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Resumen

En el presente trabajo de titulacion “Elaboracion y Comercializacion de Galletas
Naturales de matcha, avena y frutos deshidratados en la ciudad de Loja”, tiene como
objetivo introducir al mercado lojano una alternativa de snack natural y nutritivo,
respondiendo a la creciente demanda de opciones de alimentos saludables. Por lo
cual, se implementé un estudio de mercado aplicando la metodologia Design Thinking,
en la cual se emplearon herramientas como un Mapa de Empatia, Customer Journey
Map, Brainstorming y How Might We, complementadas con algunas fuentes
secundarias. La propuesta se validé mediante pruebas de producto y encuestas a
consumidores potenciales. Posteriormente se elabord un Plan de Marketing para el
posicionamiento de CookieGreen, estableciendo estrategias de marketing digital y de
neuromarketing por medio de las principales redes sociales como TikTok, Facebook
e Instagram para llegar directamente al publico objetivo. Se ha realizado un analisis
financiero del proyecto que incluye la inversion inicial, un flujo de caja proyectado, asi
como el célculo del Valor Actual Neto (VAN), La Tasa Interna de Retorno (TIR) Y EL
Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI), demostrando que la viabilidad
econdmica de la empresa.

Palabras Clave: Alimentacién saludable, Design Thinking, galletas, matcha.



Abstract

The present thesis, “Production and Marketing of Natural Matcha, Oatmeal and
Dehydrated Fruit Cookies in the City of Loja,” aims to introduce a natural and nutritious
snack alternative to the Loja market, responding to the growing demand for healthy
food options. To do this, a market study was conducted using the Design Thinking
methodology, in which tools such as Empathy Map, Customer Journey Map,
Brainstorming and How We Can Help were used, complemented by some secondary
sources. The proposal was validated through product testing and surveys of potential
consumers. A Marketing Plan was subsequently developed for the positioning of
CookieGreen, establishing digital marketing and neuromarketing strategies through
social networks such as TikTok, Instagram and Facebook to directly reach the target
audience. A financial analysis of the project has been carried out, including the initial
investment, a projected cash flow, as well as the calculation of the Net Present Value
(NPV), the Internal Rate of Return (IRR) and the Investment Recovery Period (IRP),
demonstrating the economic viability of the company.

Keywords: Healthy eating, Design Thinking, nutrition, cookies, matcha.



Introduccién

En la actualidad, el mundo se encuentra en constantes cambios, uno de ellos
es la creciente tendencia referente al consumo de productos naturales y beneficiosos
para la salud, impulsada por una mayor conciencia de la poblaciéon sobre los
beneficios de tener una alimentacién balanceada y saludable.

A medida que la sociedad avanza, la preocupacién por la salud se ha vuelto
un aspecto que muchos no quieren dejar desapercibido, lo que, ha llevado a los
consumidores a buscar opciones mas naturales que contribuyan a una vida mas
saludable. Esta tendencia ha dado lugar a que el sector de los alimentos saludables
crezca de manera impresionante.

La consultoria de consumo Kantar, afirma que el 42% de los hogares en
Ecuador se estdn mostrando una mayor preocupacion por su salud. En el primer
semestre de 2022, en Ecuador aumentd la compra de productos saludables en el
segmento de 'retail' 0 consumo masivo. Las ventas de cereales con bajas calorias y
granola, galletas saludables y de endulzantes estan incrementando. Asi como las
ventas de pan integral y bebidas de origen vegetal. (Coba, 2022)

Dentro de este contexto, las galletas saludables se han convertido en una
alternativa conveniente para aquellas personas que buscan opciones de snacks que
no solo sacien su apetito, sino que también logren aportar un gran valor nutricional.
Los ingredientes como la matcha, la avena y los frutos deshidratados se destacan por
sus propiedades beneficiosas para la salud en general, ademas de lograr completar
una dieta balanceada.

El té matcha inici6 su uso y consumo en la antigua China, desde hace miles
de afios era utilizado principalmente debido por sus beneficios medicinales y
curativos. El té matcha es obtenido de las hojas de una planta denominada Camellia

Sinensis y a diferencia de otras variedades como por ejemplo el té negro, el té¢ matcha
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no se fermenta, motivo por el cual, obtendria su forma caracteristica y un color verde
fuerte muy inconfundible. (Ortiz, 2021)

La avena es una clase de cereal integral que se consume desde la antigiedad
y actualmente se produce principalmente en América y el norte de Europa. La avena
posee grandes cantidades de fibra,un poco mas alta que otros cereales
frecuentemente consumidos, como el trigo, el maiz o el arroz.

Incluirla la avena en una dieta es una forma de garantizar que se cumplen las
cantidades recomendadas de este nutriente.

Segun datos obtenidos hasta el momento, las personas en cuyas dietas se
incorpora mas cantidad de esta parecen tener un riesgo menor de padecer ciertos
problemas de salud: hipertension, obesidad, algunas patologias gastrointestinales y
diabetes. (Pintor, 2023)

Los frutos deshidratados son una excelente fuente de fibra, antioxidantes y
nutrientes. Sin embargo, es preferible consumirlos con moderacion, ya que, pueden
contribuir al aumento de peso. Segun (Guillen Valera, 2020) “Es una excelente opcion
para personas deportistas, ya que, tienen un alto contenido energético, y unos 100
gramos aportan entre 250-300 kcal. Asi mismo, recomienda consumir acompafando
de proteina y grasa para que la digestion sea mas lenta y su vaciado en el estémago
también”.

Ecuador es un excelente lugar para el desarrollo de cultivos y produccién de
varios super alimentos, sin embargo, son pocas las empresas o0 emprendimientos que
se dedican realmente al procesamiento de materia prima para que esa gran riqueza
pueda ser aprovechada por el pais y su gente, dentro del campo de opciones
saludables. (Sayu, 2022)

En este sentido, la introduccion de este tipo de galletas al mercado lojano no
solo representa una oportunidad de negocio, sino también un gran aporte a la oferta

local de productos saludables e innovadores.



Justificacion

Segun (Coba, 2022) “Los ecuatorianos buscan productos que mejoren su
salud porque el pais fue uno de los mas golpeados por la pandemia, después de ese
choque, una buena parte de la poblacion decidié ser mas consciente sobre lo que
consume”

Por lo tanto, la necesidad de una alimentacion saludable implica buscar otra
alternativa de alimento, considerando introducir una linea de galletas naturales, que
brinda un aporte nutricional. Por tal motivo, se propone la comercializaciéon en la
ciudad de Loja de galletas a base de matcha, avena y frutos deshidratados.

De acuerdo (Hu, 2023) “el matcha es mucho mas concentrado en cuanto a
ingredientes porque se elabora a partir de hojas de té enteras molidas, aunque las
investigaciones sobre sus beneficios para la salud no son definitivas, los expertos
afirman que este tipo de té verde contiene grandes cantidades de compuestos
potencialmente benéficos”.

Por otro lado, la avena es mundialmente conocida como uno de los cereales
mas enriguecedores e integrales. Incluye grandes cantidades de fibra soluble,
especialmente en forma de betaglucanos, que contribuyen a disminuir el colesterol y
potenciar la salud del corazén. Esta clase de fibra también ayuda a controlar los
niveles de glucosa en la sangre, lo que resulta ventajoso para individuos con diabetes
0 aquellos que desean regular sus niveles de glucosa.

Las frutas deshidratadas también brindan un sabor dulce organico sin la
necesidad de agregar azlcares procesados, lo que se traduce en un bocado sano,
los frutos deshidratados, al tener un alto contenido de fibra, fomentan la sensacion de
saciedad, lo que podria ser ventajoso en productos que aspiran a proporcionar un
valor nutricional en un menor ndmero de calorias.

Esta propuesta brinda la posibilidad de impulsar el desarrollo del sector de

alimentos saludables en la ciudad de Loja, favoreciendo el crecimiento econémico de
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la localidad y cumpliendo con una necesidad no cubierta de aperitivos saludables y
accesibles.

Objetivo general

Elaborar galletas naturales de matcha, avena y frutos deshidratados, sin
preservantes, ni azlcares afiadidos, y comercializarlas dentro del mercado lojano.

Objetivos especificos

Investigar el mercado de Loja mediante el desarrollo de entrevistas para lograr
esclarecer las necesidades y preferencias que tienen los consumidores sobre las
alternativas de snacks saludables.

Aplicar la metodologia de Design Thinking para el desarrollo del proyecto
planteado.

Desarrollar un estudio financiero que permita evaluar la viabilidad y factibilidad
del proyecto propuesto.

Elaborar un plan de marketing que se enfoque en el posicionamiento de la
marca en la ciudad de Loja.

Desarrollo

Para el proyecto “CookieGreen” es de suma importancia lograr con el
cumplimiento de su objetivo general al igual que sus objetivos especificos, por lo tanto,
se llevara a cabo la utilizacion e implementacion de las herramientas como Design
Thinking, metodologia que se enfoca en resolver problemas de manera creativa e

innovadora.

1 Fase de Empatia
La primera fase implica entender al otro y tratar de comprender el problema,
la necesidad o el deseo que tiene y como esta viviendo esa situacion. Ello requiere

una emersion en su entorno y su realidad para poder observar las causas de lo que
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esta sucediendo, intentando en todo momento adoptar su perspectiva y poder ver la
situacion igual que quien estéa sufriendo el problema. (Beltran, 2023)

1.1 Fase de Empatia para el emprendimiento “CookieGreen”

Para el emprendimiento CookieGreen es muy importante conocer los
problemas, dolencias y necesidades del puablico objetivo, ya que, le permite alinear la
oferta del producto con las expectativas de los consumidores reales. En el mercado
Lojano saber lo que motiva a las personas a buscar opciones de snacks mas nutritivas
y con ingredientes naturales es de suma importancia para diferenciarse de la
competencia, al empatizar con el puablico objetivo se puede identificar barreras
comunes como lo es, el precio percibido para luego proceder al disefio de estrategias
gue abordan todas esas inquietudes.

El producto CookieGreen es ideal para consumidores que buscan una
alternativa nutritiva y accesible. Al escuchar atentamente al publico objetivo se podra
revelar pequefas frustraciones que tendran un gran impacto en la experiencia de
compra.

1.2  Investigacion del Problema

El problema que enfrenta CookieGreen es el aumento de tendencias de
consumo de snacks ultra procesados en Ecuador, siendo uno de los varios alimentos
altamente perjudiciales para la salud, esto se debe a la escasez de snacks saludables
en el mercado y poca conciencia nutricional por parte de los consumidores.

En la actualidad, el consumo de alimentos ultra procesados como son las
galletas comerciales y snacks de alto contenido de azlcar, grasas y aditivos quimicos,
sigue siendo un problema entre la poblacién ecuatoriana, incluida la ciudad de Loja.
Consumir este tipo de alimentos contribuye al aumento en problemas de salud como
la obesidad, diabetes y otras enfermedades cardiovasculares. El facil acceso a estos
productos y el bajo costo que tienen fomentan su consumo en nifios, jévenes y

adultos.



