I I I |
Tom] To0] To0] 0.0 Tom[s  seseosen

Insereses | 5 350000 | § 337024 | 5 B 242487 |5 28437 [ 5 214245
Capar 5 TEisn|s  iaesr|s  tames|s Taoioe|s Tawmus|s  tanae
Tomw|  Sieasiis| Sieneiss| fiewsiis) Tiersriss] Siearsiies §iearsiie)

275733153 5 2477.91153 215649153 [5  1ms.07183

§ 23 456 205,78

I mﬁ sujl W-J m“jl "-'jl saﬂl swi

T _asssr 5020 [ 5

I I 1 I ]
I 1 |
so.00] S0.00] so_d so.oj: |

415443153 |5 587501153 (-6 359855185 |5 531617153 |5 300675183 |4 27S7MNISY (-6 247791183 |4 219849153 |5 191907158 |4 1639685185 |8 136023183 f% 18537295
Saisrsai00] 751047 Seowum A Sy aueoii] Suies i 30w sease] Siminiesimi] Sh et Swaeanrs] Sieyings| Swawimnls i

T 7 ] ) T N MK ) ) T T ) A M S TR YT

Fuente: elaboracion propia.
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Ao 2:

Tabla 8. Titulo: flujo de caja mensual afio 2
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1

prer= Y= v prer= prer= prer= prer= Yo T s
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s ssvimm) [ § saco)
5113900 5 113900 5131900
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0
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Fuente: elaboracién propia.



4.4 Balance general y estado de resultados

Tabla 9. Titulo: Balance general

Ventas

+inventario inicial materia prima
+Compras materia prima
-Inventario final de materia prima
=Materiales directos consumidos
+Mano de obra directa
+Costos indirectos de fabricacion
=Costo de productos fabricados

I tario inicial de productos en proceso
-Inventario final de preductos en proceso
=Costo de productos terminados
+Inventario inicial de producto terminado
-Inventario final de producto terminado
-descuentos

Costo de ventas

Utilidad Bruta -§ 5.847.560 $ 42.148.881

Depreciacion y Amortizacion

Gastos de administracién y ventas

Utilidad Operacional -$ 13.287.560 $ 34.485.681

Gastos financieros

Utilidad Antes de Impuestos -$ 16.402.051 $ 31.663.856

Impuestos (33%)

Utilidad Neta

$ 35.200.000
$0
$18.839.418
$51.858,

$ 18.787.560)
$ 16.500.000)
$ 5.760.000
$ 41.047.560)

$0
§ 41.047.560

$ 41.047.560|

$0

$7.440.000|

$3.114.491

S0

-$ 16.402.051

Fuente: Elaboracion propia

Balance General
$ 133.320.000

$51.858

$ 66.699.875
$53.414

$ 66.698.319
$ 18.540.000
$ 5.932.800
$91.171.119
sd|

50
$91.171.119

$91.171.119

$0,00

$7.663.200,00

$1.410.912,60

$10.449.072

$21.214.783




4.5 Indicadores financieros

Al hacer la investigacion respectiva de las empresas similares, no se encontrd gran
informacién de los estados financieros debido a que son empresas colombianas que hasta

ahora estan creciendo.

5. Mercadeo y comunicacion
5.1 Objetivo
Lograr el reconocimiento de Saludia en el mercado para de esta forma lograr posicionar la
marca y aumentar las ventas.

5.2 Propuesta de valor

Saludia le permite a las personas diabéticas volver a disfrutar de su alimentacion,

dandoles la oportunidad de personalizar* sus comidas basadas en las recomendaciones de
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su nutricionista y en sus gustos, garantizandole que va a poder comer de forma saludable y

alavez vaa poder volver a comer algo delicioso.

= Personalizar*: adaptar algo a las caracteristicas, al gusto o a las necesidades

de una persona. (thefreedictionary, n.f)
5.3 Segmentos

El cliente de Saludia es una persona diabética que vive en la ciudad de Bogota estrato 4
en adelante, tiene entre 50 y 70 afios. Esta persona esta a punto de pensionarse 0 ya es
pensionado, es una persona que tiene distintas comorbilidades por los malos habitos

alimenticios que ha tenido a lo largo de su vida.

Su familia es muy importante para esta personay es su motor de vida, ellos son los que

le influyen para que cambie sus habitos y empiece a cuidarse.