Asi mismo, este patrén de consumo no solo se ve reflejado en los nifios,
también se evidencia efectos negativos en adultos y jovenes adolescentes, quienes
cuentan con una preferencia hacia este tipo de snacks debido a su bajo costo en el
mercado y la accesibilidad que tienen, ya que los pueden encontrar en cualquier
tienda o supermercado.

La transicion nutricional en los territorios amazonicos del Ecuador, se
distinguen por sus costumbres alimenticias tradicionales, también han cambiado sus
habitos alimenticios. Cambiando poco a poco el consumo de dietas tradicionales y
locales por alimentos ultra procesados en entornos alimentarios que promueven la
obesidad. El consumo habitual de estos alimentos se vincula con mala salud y
nutricion en adultos, presentando evidencia sélida asociada a la malnutricion por
exceso. En el Ecuador, siete de cada diez adultos presentan sobrepeso u obesidad.
(Espinosa Sot, Ocafa Navas, & Bravo Diaz, 2023)

1.3  Observacion

La observaciéon dentro de una investigacion es fundamental contar con un
registro de los observados, convirtiéndola en una herramienta basica para brindar
descripciones de calidad. Dichos registros se producen sobre una realidad, desde la
cual se define un objeto de estudio. (Martinez R., 2007)

Se observo a Angela Rodriguez durante la realizacion de las preguntas clave
en un ambiente cémodo para lograr comprender sus emociones y necesidades. Se
evidencié su interés por productos nuevos que reemplacen a los snacks ultra
procesados que existen en el mercado, se platicé de los proveedores locales de la
materia prima, como lo es el matcha y cobmo en conjunto se aportara a la economia

local, generando mucho entusiasmo por comprar, probar y recomendar el producto.



1.4  Buyer Persona

Una buyer persona es una representacion semificticia del consumidor final (o
potencial) construida a partir de su informacién demografica, comportamiento,
necesidades y motivaciones. (Pietro Herrera, 2023)

Figura 1

Buyer Persona de galletas nutritivas

[ A
N\ '
= 4 .
. = Le gusta practicar yoga y pilates, Creativo
ademas va al gimnasio & veces por . ]
AM E LIA C U EVA semana.Tiene bastante interés por e
cuidar su su alimentacién, siempre PN
- ~ busca opciones mas nutritivas y de
calidad. Le gusta cocinar, pero su Extrovertido
trabajo la limita. . ]
EDAD 26 afios SN
SEXO Mujer g Y )
Ciatls Lojs, Fcuador = Busca snacks nutritives que pueda
X . X = Consumir productes naturales que consumir en el trabajo o después de
EUUUACION Universidad reflejen su estilo de vida. hacer ejercicio.
i ) + Apoyar a emprendimientos locales que « Siempre trata de evitar productos
'OCUPACION Arquitecta promueven productos nutritivos y procesados y con conservantes.
sostenibles » Leinteresan los alimentos que le
ot ee (et B EIH aporten energia y antioxidantes.
L J \ ) L J

= Antes de realizar una compra, siempre investiga en redes sociales y sigue a influencers locales que recomiendan productos.
= Compra en tiendas especializadas, mercados organicos y también pide mucho a domicilio.
+ Estadispuesta a pagar un precio alto por un producte premium, asegurando que cumpla con sus expectativas.

Nota 1 se ha analizado el Buyer Persona para el proyecto de galletas nutritivas.

Amelia Cueva es la representacion del perfil ideal de cliente para
CookieGreen, por el motivo de que pertenece a un segmento de clase media alta y
adopta un estilo de vida muy saludable, combinando su interés por el ejercicio con
una dieta basada en productos naturales y nutritivos. Amelia siempre esta buscando
snacks nutritivos y sobre todo practicos para llevar consigo a su trabajo o para
consumir después de realizar su rutina de yoga o pilates. Trata de evitar los alimentos

procesados y prioriza los que si le aportan beneficios a su salud. También valora
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mucho la innovacién en los productos que consume y apoya a emprendimientos
locales que compartan sus mismos valores. Esta dispuesta a pagar un poco mas por
productos premium y de calidad, lo cual hace de Amelia el buyer persona ideal de
CookieGreen, un emprendimiento que refleja sus necesidades y motivaciones.

1.5 Mapa de Empatia

Es una herramienta visual que permite a los emprendedores y equipos de
disefio comprender mejor a sus clientes. Se trata de una representacion grafica y
colaborativa que explora lo que los clientes sienten, piensan, dicen, hacen, ven y oyen.
El objetivo es ponerse en los zapatos del cliente para obtener una visién holistica de
sus necesidades, deseos, miedos y motivaciones. Este enfoque es esencial en
metodologias como el Design Thinking y el Business Model Canvas. (mentorDay)

Figura 2

Mapa de empatia de galletas nutritivas

Mapa de

« A pesar de tener una rutina agitada y con poco tiempo, quiere mantener
un estilo de vida mas saludable.
» Le preocupa bastante el impacto que tienen los productos que consume
en su salud y en el medio ambiente.
» Esfiel creyente que para lograr un bienestar fisico y mental debe tener
~ una buena alimentacion.

- Resefias y recomendaciones de sus amigas
sobre productos nuevos.
Opiniones de influencers reconocidos de la

- * - procesados.
ciudad. " N y . Un aumento en la conciencia de las personas
- Publicidad de nuevos productos naturales que & sobre los alimentos nutritivos entre sus amigos.
- Competencia en algunas tiendas naturales pero

salen al mercado A
sin productos llamativos.

Un mercado local saturado de snacks ultra

Cuando esta con sus amigas hablan sobre productos saludables que estan
consumiendo.
« Promociona a emprendimientos pequefos en sus redes sociales cuando le gustan.
Compra casi siempre en tiendas de marcas artesanales.
Revisa siempre las etiquetas de los productos antes de consumir

+ La escasez de opciones saludables accesibles en loja. . Encontrar y conectar con marcas locales comprometidas con el
Snacks saludables sin edulcorantes afiadidos. bienestar de la salud.
No confiar en las etiquetas de los productos Consumir alimentos funcionales como lo es la matcha y la avena que
comerciales. refuerzan su salud y energia.
No tener tiempo para preparar sus propios snacks. . Apoyar a emprendimientos que se preocupan por la sostenibilidad.

Nota 2 se ha realizado el mapa de empatia a base del publico objetivo.

Para el emprendimiento “CookieGreen” se ha elaborado el mapa de empatia

qgue permite analizar los desafios que enfrenta Amelia, como es la frustracion por la
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inseguridad en las etiquetas de producto, y las dificultades que presenta al acceder a
opciones mas saludables que combinen el sabor, calidad y precio. Por otro lado, sus
principales motivaciones se centran en probar alimentos novedosos y apoyar las
marcas locales con ofertas diferentes. Por lo tanto, se determina que CookieGreen
tiene la oportunidad de establecerse como una solucion ideal para este publico, al
ofrecer galletas naturales, nutritivas y sabrosas que se alinean perfectamente a las
expectativas del publico objetivo.

1.6 Investigacion de Campo

Es considerada uno de los pilares de la investigacion cualitativa,
especialmente en investigaciones que se utilizan técnicas de recoleccion de datos de
manera organica a la investigacion experimental. Los métodos de investigacion
habituales en los estudios de campo incluyen observaciones, entrevistas, grupos de
discusién y encuestas. (Sybing, 2024)

A continuacion, se presenta el resultado de 20 entrevistas realizadas para la
investigacion de campo a personas que reflejan el buyer persona de CookieGreen
para conocer sus habitos alimenticios, sus preferencias y necesidades con respecto
a snacks nutritivos en la ciudad de Loja.

Figura 3

Rango de edad

¢ Cual es su edad?
= 25-40  20-25 =18-20

20
15
10

5 3

1
0
25-40 20-25 18-20

Nota 3 Elaboracién propia con datos de entrevistas.
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Segun la investigacion de campo realizada, el 80% del publico objetivo de
CookieGreen cuenta con una de edad estimada de 25 a 40 afios, estos datos son
esenciales para enfocar las estrategias de marketing, el disefio del empaque y los
canales que se utilizaran para la comunicacion.

Figura 4

Actividad fisica

¢Realiza algun tipo de ejercicio?

Nota 4 Elaboracién propia con datos de entrevistas.

El 75% de las personas entrevistadas confirman que, si realizan algin tipo de
actividad fisica, lo cual, puede ser un indicio de que tienen interés de adoptar una
alimentacion saludable con opciones naturales como lo son las galletas CookieGreen.

Figura 5

Cambios de habitos alimenticios en los ultimos afios

.Ha cambiado sus habitos alimenticios en los Ultimos afos?

Nota 5 Elaboracion propia con datos de entrevistas.
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Segun los datos recopilados el 85% de los encuestados han cambiado sus
habitos alimenticios hacia opciones mas saludables, lo cual, respalda la tendencia
existente hacia el consumo de productos naturales y nutritivos, esto demuestra que la

propuesta de CookieGreen esta alineada con las necesidades actuales del mercado.

Figura 6

Preferencia entre galletas con ingredientes naturales frente a los que contienen conservantes.

¢ Prefiere galletas con ingredientes naturales frente a las que
contienen conservantes artificiales?

SI =NO

20 19
15
10

5

1
0
Sl NO

Nota 6 Elaboracion propia con datos de entrevistas.

El 95% tiene preferencia por los ingredientes naturales, lo cual, defiende la
propuesta de las galletas nutritivas de matcha, avena y frutos deshidratados tiene un

gran interés entre los consumidores interesados en mejorar sus habitos saludables.
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Figura 7

Frecuencia de consumo de snacks o galletas nutritivas

¢, Con que frecuencia consume snacks o galletas saludables a
la semana?

3adveces =1a?2veces Nunca
10 9

3 a4 veces 1 a2 veces Nunca

Nota 7 Elaboracion propia con datos de entrevistas.

La gran parte de los entrevistados consume snacks nutritivos entre 3 a 4 veces
por semana, lo cual, indica una demanda recurrente en este tipo de productos.

Para CookieGreen esto es una gran oportunidad para lograr posicionar las
galletas nutritivas como una opcién habitual en su dieta.

Figura 8

Consumo de matcha, avena y frutos deshidratados

En su alimentacion consume lo siguientes ingredientes:

= Avena Frutos deshidratados Matcha

19%

29%

Nota 8 Elaboracion propia con datos de entrevistas.
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Se puede evidenciar en el grafico que la avena es el ingrediente mas popular

a comparacion de los demas ingredientes.
Gracias a esto se pueden aplicar estrategias para educar al mercado sobre los

beneficios de los demas ingredientes y de esta manera aumentar su aceptacion.

Figura 9

Conocimiento de los beneficios de la matcha

¢ Conoce los beneficios del matcha como superalimento?

Nota 9 Elaboracioén propia con datos de entrevistas.

ElI 60% de los entrevistados estan conscientes sobre los beneficios del matcha,
pero el 40% no, lo cual, motiva a CookieGreen a incluir mensajes educativos sobre el

matcha en la promocion del producto.
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Figura 10

Interés por consumir galletas nutritivas

Si le ofrecieran galletas nutritivas con matcha, avena y
frutos deshidratados, ¢le interesaria probarlas?

Sl =NO
25
20
15
10

20

SI NO

Nota 10 Elaboracion propia con datos de entrevistas.

El 100% mostré interés en probarlas, lo cual, es un gran indicador de la
aceptacion inicial que esta teniendo en el mercado Lojano.

Figura 11

Factores importantes de elegir un producto nutritivo

¢, Qué factores considera mas importantes al elegir un
producto nutritivo?

Ingredientes Beneficios para la salud = Sabor Precio
20
15

15 13 12
10 6

5

0

Ingredientes Beneficios para la Sabor Precio
salud

Nota 11 Elaboracién propia con datos de entrevistas.

Los factores mas relevantes que se encontrd en la investigacién de campo
fueron los beneficios para la salud y el sabor. Esto es un indicador de que se debe

resaltar estos atributos en las estrategias de marketing.
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Figura 12

Disponibilidad de productos nutritivos en mercado Lojano

¢Le resulta facil encontrar productos nutritivos en los
supermercados de Loja?

Nota 12 Elaboracién propia con datos de entrevistas.

En esta interrogante existe un equilibrio entre quienes logran acceder a
productos nutritivos y quienes no de una forma facil, lo cual, presenta una oportunidad
para posicionar a CookieGreen como una opcién mas accesible en diferentes puntos
de venta.

Figura 13

Productos dispuestos a pagar

¢Estaria dispuesto a pagar mas por un producto con
ingredientes naturales que uno tradicional?

Nota 13 Elaboracién propia con datos de entrevistas.
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El 95% si est& dispuesto a pagar un poco mas, lo que, valida y justifica colocar

un precio premium para las galletas nutritivas.

Figura 14

Importancia de que un producto nutritivo sea sostenible

¢ Considera importante que un producto nutritivo
sea sostenible (empaque biodegradable)?

Nota 14 Elaboracion propia con datos de entrevistas.

La sostenibilidad es uno de los valores de CookieGreen y es respaldado por
los entrevistados, esto subraya la relevancia de usar empaques biodegradables y
tenerlo en cuenta como parte de la propuesta de valor.

Los resultados obtenidos son muy favorables, ya que, muestran un mercado
interesado en las galletas nutritivas, ademas se encontrd una fuerte inclinaciéon hacia
los productos naturales y funcionales para el beneficio de la salud. Educar al
consumidor es clave para lograr posicionar a CookieGreen como un producto

premium pero accesible.

2 Identificacion del Problema
2.1 Estos son los 5 principales problemas que podria enfrentar CookieGreen:
Alta competencia de productos ultra procesados con un precio mas econémico

en el mercado.
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Limitado posicionamiento en el mercado Lojano especialmente en el segmento
de snacks nutritivos.

Escasa variedad de snacks nutritivos que contengan matcha en la ciudad de

Loja.
Resistencia por parte de los consumidores al cambiar sus habitos de consumo.
Desconocimiento sobre los beneficios de los ingredientes nutritivos vy
naturales.

¢, Cual es el problema?

El principal problema que se logré identificar es la Escasa variedad de
snacks nutritivos que contengan matcha en la ciudad de Loja. El mercado de
shacks nutritivos se encuentra en pleno crecimiento, pero actualmente solo se centra
en los tipicos productos tradicionales como son las barras de granola o cereales
organicos y no en productos innovadores que incluyan ingredientes funcionales como
lo es la matcha. Este problema deja a un segmento de consumidores bastante
desatendido, ya que, el matcha es reconocido por sus beneficios energizantes,
antioxidantes y su capacidad para mejorar el metabolismo.

¢A quién afecta el problema?

Principalmente afecta a consumidores que estan interesados en la
alimentacioén nutritiva y funcional, especialmente a mujeres y hombres que pertenecen
al segmento de edad de 25 y 40 afios en la ciudad de Loja, que buscan alimentos
nutritivos, innovadores y que ofrezcan un valor agregado para la salud.

También, lograria afectar a negocios como tiendas organicas y cafeterias que
podrian beneficiarse de ofrecer un producto diferenciado con un ingrediente como el

matcha.
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¢, Qué tanto afecta el problema?

El problema afecta al segmento de consumidores conscientes de su salud, al
limitarles opciones de compra de productos nutritivos, lo cual, indirectamente podria
afectar al crecimiento del mercado de snacks nutritivos en la ciudad de Loja.

En el mercado Lojano un 60% de entrevistados en la investigacién de campo
si conocen los beneficios de ingrediente naturales como lo es el matcha, pero su
acceso a snacks nutritivas es limitado.

¢Dénde ocurre el problema?

Principalmente, el problema se desarrolla en la ciudad de Loja, especialmente,
en supermercados donde predominan los snacks ultra procesados con poca oferta de
productos saludables locales, también, se presentan en tiendas organicas, ya que, los
snacks nutritivos que ofrecen no incluyen matcha como ingrediente principal. Ademas,
también se logra evidenciar en cafeterias, ya que, usualmente al matcha se la
presenta solo como una bebida y no como un alimento.

¢,Quién mas lo esta solucionando?

Como el proyecto se enfoca principalmente en Loja existe poca competencia
directa en el segmento de snacks nutritivos con matcha, sin embargo, existen
productos similares disponibles como las bebidas de matcha que se comercializan en
cafeterias como lo son Juan Valdez y Soul, pero sus precios son un poco altos y solo
se encuentran en forma de bebida, lo que los convierte en opciones poco accesible
para algunos consumidores.

2.2 Customer Journey Map

El customer Journey es el proceso que experimenta un usuario en su dia a dia
con relacion a una decisién de compra o una accion. Es un concepto muy relacionado
con la “experiencia del cliente” y en el cual, se define los puntos de contacto con la

marca o touchpoints.
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Figura 15

Customer Journey Map de galletas nutritivas

CUSTOMER JOURNEY MAP

Busca alternativas saludables  Realiza una comparacién de
de snacks en supermercados  precios, ingredientes y otras
y redes sociales opciones.

Resefias de clientes en redes
sociales y de creadores de
contenido locales

Publicidad en Instagram y
participacion en ferias
locales.

Indecisa

Positivo

Negativo
b

Se preocupa un poco por el
precio, pero sobre todo por la
disponibilidad del producto.

Desconocimiento sobre
Cookiegreen

Compra las galletas para
darles una oportunidad y
probarlas por primera vez.

Entrega a domicilio, ferias o
tiendas organicas.

Prueba las galletas y empieza
aevaluar su sabor, la calidad
de los ingredientes y su
frescura,

El producto final ademas del
servicio de atencién al cliente

Recomienda las galletas en
sus redes sociales y con sus
amigos, se vuelve un
comprador regular.

Redes sociales, programa de
fidelizacion y encuestas de
satisfaccion al dliente.

Tiempo de espera para que
obtenga el producto o alguna
complicacién que se pueda
presentar mientras compra.

Encantado

Alguin tipo de inconsistencia
en el sabor ademas de una
mala atencidn al cliente.

o
-

Satisfecho

Falta de incentivos para
volver a comprar, ademas de
una mala comunicacién luego

de la venta.

Resenias de clientes
satisfechos y una buena red
de distribucion en canales
bastante accesibles.

Ser mas cuidadosos con el
control de calidad y
personalizar la atencién al
cliente.

Contenido de calidad y
atractivo en redes sociales,
donde se resalte los
beneficios de CookieGreen

Asegurar disponibilidad del
producto en los puntos clave
de venta y simplificar el
proceso de compra.

Crear un programa de
recompensas para los.
clientes mas frecuentes, y
encuestas postventa.

Nota 15 Elaboracién propia.

En el Customer Journey Map de CookieGreen se ha logrado definir el recorrido
que realizan los consumidores interesados en snacks naturales beneficiosos para la
salud para lograr conocer, considerar, comprar y fidelizarse con las galletas nutritivas
de matcha, el analisis realizado incluye acciones de los clientes, los puntos de
contacto, experiencias, puntos de dolor y posibles soluciones, la estructura de las
fases es la siguiente:

Conciencia: En esta fase el cliente identifica su interés por opciones mas
nutritivas a través de sus redes sociales, ferias o recomendaciones de sus amigos, en
esta etapa se puede sentir confundido e indeciso por la variedad de opciones o por lo
dificil que se le hace buscar.

Consideracion: El consumidor se informa de las caracteristicas que tiene el
producto, ademas compara precios y ve resefias en sus redes sociales, en este punto
puede sentirse un poco indeciso debido a preocupaciones, principalmente por el costo

gue tiene el producto o por la disponibilidad local.
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Decision: El cliente toma la decisibn de realizar su primera compra de
CookieGreen directamente con el emprendimiento, se siente un poco emocionado por
probar algo nuevo.

Servicio: Prueba las galletas y analiza aspectos como el sabor, la consistencia,
los ingredientes, el cliente se siente encantado.

Lealtad: Al tener una experiencia satisfactoria el cliente comprara las galletas
de forma regular, sin embargo, tendra que necesitar algun tipo de programa de
fidelizacion para mantenerse fiel a la marca.

Esa interpretacion del recorrido que realiza el cliente permite identificar
oportunidades sumamente importantes para mejorar la experiencia y lograr fidelizar a
los consumidores, asegurando el crecimiento de CookieGreen de manera optima y
sostenible.

2.3 Arbol de Problemas

Es una herramienta clave para analizar y comprender problemas complejos.
Su utilidad se basa en la capacidad de diversificar los elementos que se encuentran
conectados y que giran en torno en la misma problematica, permitiendo identificar las
causas y efectos del problema y ordenarlos. Esta herramienta facilita una exploracion

profunda de un problema. (Maldonado M. , 2023)
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Figura 16

Arbol de Problemas de CookieGreen

ARBOL DE PROBLEMAS EFECTO 2

Desinterés de los consumidores
por explorar opciones
innovadoras

EFECTO 1 EFECTO 3

Bajo consumo de snacks Baja adopcién de habitos
saludables en Loja saludables en la ciudad de Loja

Escasa variedad de snacks saludables que
contengan matcha en la ciudad de Loja.

CAUSA 1 CAUSA 3

Limitada produccion local de Preferencias por productos
snacks saludables tradicionales no saludables

CAUSA 2

Poca promocian sobre el matcha
y sus beneficios funcionales

Nota 16 Elaboracién propia.

En el arbol de problemas, el tronco representa el problema principal que es la
escasa variedad de snacks nutritivos que contengan matcha en la ciudad de Loja. Las
causas principales de este problema se encuentran en las raices como la limitada
produccién, poca promocion sobre el matcha y preferencias por productos no
saludables, por otro lado, las hojas reflejan los efectos, entre las principales se
encuentran el bajo consumo de snacks, desinterés y baja adopcién de habitos

saludables.