Le gusta disfrutar de las reuniones familiares y poder comer todo lo que ofrecen en

estas sin tener que limitarse, por eso mismo es uno de sus mayores deseos.
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Tiene claro que si logra mejorar sus habitos, ocasionalmente, va a poder disfrutar de

estas reuniones sin tener que restringirse y sin afectar su salud.

Esta persona tiene acceso a redes sociales pero no las entiende muy bien, consulta
mucho internet aunque no tiene tanta confianza en la compra por este medio. Para el cliente

es muy importante las recomendaciones de sus allegados o de los especialistas a los que va.
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5.4 Fortalezas de competidores

Tabla 9. Titulo: estudio de la competencia.

PAGINAS EN INSTAGRAM CON CONTENIDO PARA DIABETES
comida.para.diabeticos recetas.diabeticos ida_saludable_para_diabetic
o No saber que cocinar Cocinar con diabetes es dificil Encontrar recetas que no revelan la

-"Tu médico te dice que nunca serds capaz de disfrutar una dieta | Delores |informacién que necesitas saber como

Alimentos que no deben normal de nuevo" diabetico

consumir -Amigos y familiares no saben como cocinar los llamados Habitos de prevencién de la diabetes

Alimentos que deben "alimentos para diabeticos” -Recetas

Post consumir -Terminas comiendo platos que saben a carton -{Qué es la diabetes?

Recetas -Dudas sobre que puedes comer -Sintomas

Vende el producto (libro) -Atrapado, indefenso y la comida se convierte en tu enemiga

Ejercicios y sus -Campo minado casi imposible de transitar

beneficios Dolores |-Dieta se ha convertido en la mds basica, aburrida y diminuta

Infografias coleccidn de alimentos
Reels -Te aburre estar pensando en cuantos carbohidratos, almidones, Post
IgTv azucares, grasas tiene cada plato.
-La comida se vuelve una necesidad médica
Tipo de -Renunciaste a comer aquellos alimentos que te hacen agua la
contenido boca.
-Te sientes abrumado y te da miedo cambiar tu dieta
-Preocupado por el tiempo que tienes que pasar en la cocina para
lograr tener una alimentacidn correcta.
Post___|Fotos de los platos de comida

Fuente: Elaboracion propia.
En la imagen podemos ver los principales competidores que aparecen por Instagram que
manejan alimentacion para diabéticos, estos tres tienen una gran audiencia y han sabido llegarle a

las personas con el distinto tipo de contenido que tienen pero no venden alimentos sino un libro de

recetas.
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e Green Taste meals (Miami)

o

o

©)

Buena pagina de Instagram

Manejan platos ya definidos con medidas estandar para todo el mundo.
Alimentos organicos, frescos y gluten free.

Asesorias de coaching

Tienen buenos convenios con influencers fitness

En su pagina web tienen una ventana para que las personas se suscriban gratis
(estrategia para obtener datos)

Facil uso de su pagina web

Planes semanales con distinta cantidad de numero de platos.

Varios medios de pago.

e Xocolat & More (Bogota)

o

©)

o

Comida saludable, sugar free y gluten free.
Tienen punto fisico en tres sectores de la ciudad (abarcan gran territorio)

Relacién con influencers fitness



o

Convenio con revista semana

Buenas fotos de los productos que venden
Se enfocan més en reposteria

Buena presentacion de los productos
Atencion por whatsapp y pagina web
Tienen una masterclass gratuita

Canal de Youtube de la chef.

e OlivaVa

(@]

Comida saludable

“Come bien sin cocinar”

Comida congelada para calentar en 10 minutos
Domicilios de lunes a domingo en la ciudad de Bogota
Precios entre 15.000 y 18.000

Atencion por whatsapp y pagina web

Empaque al vacio.
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o Madame sucree

o Diferentes sedes en toda Bogota

o Comida apta para diabéticos.

o Pasteleriay reposteria saludable

o Alianzas con influencers fitness

o Manejan gift card

o Buen Instagram, buenas fotos de los productos.

o Atencidn por medio de Instagram, telefonicamente, pagina web y presencial.
o Abren todos los dias.

o Claras politicas de devoluciones y/o cambios.

o Varios medios de pago.