3 Idea de Negocio
31 Técnica HMW
La interrogante «How Might We» (HMW) es considerada una técnica

importante dentro de la metodologia design thinking para comenzar con la blusqueda
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de nuevas oportunidades después de previamente analizar y comprender a
profundidad un problema. El proceso de HMW comienza después de haber recopilado
y analizado informacién sobre el usuario y el contexto, con el objetivo de generar
preguntas que inspiren la generacién de ideas creativas y soluciones innovadoras.
(Jvmanjon, 2023)

¢, Como podriamos destacar los beneficios de los ingredientes nutritivos de la
matcha, avena y frutos deshidratados?

¢, Como podriamos posicionar las galletas como una opcion nutritiva y
accesible frente a los snacks tradicionales?

¢,Como podriamos desarrollar un producto accesible y atractivo que combine
ingredientes naturales con un sabor agradable?
3.2 Brainstorming

El brainstorming o méas conocidad como lluvia de ideas se basa en ir anotando
en una pizarra todas las ideas que surgen en el grupo de trabajo para posteriormente
debatir cada una de ellas y seleccionar la mas adecuada. Esta técnica es adecuada
para favorecer el trabajo en equipo y reforzar la colaboracién entre las personas de

una organizacion. (Marin Capilla, 2019)



Figura 17
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Nota 17 Elaboracioén propia.

En la figura 17 se puede evidenciar un brainstorming respondiendo a la
pregunta que se elaboro con anterioridad con la técnica “How Might We”. La pregunta
que se realizé fue: ¢ COmo podriamos posicionar las galletas como una opcién nutritiva
y accesible frente a los snacks tradicionales? Y se realizé a personas de 18 a 35 afios,
se recolectaron alrededor de 90 ideas muy creativas las cuales serds muy Utiles para
el proyecto.

3.3  Técnica de Seleccioén

Producto

Incluir una tabla nutricional destacando los beneficios que tiene a comparacion
de los snacks ultra procesados.

Disefiar los empaques con colores llamativos que reflejen la marca.

Certificar a las galletas como un producto organico sin azlUcar afiadida.
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Posicionamiento de marca
Enfatizar que las galletas son elaboradas en Loja.
Resaltar a los beneficios del matcha y los demas ingredientes.
Crear una comunidad en redes sociales.
Usar un slogan llamativo que refleje los valores de la marca.
Experiencia del cliente

Personalizar los envios a domicilio con notas en los empaques de

agradecimiento.

3.4

Incluir obsequios pequefios como stickers en el empaque.
Ofrecer envios rapidos y seguros
Promocion
Organizar degustaciones en locales de supermercados y tiendas organicas.
Crear recetas y postres usando las galletas como ingrediente.
Realizar giveaways en Instagram para ganar mas visibilidad.
Contar y publicar en historias las resefas de clientes satisfechos.
Colaborar con influencers que promuevan el consumo de alimentos organicos.
Precio
Ofrecer descuentos por compras recurrentes a los clientes mas fieles.
Incluir codigos QR en los empaques con promociones exclusivas.
Incluir cupones de descuento en los envios a domicilio.
Establecer un precio competitivo versus las opciones de snacks tradicionales.
Idea (viable, deseable y factible)

Desarrollar y comercializar en el mercado lojano galletas nutritivas elaboradas

con matcha, avena y frutos deshidratados, disefiadas para ofrecer a los consumidores

lojanos un balance entre sabor y nutricién.
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Viable

La idea de CookieGreen es viable en términos de costos y produccién, la
materia prima es bastante accesible en el mercado local de Loja. El proceso de
elaboracion se lo puede considerar como sencillo y se lo puede llevar a cabo en
instalaciones basicas sin la necesidad de contar con maquinaria sofisticada. El tema
de costos de elaboracién es bastante controlable y la distribucién se la puede realizar
de forma sencilla, iniciando en puntos de venta locales y canales de venta como lo
son redes sociales logrando obtener bastante alcance con un presupuesto basico.

Deseable

Gracias a la investigacion de campo previamente realizada las galletas tienen
un alto nivel de deseabilidad en el mercado lojano, especialmente en consumidores
gue buscan una alternativa mas nutritiva e innovadora frente a los snacks ultra
procesados que se encuentra en el mercado.

Factible

La implementacion de las galletas nutritivas de CookieGreen es factible
gracias a la disponibilidad de recursos y aliados estratégicos. Las materias primas
como la matcha se obtendran de proveedores confiables y la produccién se realizara
en un ambiente controlado cumpliendo todas las normas de salubridad para garantizar
la calidad. Se planea realizar colaboraciones con marcas y eventos en Loja para
posicionar la marca, ademas de la implementacién de estrategias de marketing digital.
3.5 Prototipo

Es una representacion de un producto o servicio que se desea implementar.
Su objetivo es validar y probar las ideas antes de realizar una inversion de tiempo y
recursos en el desarrollo final. Un prototipo puede tener diferentes niveles de fidelidad,
desde un boceto en papel hasta un modelo funcional que se asemeja al producto final.

(jvmanjon, 2023)
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3.5.1 Nombre y Marca
CookieGreen

Figura 18

Logotipo de la marca CookieGreen

> ¥
CookieGreen

Nota 18 En la presente figura se muestra el primer logotipo de la marca CookieGreen.

3.5.2 Formulacion

Disefio del producto: La galleta es de forma circular con un peso 30 gramos
cada una, su textura es suave y crujiente, el color es verde oscuro debido al matcha
y es acompafado de arandano rojo deshidratado y chocolate amargo, su sabor es
dulzor debido a la Stevia y el fruto deshidratado.

Ingredientes: En la base se utilizé una 1 taza de harina integral, luego se
colocé los aditivos saludables que son 1 cuchara de té matcha, 1 taza de avena, 1
taza de fruto deshidratados (arandano rojo), 8 gotas de Stevia, 2 cucharas de
mantequilla vegetal, 2 huevos, ¥z taza de chocolate para la elaboracion de 12 galletas
de 30 gramos cada una.

Utensilios: Un tazén grande para el mezclado, batidora, cucharas medidoras
y balanza, bandeja para hornear, papel de encerado y horno.

Proceso de preparacion: Mezclar los ingredientes secos como la harina
integral, avena y matcha, luego se incorpora los ingredientes humedos como la
mantequilla vegetal, la Stevia y los huevos, se continua con afiadir con los frutos

deshidratados y se mezcla hasta obtener una masa homogénea y finalmente, se
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coloca las galletas en la bandeja junto con el papel encerado y se hornea a 18°C
durante 15 minutos y después se coloca el chocolate por encima para la decoracion
de la galleta.

3.5.3 Empaque y Presentacion

El empaque es la principal forma en la que los clientes conocen por primera
vez el producto e influye en la decisiébn de compra. Por eso, ademas de proteger,
conservar y guardar determinado articulo, debe ser atractivo a los ojos del
consumidor. (Medellin, 2024)

El empaque sera doy pack biodegradable con disefios atractivos que reflejen
la identidad de la marca de CookieGreen, este tipo de empaque garantiza que el
producto se mantenga fresco y crujiente facilitando su transporte y ayudando al medio
ambiente.

Figura 20

Primer empaque de CookieGreen
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3.5.4 Caracteristicas del Producto

Las caracteristicas de las galletas son:

Galletas Circulares

Suaves y crujientes

Color verde oscuro por la matcha, con frutos deshidratados y chocolate
amargo

Dulce por la Stevia

Aroma fresco y delicado

Alta fibra y antioxidantes gracias a la avena, matcha y arandano rojo
deshidratado

Bajo en azucares

Sin conservantes artificiales
3.6 Propuesta de Valor

CookieGreen ademéas de ofrecer galletas nutritivas, brinda una experiencia de
sabor Unica combinando ingredientes cuidadosamente seleccionados como el
matcha, la avena y frutos deshidratados. Las galletas estan disefiadas para brindar
energia y bienestar siendo ideales para quienes buscan un snack innovador, nutritivo
y funcional, que acomparie a su estilo de vida activo.

3.7 Modelo de Monetizacion

El modelo de negocio Business to Business “B2B” hace referencia a las
empresas que se dedican a vender sus productos y/o servicios a otras empresas al
por mayor. El B2B consiste en la hegociacion comercial de una empresa con otra.

El modelo de negocio B2C hace referencia a la expresién “Business to
Consumer”, es decir, se produce cuando una empresa vende de forma directa a una
persona fisica (consumidor o cliente final). (Bricefio, 2023)

El modelo de monetizacién de CookieGreen es B2B y B2C. ElI modelo B2B,

estd centrado en llegar a los distribuidores locales, tiendas naturistas, tiendas
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organicas, cafeterias y supermercados en la cuidad de Loja que buscan ofrecer
productos nutritivos y de calidad para asi lograr establecer alianzas estratégicas para
una mayor distribucién del producto.

Por otro lado, el modelo B2C esta centrado en la interacciéon directa con los
consumidores finales que buscan productos nutritivos y sostenibles, logrando crear
una relacion cercana con la marca. Al vender directamente a los clientes finales se
lograra entender de mejor forma sus preferencias y necesidades, creando un snack
nutritivo el cual, sustituye a los tipicos snacks comerciales que tienen gran cantidad
de quimicos y conservantes.

3.8 Business Model Canvas

El lienzo Business Model Canvas (BMC) permite disefiar y construir modelos
de negocio entre cliente y empresa basandose al concepto, producto, servicio.
Basicamente describe como una organizacion generay entrega valor mediante nueve
bloques que permiten entender el funcionamiento final de la empresa o linea de
negocio que surge como resultado del concepto, producto, servicio en desarrollo.

(Zaragoza & Gasca, 2014 )



32

Figura 19

Business Model Canvas de Galletas Nutritivas
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Nota 19 Elaboracion propia.

Se puede observar que en los socios claves son tres proveedores de materia
prima, también cuenta con alianzas como Grameria que es una tienda que ofrece
productos organicos y libres de edulcorantes, Zerimar y Rocafrut supermercados que
ofrece una seccion de snacks nutritivos y saludables, estan alianzas son significativas,
ya que, ayudaria a dar un valor agregado a CookieGreen, por otro lado, se puede
observar las actividades, recursos claves, los costos, los canales directos e indirectos
por lo que se comercializara las galletas nutritivas. ElI segmento de clientes, las
fuentes de ingreso y la propuesta de valor que esta enfocada en el bienestar y lo
nutritivo.

3.9 Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta que permite determinar los elementos

mas importantes en los ambitos Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico,

Medioambiental y Legal. Cada uno de los elementos conforman el acronimo PESTEL.
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Factores Politicos: Son los que abarcan las influencias politicas y
gubernamentales que pueden tener efectos en la empresa.

Factores Econdmicos: Se refieren al estado en que se encuentra la economia
y su influencia dentro de las empresas, por ejemplo, la inflacién, las tasas de intereses,
entre otros.

Factores Sociales: Se consideran como factores sociales a las tendencias
culturales, sociales y demograficas que podrian impactar e influir en las empresas.