5.5 Debilidades de competidores

e Green Taste meals (Miami)

Al adquirir un paquete te mandan la comida del dia pero no te da la

posibilidad de escoger tus preferencias sino es algo mas general.
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e Xocolat & More (Bogota)
e OlivaVa
o La pagina web no funciona (perdieron el dominio de ella)

o En Instagram tienen colores muy fuertes que puede ser feo para el
cliente (cansa los 0jos).
o Muy pocos platos definidos.
e Madame sucree
o Solo venden reposteria y panaderia.
o Altos costos del domicilio
o Los pedidos se tienen que hacer antes de las 2 p.m. para que lleguen

el mismo dia, sino toca esperar hasta el dia siguiente.

5.6 Modelo de ventas

Venta directa: Saludia va a ser su propio comercializador y todas las ventas van a ser

directamente con nosotros por nuestros distintos canales.
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Una estrategia que vamos a utilizar es la de ventas adicionales, debido a que
vamos a motivar a que el cliente compre nuestro producto mejorando los paquetes de

comida en comparacion a los platos individuales.

VVamos a aplicar estrategia Inbound para poder obtener la informacion de
nuestros clientes en el momento en que estos intenten descargar nuestras recetas de la

pagina web.

5.7 Lanzamiento
Inicialmente se va a dar a conocer la marca con nutricionistas y por medio de las
redes sociales, en las cuales se atraera a las personas por medio de contenido para

diabeticos, alimentacion, recetas, ejercicio, consejos de habitos saludables.

Después de esto, se busca tener contacto con el cliente y tener las primeras ventas.
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El lanzamiento del producto se busca realizar en un evento publico al cual tengan
acceso las personas que se inscribieron por medio de redes sociales y por la pagina

web, pero que también puedan ir nutricionistas y personas del mundo de la salud.

Para que el lanzamiento tenga mas impacto en medio de las redes sociales, se va a
contratar un influencer fitness que pueda transmitir el evento y a la vez pueda contar

de los beneficios del producto.

Este dia se daria a probar algin plato y una especie de clase de cocina para que

entiendan el modelo de negocio y nuestra propuesta de valor.
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5.8 Cronograma de actividades

Figura 3. Titulo: Diagrama de GANTT Saludia

Saludia
DIAGRAMA DE
GANTT
TAREAS =

Fuente: elaboracién propia.

En el diagrama de GANTT podemos ver las actividades especificas para el lanzamiento, entre
esas estan los reels y el post con el logo de la marca para poder activar las redes sociales, el
contacto con el auxiliar de cocina que nos va a apoyar en el evento y a su vez nos va a ayudar con
las capacitaciones, las alianzas con los nutricionistas y el lanzamiento como tal.

Las actividades en amarillo son porque ya se ha venido avanzando en ello pero no se ha

culminado y las de rojo es porque no se ha adelantado nada y hay que empezar a trabajar.



Por otro lado, este es el calendario de publicaciones en instagram por tres meses (Agosto,

septiembre y octubre)

Tabla 10. Titulo: Cronograma de actividades.

Fecha Actividad Fecha Actividad Fecha Actividad
Semanal(2- [Postdandoa |[Semana 1 (30-|Creacion de la |Semana 1 (27-|Publicacion de
8) conocer el 5) ‘paginaweb |3) rutinas de
logo de la ejercicio
marca
Semana 2 (9- |Reels sobre la [Semana 2 (6- |Historias Semana 2 (4- |Reel beneficio
15) diabetes 12) promocionan [10) de ejercicios
do la pagina para los
Semana 3 (16-{Historias con |[Semana 3 (13-|Recetasenla |Semana 3 (11-{Post
22) tips de 19) paginaweby [17) prevencion de
alimentacion link de acceso la diabetes
aellas por
instagram
Semana4 (23-{Ig TV con Semana 4 (20-{Visitaa Semana 4 (18-{Reel alimento
29) receta de 26) distintos 24) para
postre nutricionistas diabeticos
saludable para crear
alianzas

Semana 5 (25-{Igtv recetas
31)

Fuente: Elaboracion propia.



5.9 Presupuesto

Tabla 11. Titulo: Presupuesto

Actividad

Costo

Publicidad

$ 300.000

Dominio pagina web $ 50.000

Alianzas

$300.000

Creacion de contenidos

$200.000

Fuente: Elaboracion propia.
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