Factores Tecnoldgicos: Estos elementos abordan todo lo que tienen que ver
con innovacion, adopcion de tecnologia y avances tecnoldgicos que puedan tener un
impacto en las empresas.

Factores Medioambientales: Se refieren a las preocupaciones de
sostenibilidad, cambio climéatico y regulaciones ambientales que influyen en las
empresas.

Factores Legales: Se considera el marco legal, leyes laborales y el marco
regulatorio en el que operan todas las empresas. (Lull Noguera & Galdén Salvador,
2024)

Entorno Politico

En el mundo, la preocupacién por la salud y la sostenibilidad ha generado que
varios gobiernos implementen una serie de regulaciones que se enfocan en promover
habitos alimenticios mas saludables y nutritivos. Segun la Organizacion
Panamericana de la salud (OPS) es recomendado reducir el consumo de azUcares,
grasas trans, por lo cual paises como México y Chile han implementado politicas
fiscales como impuestos a los productos ultra procesados. (OPS, 2024)

El gobierno ecuatoriano junto con el actual presidente Daniel Noboa, ha
implementado Politicas y programas para fomentar el emprendimiento en el pais.
Ademas, existen programas como: “Joven Emprende Ahora”, un proyecto creado por

el BanEcuador dirigido para jovenes profesionales que buscan finaciamiento para
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iniciar o consolidar sus emprendimientos. A la fecha, desde febrero del 2024, se han
entregado mas de 1.5 millones de ddlares y alrededor de 500 créditos, los cuales ya
estdn dinamizando esta cadena productiva. (Ministerio de Produccion,
ComercioExterior, Inversiones y Pesca., 2024)

En la ciudad de Loja, la mala calidad del aire y algunos problemas adicionales
ambientales han sido reportados como riesgos adicionales para la salud, esto genera
gue los ciudadanos muestren mas interés y mas conciencia sobre lo importante que
es tener una alimentacién saludable para asi contrarrestar los efectos negativos del
entorno. (Hora, Mala calidad del aire pone en riesgo la salud de la poblacion, 2024)

Entorno Econémico

En la actualidad la tendencia de consumir alimentos saludables, organicos y
naturales se encuentra en constante aumento en Ecuador. Los consumidores cada
dia buscando nuevos productos que ofrezcan beneficios nutricionales. Segun un
reporte de Ernst & Young (EY) uno de los elementos claves que influye en el consumo
de los ecuatorianos y del resto de habitantes de Latinoamérica es la creciente
preocupacion por la salud y la nutricion.

La inflacion es un factor que influye de manera directa al desarrollo del
proyecto ya que puede afectar a los costos de produccién especialmente en insumos
como avena y furtos deshidratados, un aumento en los precios puede obligar a
disminuir los margenes de ganancia hasta llegar al punto de modificar los precios al
consumidor.

Segun, los datos del INEC en el Ultimo mes el aumento de precios o inflacién
a crecido a segmento de alimentos y bebidas no alcohdlicas.

En enero de 2024, la inflacion anual de los alimentos y bebidas no alcohélicas
llegd al 4,55%; pero, en febrero de 2024, el aumento de precios lleg6 al 5,16%. (La

Hora, 2024)
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Entorno Social

Los consumidores ecuatorianos cada vez estan mas interesados en cambiar
sus habitos alimenticios y en busca de productos que no solo sean agradables en
sabor, si no, también nutritivos. Introducir snacks que tienen como ingrediente
principal el matcha conocido por sus beneficios y propiedades antioxidantes puede
atraer a un publico mas consciente por su salud. Segun, Miguel De La Torre director
de Kantar Ecuador las familias ecuatorianas buscan productos que mejoren su salud
debido a que "el pais fue uno de los mas golpeados por la pandemia”.

Después de eso, una buena parte de la poblacién decidié ser "més consciente
sobre lo que consume”, por lo que la tendencia hacia productos saludables se
mantendra en el tiempo, dice De La Torre. (Coba, 2022)

Entorno Tecnoldgico

La tecnologia ha progresado considerablemente en el sector alimentario,
posibilitando técnicas de produccién mas eficaces y sostenibles. La adopcion de
tecnologias actuales puede incrementar la calidad del producto final y perfeccionar los
procesos de operacion, disminuyendo gastos y plazos.

Es fundamental la utilizacion de plataformas digitales para alcanzar una
audiencia mas extensa. Las plataformas de redes sociales posibilitan la promocién de
productos directamente a los clientes, propiciando interacciones y comentarios
instantaneos sobre las tendencias del mercado. Las tacticas efectivas en el marketing
digital tienen el potencial de incrementar la visibilidad del producto y potenciar las
ventas.

Para CookieGreen la inversién en investigaciéon tecnolégica para perfeccionar
recetas o crear nuevos sabores puede otorgar una ventaja competitiva.

Entorno Ecoldgico

Cada vez mas, los consumidores muestran preocupacion por el efecto

medioambiental de sus decisiones alimentarias. El uso de componentes organicos o
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de origen ecolégico puede ser un elemento distintivo esencial que capte la atencion
de un segmento en ascenso del mercado interesado en el medio ambiente.

La implementacién de practicas sustentables en la producciéon (como la
disminucion de desechos o el uso eficaz del agua) no solo potencia la reputacion de
la empresa, sino que también puede conducir a ahorros en las operaciones a largo
plazo.

Segun la FAO, el responsable de inseguridad alimentaria y aumento del
hambre en los proximos 100 afios serd el cambio climatico, afectando a los principales
factores como la agricultura y la pesca. Debido a estas razones, una de las tendencias
gue mas definira al aflo 2024 sera la sostenibilidad. Los consumidores estan cada vez
mas conscientes de su huella ambiental y buscan productos que respeten el medio
ambiente desde su produccién hasta su consumo. (Maldonado D. S., 2023)

Entorno Legal

En Ecuador para elaborar y comercializar alimentos se debe cumplir con una
serie de normativas dispuestas por el Ministerio de Salud Publica y ARCSA, estas
regulaciones incluyen requisitos como la composicién nutricional y estandares de
calidad ademés de algunos requisitos que debe tener el etiquetado del producto.
Cumplir con estas diversas normas establecidas por ambas entidades es obligatorio
y crucial para poder iniciar operaciones con el producto y evitar sanciones.

Es esencial resguardar las recetas innovadoras o técnicas exclusivas a través
de derechos de autor o patentes para conservar una ventaja competitiva. Esto evita
gue otros productores plagien conceptos innovadores y garantiza que la empresa
pueda aprovechar sus innovaciones.

La recién Aprobada Ley Organica de Emprendimiento en Ecuador promueve
la formacion y formalizacion de nuevos emprendimientos, lo que podria favorecer la

estructura legal y financiera de CookieGreen.
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3.10 Analisis Porter

Es un modelo de estudio conformado por cinco fuerzas que analiza la
estructura competitiva de una industria. Con el fin de comprender la posicién de una
empresa en un mercado especifico y tomar decisiones estratégicas. (Alonso, 2024)

Poder de negociacién de los clientes

Los consumidores cuentan con muchas opciones de snacks y galletas, tanto
convencionales como nutritivas, por lo tanto, los consumidores pueden ser sensibles
al precio, ya que, existe opciones mas econoémicas. Sin embargo, la oferta de un
nuevo producto de alta calidad con ingredientes premium y nutritivos como matcha,
avenay frutos deshidratados, puede aumentar la lealtad del cliente y reducir su poder
de negociacién, garantizando un producto diferenciado y atractivo para clientes que
buscan opciones mas nutritivas y naturales.

Poder de negociaciéon de los proveedores

Los principales ingredientes utilizado para elaborar las galletas nutritivas son
matcha, avena y frutos deshidratados que se encuentran disponibles en el mercado.
La avena y los frutos deshidratados son ingredientes comunes, por lo cual, existe
multiples proveedores disponibles. Por otro lado, los proveedores del ingrediente
especial como el matcha son mas exclusivos debido a su costo. Por lo cual,
CookieGreen va a diversificar a sus proveedores y buscar asociaciones a largo plazo
con términos efectivos, asegurando la calidad de la produccion. Por lo tanto, los
proveedores seran nacionales y locales como proveedor nacional es Proalmex que
brindara el matcha y como proveedores locales son Tienda Orgénica de Frutos Secos
y Distribuidora Dispacif S.A.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Los impedimentos para ingresar al sector de alimentos son demasiado altos,
ya que, existe gran variedad de snacks y galletas nutritivas en el mercado. Asi mismo,

establecer una marca que no es reconocida presenta un desafio. Registrar la marca
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y diferenciar el producto a través de sus ingredientes premium es esencial para
enfrentar esta amenaza y lograr distinguirse entre competidores nuevos.

Amenaza de entrada de productos sustitutos

El nivel de riesgo de productos sustitutos es alto, ya que, se pueden encontrar
una amplia variedad de snacks y galletas nutritivas en el mercado y con precios mas
econdémicos. Ademas, existen productos que contienen matcha como son las bebidas,
marcas de té que representan una fuerte competencia debido a que son los Unicos
productos que se encuentran en cafeterias. Para hacer frente a esta amenaza de
productos sustitutos, es esencial destacar en sus ingredientes premiumy en la calidad
del producto y la sostenibilidad. La diferenciacion basada en estos elementos, atraen
a clientes que estan interesados en productos nutritivos y naturales, ya que, existe
una ausencia de galletas con matcha en mercado Lojano.

Rivalidad entre competidores existentes

La gran intensidad de la competencia entre rivales es alta, el mercado de
galletas naturales esta fragmentado, ya que, existen competidores pequefios. A nivel
local, se encuentra cafeterias como El Kacho y la Mina, que ofrecen galletas sin
conservantes artificiales. Por lo tanto, es necesario ofrecer un producto con
ingredientes especiales como es la matcha para destacar en el mercado. Se debe
brindar productos de alta calidad y con un sabor Unico para fidelizar a los clientes y
disminuir la amenaza.
3.11 FODA

Es una técnica utilizada para identificar las fortalezas, las oportunidades, las
debilidades y las amenazas de una empresa o0 de alguin proyecto. Si bien, por lo
general, se usa muchisimo en pequefias empresas, organizaciones sin fines de lucro,
empresas grandes y otras organizaciones; el analisis FODA se puede aplicar tanto

con fines profesionales como personales. (Raeburn, 2024)
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Figura 20

Analisis de FODA de CookieGreen
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Nota 20 Elaboracion propia

CookieGreen posee una estrategia bien diferenciada en el mercado de galletas
nutritivas, centrdndose en la calidad, los beneficios para la salud y sostenibilidad
ambienta. Las fortalezas, tales como su concentracién en ingredientes naturales y
packing ecoldgico y la variedad en los modelos de negocio (B2B y B2C), le
proporcionan una ventaja competitiva en un mercado local que requiere productos de
salud. Sin embargo, se enfrenta con obstaculos como el aumento de competencia, la
necesidad de proveedores especializados y los altos costos de produccién. Para
aprovechar sus oportunidades, es vital que CookieGreen destine recursos a la
promociéon de su marca, establezca alianzas estratégicas y conserve un control
eficiente de sus gastos. Con una estrategia en la lealtad de los clientes, la divulgacion
de sus beneficios y el crecimiento progresivo de su distribucién, CookieGreen podra

sobresalir como lider en el sector de productos saludables en la ciudad Loja.
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312 CAME
Es una herramienta de planificacion muy importante que se deberia utilizar en
un plan de negocio o plan de marketing. Gracias a ese analisis existe la posibilidad de
convertir la informacion recopilada por la matriz DAFO en estrategias claves para
abordar la problemética real del modelo de negocio.

Figura 21

Anélisis de CAME de CookieGreen

Corregir

= Como es un emprendimiento reciente, es imprescindible
invertir en tacticas de marea y posicionamiento para
incrementar la visibilidad y la confianza del cliente.

= La sobresaturacion del mercado de aperitivos saludables
representa un peligro directo. CookieGreen tiene la
capacidad de enfrentarla destacando con un valor
afadido, como certificaciones de calidad, embalajes
biodegradables y narracién de historias que vincule con
los valores de los consumidores de Loja.

.

Es fundamental trabajar en la diversificacion de
proveedores para reducir los riesgos. Una alternativa
serfia reconocer productores locales de ingredientes
secundarios y buscar alianzas con distribuidores
mayoristas de matcha y frutos secos para disminuir los
gastos de logistica.

Enfrentar la amenaza de alternativas mas econémicas
implica instruir al consumidor acerca de las ventajas
Gnicas de las galletas de CookieGreen (energia sostenida
gracias al matcha, elevado contenido de fibra debido a la
avena). Esto puede fortalecerse mediante camparias que
presenten investigaciones o testimonios acerca de las

.

Modificar la estructura de costos para proponer precios
competitivos sin sacrificar la calidad, teniendo en cuenta
paguetes excesivos y la mejora de los procesos de

produccién. Feprolos

Mantener Explutqr

* Escrucial que CookieGreen conserve las fortalezas ya + El desarrollo del mercado de alimentos nutritivos
existentes. Su emplec de componentes saludables y posibilita que la marca se establezea como lider local en
distintivas, como matcha, avena y frutos secos, debe este sector. Para capitalizar esta oportunidad, se
mantenerse como el nicleo de su propuesta de valor, necesitan campanas de educacion gue instruyan a los
transmitiendo de manera constante las ventajas consumidores acerca del valor de ingredientes como el
nutricionales y funcionales de sus productos. matcha y la avena. La inclinacion hacia los envases

sostenibles en el mercado contempordneo es otra
» El alineamiento de CookieGreen con las tendencias de oportunidad crucial.

consumo saludable y sestenible en Loja representa un

active significativo. Mantener este vinculo a través de La adopcién de embalajes biodegradables no solo

innovaciones en sabores y formatos asegurard la lealtad fortalece la identidad ecologica de CookieGreen, sino que

del cliente. también satisface las expectativas de los consumidores
sensibles al medio ambiente.

-

Nota 21 Elaboracién propia

El estudio CAME de CookieGreen muestra un camino definido para fortalecer
la marca en el competitivo mercado de alimentos saludables de Loja. Resalta la
importancia de rectificar la ineficiencia y dependencia de materiales importados,
enfrentando riesgos como la competencia y los equivalentes econémicos a través de
la diferenciacion y la educacién del consumidor. Simultaneamente, indica que
conservar puntos fuertes como la utilizacion de ingredientes funcionales y la relacion
con la comunidad local, junto con el aprovechamiento de oportunidades como el

crecimiento del comercio en electrénico y la inclinacion por los empaqgues sostenibles,
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puede situar a CookieGreen como lider en su sector. Este enfoque general posibilita
convertir retos en beneficios estratégicos, fortaleciendo el potencial del negocio en un

ambiente en constante cambio.

4 Validacién de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad
4.1 Investigacion de Mercado

La investigacién de mercado incluye el estudio de la encuesta y, la elaboracion
de estadisticas para analizar las tendencias en el consumo, con el fin de prever la
cantidad de productos y la localizacion de los mercados mas rentables de un
determinado tipo de bien o servicio. (Pilco Mosquera & Ruiz Mancero, 2015)

La investigacion de mercado en CookieGreen es un factor muy importante y
significativo, ya que se enfoca en el publico objetivo, identificando y analizando sus
necesidades, preferencias, gustos, dolores y mucha mas informacion valiosa que sirve
para implementarla dentro de las estrategias de marketing.

4.1.1 Planteamiento del Mercado Objetivo

Segun (Bernrdez, 2009) ElI mercado objetivo es el mercado potencial de
consumidores o usuarios definido para un &rea geografica, segmento de edad,
comunidad, producto o servicio en base a datos demograficos, de ingresos, actividad
econdmica y analisis del contexto.

En la provincia de Loja, segun datos proporcionados por el Instituto Nacional
de Estadistica y Censos (INEC) en su ultimo censo realizado el afio 2022, la poblacion
total de Loja es de 485.421 habitantes, cifra la cual refleja un crecimiento desde el
Gltimo censo realizado en el 2010 cuando la poblacion era de 450.342 habitantes, este
aumento se debe a varios factores incluyendo a la migracion interna y externa, al igual
gue un crecimiento natural moderado. (INEC, 2023)

En cuanto a la composicién demografica, Loja cuenta con una ligera mayoria

femenina con 249.977 mujeres las cuales representan el 51,5%, por otra parte, con
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una cantidad de 235.444 los hombres representan un 48,5% de la poblacion lojana,
al existir un equilibrio en la distribucion de género es importante conocer y entender
algunas dinamicas sociales de la regién. (Hora, Loja registra un crecimiento gradual
de habitantes, 2023)

El cantéon Loja alcanzé la cifra de 284.224 habitantes en el afio 2022,
representando el 54% del total de la provincia. Este concentra el 75% de la produccién
provincial y aporta el 1,3% de la nacional, con USD 1168 millones en 2020 (Banco
Central del ecuador, 2020)

Los habitantes de 20-39 afios representan un segmento significativo para Loja,
estimando que constituyen alrededor del 30% de la poblacion. Su interés por una
buena alimentacion combinada con un estilo de vida activo hace que este grupo sea
receptivo a productos innovadores que ofrecen beneficios nutricionales.
Considerando la importancia y la magnitud de este sector, el mercado objetivo se
define a personas mujeres y hombres de 25 a 40 afos que viven en Ecuador,
especificamente en la ciudad de Loja.

4.1.2 Descripcion del Mercado Objetivo

Las personas mayores de 20 afios muestran una creciente inclinacion hacia
opciones de snacks mas nutritivos que en si, ofrecen mas beneficios para la salud en
comparacion con los snacks ultra procesados. Un estudio indico que el 70% de los
consumidores con un rango de edad de 20 a 45 afios prefieren opciones mas
nutritivas, debido a un incremento en la conciencia sobre el bienestar y la nutricion.
(Mejia, 2021)

La mayoria de los adultos jovenes suelen llevar estilos de vida mas activos
gue el resto de la poblacion, en el tema de la alimentacion buscan opciones que no
solo sean convenientes, sino que también se alineen con sus objetivos de salud y
bienestar, lo que incluye un alto interés por productos bajos en azucar, grasas

saludables y un alto contenido en fibra. (Maldonado Basantes & Procel Parra, 2021)
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Actualmente existe una tendencia hacia una alimentacion mas saludable ha
llevado a un crecimiento significativo en la demanda de snacks mas nutritivos. El
mercado de esos snacks en Ecuador esta creciendo a un ritmo del 202%, lo cual es
un indicador de una oportunidad para nuevos productos relacionados con este
segmento. (Maldonado Basantes & Procel Parra, 2021)

El grupo poblacional de personas mayores de 25 afios, que ya cuentan con un
titulo de tercer nivel, tiende a tener ingresos disponibles suficientes para adquirir
productos premium. En Ecuador, el mercado de los snacks muestra una recuperacion
moderada tras varios desafios como la inseguridad y las fluctuaciones econdmicas.
(Chon, Lam, Ruiz, & Vélez, 2020)

La poblacién de Loja que se encuentra en un segmento de edad de 25 a 40
afios constituye el mercado objetivo de este proyecto. Ya que ellos son los que
enfrentan el problema de la falta de snacks nutritivos en el mercado ecuatoriano, su
alto interés por cambiar sus habitos alimenticios, su estilo de vida activo y su creciente
conciencia sobre la nutricion, presentan una gran oportunidad para que se aproveche
al maximo el potencial de CookieGreen. Estas caracteristicas definen las
problematicas centrales de este grupo, cuya satisfaccion y bienestar son una
prioridad.

4.1.3 Tamano del Mercado Objetivo

La ciudad de Loja, aunque es considerada una ciudad de tamafio medio, en el
ultimo censo del 2022 contaba con una poblacion de 214.296 habitantes,
convirtiéndola en la novena ciudad mas poblada del Ecuador. (INEC, 2023)

Segun datos del INEC en la ciudad de Loja existen 28.958 habitantes de 25 a
40 afios que ya cuentan con un titulo de tercer nivel, y por ende se presume que la
mayoria de este grupo poblacional ya cuenta con una cantidad de ingresos
significativa que puede costear el costo de productos beneficiosos para mejorar su

alimentacion.
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Para la presente investigacion se realiz6 con una cifra de 96 encuestas con un
margen de error del 10%, se tomG como muestra el nimero de personas de 25 a 40
afios que residen en la ciudad de Loja y que ya cuentan con un titulo universitario de
tercer nivel.

4.2 Validacion del Segmento del Mercado

Durante este proceso CookieGreen recopilé informacién relevante del
mercado con un tamafio de poblacion de 28.958 habitantes en la ciudad de Loja, con
un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 10%, por lo cual, se realiz6 96
encuestas conformada por 10 preguntas, con la finalidad de validar la informacion
recopilada acerca del mercado potencial.

Figura 22

Rango de edad

¢ Cual es su edad?
36
35
34
33
32
31
30
29
28
27

31
30

25-30 afos 35-40 afos 20-25 afos

Nota 22 Elaboracion propia

La mayoria de los encuestados se encuentran en un rango de 25 a 30 afos,
seguidos por muy cerca de los de 35 a 40 afos. Lo cual, indica que el rango de edad
del publico de objetivo de CookieGreen son adultos jovenes y personas de mediana

edad que estan interesados en mantener un estilo de vida méas activo.
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Figura 23

Género

¢Cuél es tu género?

Masculino
44%

Nota 23 Elaboracion propia

El porcentaje de respuestas femeninas fue ligeramente superior al masculino,
lo cual sugiere que las mujeres podrian ser un publico méas especifico para las galletas
nutritivas, posiblemente se debe a que las mujeres tienden a tener una mayor

preocupacion por la alimentacién saludable.
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Figura 24

Sector de residencia

¢En qué sector de Loja vive?

Nota 24 Elaboracién propia

La gran mayoria de los encuestados residen en zonas urbanas, lo cual, refirma

a que CookieGreen debe tener un enfoque inicial de distribucion en mercados

urbanos, donde la demanda de snacks nutritivos es mayor.
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Figura 25

Consumo de productos

¢ Consume productos saludables o naturales con
frecuencia?

60
50
40
30
20

10

0 I

Si siempre A veces No, casi nunca

Nota 25 Elaboracién propia

Mas del 90% de los encuestados consumen productos naturales al menos
ocasionalmente y mas de la mitad afirmo que lo hace siempre, estas respuestas

demuestran una tendencia creciente hacia el consumo de alimentos naturales.
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Figura 26

Productos probados

¢Haz probado productos a base de matcha, avena o
frutos deshidratdos antes?

Nota 26 Elaboracion propia

El 67% de los encuestados si han probado antes productos con estos
ingredientes, lo cual indica que, si existe familiaridad con el concepto, sin embargo, el
33% que no ha probado, representan una oportunidad para introducir y dar a conocer

los beneficios de las galletas.
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Figura 27

Interés

¢Estarias interesado(a) en galletas con estos
ingredientes matcha, avena y frutos deshidratados?

Nota 27 Elaboracién propia

La mayoria, si expreso interés en las galletas de matcha, avena y frutos
deshidratados, lo cual valida y justifica que la propuesta de CookieGreen es bastante

atractiva para el mercado objetivo.
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Figura 28

Importancia

¢, Qué tan importante es para ti que las galletas estén
elaboradas con ingredientes naturales?

70
60
50
40
30
20

10

Muy importante Importante Poco importante

Nota 28 Elaboracioén propia

En esta interrogante se logré descubrir que mas del 90% de los encuestados

consideran que es muy importante o importante el uso de ingredientes naturales en

las galletas, considerandolo un aspecto clave para los consumidores.
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Figura 29

Cantidad dispuesto a pagar

¢Cuéanto estarias dispuesto(a) a pagar por un paquete
de 4 galletas naturales?

Nota 29 Elaboracién propia

La mayoria si esta dispuesta a pagar un precio entre $3 y $4 por un paguete
de galletas, seguido por un segmento dispuesto a pagar entre $2 y $3 délares, lo cual
es algo positivo, ya que el rango de precios establecido si asegura una buena

rentabilidad.
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Figura 30

Lugares para encontrar el producto

¢,Donde te gustaria encontrar este producto?
40
35
30
25
20
15
10

36

25
20
15

Supermercados Tiendas de Cafeterias Tienda online
productos naturales

Nota 30 Elaboracién propia

Las opciones mas seleccionadas por parte de los encuestados fueron los
supermercados y las tiendas de productos organicos, aunque también se evidencio
un interés en las cafeterias, gracias a los resultados se lograra implementar una

estrategia de distribucion multiple maximizando el alcance de CookieGreen.
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Figura 31

Redes sociales

¢, Qué redes sociales utilizas con méas frecuencia?

Nota 31 Elaboracién propia

Instagram es la red social que mas lidera las respuestas, seguida de Facebook
y WhatsApp, esto indica que la plataforma principal para la elaboracion de estrategias
de marketing digital y pautas publicitarias sera en Instagram.

Las encuestas realizadas reflejan un panorama positivo para CookieGreen,
mostrando que el publico objetivo tiene bastante interés e inclinaciéon por productos
saludables y naturales, lo que respalda la viabilidad de la propuesta. Se identificaron
factores clave que permitiran implementar estrategias mas especificas para conectar
de manera efectiva con los consumidores y lograr posicionarse mejor en el mercado.
4.3 Testing (Designing Strong Experiments)

Es el proceso de verificar y validar un producto o servicio antes de su
lanzamiento oficial en el mercado. En el contexto de negocios, el testing es
fundamental para garantizar que el producto o servicio cumpla con los requisitos,
funcione de manera correcta y satisfaga las necesidades de los clientes. (Negocios,

2024)
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Al realizar este testeo con las galletas naturales “CookieGreen” se recolectd
las diferentes experiencias de los consumidores que han sido sometidos a este
proceso, para asi, obtener un feedback desde la primera vista hasta el momento de
la degustacion.

Focus Group

Es una técnica de investigacion cualitativa que se basa en reunir a un conjunto
de personas con interes en comin para que expresen su opinién y respondan a
interrogantes en torno a un tema proporcionado por el investigador. Se utiliza para
conseguir informacion y extraer insights que permiten disefiar una solucién lo mas
pertinente posible para el conjunto de usuarios al que se dirige. (Saul, 2024)

Con el propoésito de conocer la aceptacion y valoracion que reciben los
potenciales clientes de las galletas naturales “CookieGreen”, se realiz6 10 preguntas
enfocadas en la experiencia sensorial a 10 personas considerando que tengan las
caracteristicas similares al buyer persona previamente mencionado.

Figura 32

Apariencia

¢Consideras que la apariencia de las galletas (color, forma
y presentacion) refleja que es un producto natural y
saludable?

\[o]
20%

Nota 32 Elaboracion propia

El 80% de los participantes del focus group consideran que la apariencia de

las galletas refleja salud y naturalidad, por lo cual, es un indicador positivo para la
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imagen del producto, por otro lado, el 20% no percibieron esa cualidad, es decir, que
es necesario optimizar aspectos visuales como el color, la forma y la presentacion
para asi mejorar las expectativas de los consumidores.

Figura 33

Aroma

¢El aroma de las galletas te resulta agradable y te hace
pensar en frescura y naturalidad?

10

Si No

Nota 33 Elaboracion propia

El resultado de la figura se evidencia que la mayor parte de los participantes
valoraron positivamente el aroma de las galletas, es decir, que 8 personas estan de
acuerdo que las galletas son agradables y transmiten frescura, sin embargo, 2
participantes fueron neutrales, a pasar de que el aroma es aceptable se podria
mejorar para crear una experiencia mas atractiva y asi, crear una conexion emocional

con los clientes.
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Figura 34

Textura

¢La textura de las galletas al morderlas cumple tus
expectativas para un snack saludable?

Parcialmente
20%

Nota 34 Elaboracion propia

El 70% de los participantes estan satisfechos completamente con la textura de
las galletas, mientras tanto, que el 20% se encuentra parcialmente y el 10% no estuvo

de acuerdo, lo que sefala que las galletas cumplen con la mayoria de las expectativas.

Figura 35

Sabor

¢, Consideras que el sabor de las galletas tiene un buen
equilibrio entre el dulzor, el amargor del matcha y el toque
frutal de los frutos deshidratados?

Muy equilibrado Equilibrado Poco equilibrado

o N b O

Nota 35 Elaboracion propia

Los resultados muestran que 6 participantes del focus group consideran que
el equilibrio de sabores es muy bueno, 3 participantes creen que es equilibrado y un

participante lo encontré un poco equilibrado, a pesar de que el sabor es uno de los
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puntos fuertes del producto, se podria evaluar para un reajuste de sabores

especialmente en el dulzor y el amargo del matcha.

Figura 36

Ingredientes

¢Percibes claramente los ingredientes principales
(matcha, avena y frutos deshidratados) al consumir las
galletas?

Nota 36 Elaboracion propia

El 90% de los participantes lograron reconocer los ingredientes principales, lo
cual, es un aspecto clave para transmitir la autenticidad de las galletas, por otro lado,
el 10% de los participantes no logré identificarlos claramente, lo que indica que se
podria reforzar la integracion de los ingredientes o destacar las caracteristicas en la

receta.
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Figura 37

Innovacion

¢ Te parece innovador el uso de matcha en estas
galletas?

Nota 37 Elaboracién propia

Los participantes del focus group en su totalidad estuvieron de acuerdo de que
la matcha es un ingrediente innovador en las galletas, esto indica, que es un gran
valor diferencial para el producto, ya que, se puede realizar estrategias de marketing
para captar atencion de los consumidores que buscan snacks naturales y Unicos.

Figura 38

Porciones

¢ Consideras que el tamafio y la porcién de cada galleta
son adecuados para un snack?

10

o N B~ O

Muy adecuado Adecuado

Nota 38 Elaboracion propia
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La mayor parte de los participantes considerd que el tamafio de las galletas es

muy adecuado, mientras tanto, 2 participantes lo encontraron adecuado sefialando
gue el producto satisface las expectativas del tamafio, es importante mantener este

atributo para futuras producciones.

Figura 39

Satisfaccion

¢ Te sientes satisfecho después de probar estas galletas
como un snack natural?

Satisfecho

40%

Nota 39 Elaboracion propia

El 60% de los participantes se sienten muy satisfechos y el 40% satisfechos,
este indicador sefiala que el producto genera una experiencia agradable, sin embargo,

el objetivo seria que cada consumidor llegue al nivel mas elevado de satisfaccion.
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Figura 40

Comparacion

En comparacién con otros snacks saludables que
consumes, ¢como calificarias estas galletas?

Nota 40 Elaboracion propia

Los resultados de comparacion con otros snacks saludables fueron positivos,
ya que, el 40% de los participantes consideraron las galletas como mucho mejor o
mejor que otros snacks, mientras que el 20% indicaron que las galletas son iguales,
por cual, sefiala que las galletas poseen una ventaja competitiva significativa, ya que,

se podria continuar fortaleciendo la propuesta de valor de CookieGreen.

Figura 41

Recomendacion

¢.Recomendarias estas galletas a otras personas
interesadas en productos naturales?

No
20%

Nota 41 Elaboracion propia
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ElI 80% de los participantes del focus group estarian dispuestos a recomendar
el producto totalmente, y el 20% no lo consideraria, muestra un gran potencial de
aceptacién en el mercado Lojano, sin embargo, se podria realizar pequefas
modificaciones para que los consumidores estén dispuestos a recomendar el
producto.

El focus group muestra una visibn mayoritariamente positiva de las galletas
naturales de CookieGreen en aspectos sensoriales como es el sabor, la textura e
innovacién, con ciertas oportunidades de mejorar en la apariencia y el equilibrio de
sabores. Estos resultados pueden aplicarse para mejorar el producto y centrarse en
destacar los beneficios competitivos en el mercado de shacks saludables en la ciudad
de Loja.

4.4  Adaptacién de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente

"El estilo comercial de un producto," en palabras de Marc Andreessen, asesor
de startups e inversor, "significa estar en un buen mercado con un producto que pueda
satisfacer ese mercado.” Cuando un emprendedor identifica una necesidad en el
mercado y crea una solucion que los clientes quieren comprar, eso es el estilo
comercial de un producto. (mailchimp, 2024)

Durante el proceso de investigacion, CookieGreen ha ido tomando mas forma
para lograr satisfacer las necesidades del publico objetivo, considerando las
preferencias y necesidades del buyer persona, lo cual ha permitido formular
estrategias idoneas y viables que no solo buscan atraer consumidores, si no, lograr
una fidelizacion de estos.

El mercado objetivo de CookieGreen son mujeres y hombres de 25 a 40 afios
gue residen en la Ciudad de Loja, con un interés creciente en una alimentacion mas
nutritiva. Este grupo incluye personas apasionadas por el deporte, personas con un
estilo de vida fithess, personas muy conscientes de su salud o que buscan alterativas

nutritivas a los snacks ultra procesados. Han manifestado una preocupante
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insatisfaccion debido a la limitada oferta de snacks nutritivos con matcha como

ingrediente principal que combinen sabor, nutricidn y a un precio accesible.
CookieGreen propone un producto Unico para satisfacer esas necesidades,

galletas nutritivas elaboradas con matcha, avena y frutos deshidratados. Estos

ingredientes no solo son nutritivos, también ofrecen beneficios significativos como lo

es el alto contenido de antioxidantes del matcha y la fibra que contiene la avena, es

un producto ideal para personas que buscan opciones de shacks practicos y que se

adapten a sus preferencias alimenticias.

4.5 Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

451 Nombre y marca

Segundo logotipo mejorado de la marca CookieGreen

. o0
cogkiegreen

Slogan: “Disfruta sin culpa, Vive con Sabor”
4.5.2 Empaque y presentacion

Etiqueta mejorada para la marca CookieGreen
. o0
coekiegreen
GALLETAS NATURALES DE

CON AVENA Y FRUTOS
DESHIDRATADOS
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. o8
MEDIO en AZUGAR CO&klegmen

G “Disfruta sin culpa, vive con sabor”™

Conoce los beneficios de este snack:
& Matcha

Arandano rojo
idrat

&N doshi

4.6 Medir Datos y Analisis de Resultados de Investigacion de Mercado

El andlisis de datos es el estudio exhaustivo de un conjunto de informacion
cuyo objetivo es obtener conclusiones que permitan a una empresa o entidad tomar
una decisién. (Westreicher, 2020)

Mediante el proceso de validacién del segmento del mercado se llega a la
conclusion que el publico objetivo son mujeres y hombres entre 25 a 40 afos, que
prefieren y buscan opciones mas saludables y naturales como lo son las galletas
CookieGreen. Este segmento de personas valora y estan conscientes de la
importancia que tiene llevar una alimentacion mas balanceada y nutritiva. El mercado
lojano muestra bastante interés en nuevas opciones naturales, con un promedio de
disposicion a pagar entre $3 y $4 délares por un paquete de 4 galletas, todo esto
acorde a los resultados obtenidos.

Se logr6 confirmar que los consumidores eligen snacks naturales debido a los
beneficios a la salud que estos les otorgan, como lo es la inclusion de ingredientes
altos en nutrientes y antioxidantes como el matcha.

CookieGreen al ser una microempresa nhueva y comprometida con la
sostenibilidad y calidad, produce galletas con ingredientes naturales como el matcha
organico, lo cual asegura que el producto no presenta ningln riesgo para la salud,

ademas de que esta alineado a las tendencias actuales de consumo.
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El segmento de mercado de CookieGreen predomina en las zonas urbanas de
la ciudad de Loja, las redes sociales predominantes donde los consumidores prefieren
descubrir nuevos productos son Instagram y Facebook. Estos datos son bastante
valiosos para elaborar un plan de marketing bien estructurado, permitiendo una
distribucion eficiente de recursos al momento de crear las estrategias.

Durante el proceso de testeo y Focus Group se logré6 obtener
recomendaciones sobre el disefio de la etiqueta, sobre todo en los colores, los cuales
deben reflejar con mas precisién el contenido del producto, también se logré validar
gue el empaque actual es bastante practico para el transporte de las galletas y
funcional para la conservacion del producto, ya que es hermético. En cuanto a la
formulacion de la receta los participantes del focus group sugirieron implementar
mejoras en la textura de las galletas para optimizar la experiencia sensorial, aunque
en general si se encontraban satisfechos con la combinacion de sabores que tienen
las galletas. Destacaron que su mejor lugar para consumir galletas seria
principalmente en el trabajo 0 en casa, ya que las perciben como un snack saludable
y motivador al momento de realizar sus tareas diarias.

4.7 PMV (Producto Minimo Viable)

El PMV es un producto o servicio en su versiébn mas simple para lanzar al
mercado, esto con el objetivo de testear y comentarios de los posibles clientes sobre
la problematica que se quiere resolver, el valor que se ofrece y el modelo de negocio
gue se plantea. Un producto minimo viable es una versién inicial que se puede mejorar
y ampliar en funcién de los datos y las opiniones que se recogen de los usuarios.
(Jvmanjon, 2023)

El Producto Minimo Viable (PMV) de CookieGreen consiste en una linea de
galletas naturales, elaboradas con ingredientes como matcha, avena y frutos
deshidratados dirigidas a consumidores de 25 a 40 afios en la ciudad de Loja,

Ecuador. Las galletas ofrecen un equilibrio entre sabor y nutricion, ya que son
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disefiadas para personas que son conscientes de su salud y que buscan alternativas
mas naturales y sostenibles en su alimentacién. El producto se presenta en un
empague biodegradable, atractivo, funcional y adecuado para su conservacion.

El PMV de CookieGreen responde a la necesidad de opciones mas naturales
y saludables en el mercado de Loja, permitiendo evaluar la aceptacion del producto y
la recoleccion de las observaciones esenciales para optimizar la propuesta,
diferenciandose de los competidores al combinar ingredientes exclusivos y un
compromiso con la sostenibilidad.

4.8 Landing Page/Video Comercial

Una péagina de aterrizaje es una pagina de ventas a la que se dirigen los
visitantes de la web, normalmente desde formas gratuitas o pagadas de publicidad
online. De ello se desprende que la técnica definida como Landing Page Optimization
es aquella disciplina que se ocupa de crear, gestionar y optimizar las paginas de
aterrizaje de los visitantes digitales, para mejorar su percepcion y fomentar las ventas.
(Calicchio, 2021)

Por medio de la landing page se busca despertar el interés del mercado de
galletas nutritivas “CookieGreen”, destacando los beneficios principales. La pagina
presenta un disefio atractivo con colores naturales que reflejan el estilo de la marca,
imagenes de los productos y mensajes claros que en si resaltan la frescura del
producto. Ademas, incluye un formulario para que las personas se puedan comunicar
con el equipo de CookieGreen y una seccidn con testimonios de clientes satisfechos.

Enlace de la landing page: https://cookiegreen.my.canva.site/

49 Monetizacion

Gracias al estudio realizado en Loja, se ha identificado que el modelo de
monetizacion de CookieGreen engloba tanto el segmento B2C como el B2B. En el
modelo B2C, las galletas naturales se comercializaran directamente al consumidor

final a través de canales digitales como la red social Instagram para llevar a cabo


https://cookiegreen.my.canva.site/
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estrategias de marketing basadas en contenido atractivo y promociones
personalizadas para promover la compra directa. Por otra parte, el modelo B2B se
estableceran alianzas estratégicas con tiendas naturistas, cafeterias y supermercados
interesados en ofrecer productos sostenibles e innovadores, lo que permitird expandir

la presencia de CookieGreen en el mercado Lojano.

5 Plan de Marketing

Segun, los autores P. Kotler y K. Keller, un plan de marketing es “un
documento escrito que resume lo que el comerciante ha aprendido del mercado e
indica cdmo la empresa planea alcanzar sus objetivos de marketing”.

El plan de marketing de una empresa es un andlisis que identifica a los
principales competidores de la empresa, al publico objetivo y destaca los puntos
fuertes y debiles que podrian afectar a la hora de competir.

Una vez establecido el analisis del mercado deberan fijarse unos objetivos y
una tactica que se pongan en marcha a través de diferentes acciones, dirigidas a la
captacion de nuevos clientes y la fidelizacion de los que ya se tienen. (Lopez, 2024)

En CookieGreen el plan de marketing servira cono una guia para posicionar la
marca como lider en el mercado de snacks nutritivos en Loja. Se lo utilizara para
establecer objetivos Smart, guiar las acciones promocionales y fortalecer la presencia
digital, asegurando que cada estrategia se encuentre alineada con la propuesta de
valor y publico objetivo. El plan es un elemento clave para lograr maximizar el alcance
y aceptacion de CookieGreen en el mercado lojano.

5.1 Establecimiento de Objetivos

Aumentar las ventas de las galletas en un 15 % durante los primeros 6 meses

de lanzamiento, alcanzando al menos 500 unidades vendidas mensualmente en el

mercado de Loja.
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Alcanzar 2000 seguidores en Instagram y 500 en Facebook dentro de los
primeros 4 meses. También se debera lograr un engagement rate promedio del 8%
en ambas plataformas.

Establecer alianzas comerciales con al menos 3 tiendas de productos
naturales en Loja en un plazo de 3 meses desde el lanzamiento.

5.2 Estrategias de Marketing Mix (4Ps)

Producto

Las galletas de CookieGreen son una alternativa nutritiva y deliciosa para
consumidores que son conscientes de su alimentacién y buscan productos que no
sean ultra procesados como los que se encuentra facilmente en el mercado. Estan
elaboradas con ingredientes naturales como matcha, avena y frutos deshidratados,
gue aportan un equilibrio perfecto entre sabor y valor nutricional.

El matcha contiene catequinas, un tipo de antioxidante que combate el
envejecimiento celular y ayuda a la concentracion.

La avena ayuda a reducir el colesterol LDL y mejora la salud cardiovascular,
ademas de ser una gran fuente de carbohidratos de absorcion lenta.

Por otro lado, los frutos deshidratados proveen de vitaminas, hierro y fibra, el
dulzor natural que los caracteriza reduce la necesidad de consumir azlcares
afiadidos.

Para su comercializacion se ofrecera presentacion de 4 galletas por empaque,
el cual es sellado herméticamente para asegurar su preservacion y frescura, es ideal
para consumo inmediato 0 como snack para llevar ya que su transportaciéon es
sencilla. El disefio del empaque es atractivo reflejando los colores caracteristicos de
la marca.

Precio

Gracias al estudio de mercado realizado con anterioridad se conoce que los

consumidores en Loja estan dispuestos a pagar entre $2.00 y $4.00 por paquete de 4
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galletas de CookieGreen, considerando la calidad percibida y los ingredientes
premium que se utilizan.

En la ciudad de Loja, no existen competidores directos en si, pero se considera
como competencia a las galletas ultra procesadas que se encuentran en los
supermercados y en las tiendas, la cuales tienden a tener una variedad de precios,
los cuales van desde los $0,50 ctvs. hasta los $5 y $7 dolares.

Plaza

Alianzas con tiendas de productos naturales, supermercados locales y algunas
cafeterias en Loja, ademas de ser participes en ferias locales de emprendimientos y
eventos relacionados con la salud y nutricion.

También se habilitara un canal de venta por medio de redes sociales las cuales
seran Instagram y Facebook, ofreciendo envios a domicilio dentro de la ciudad de
Loja.

Promocion

Realizar campafas publicitarias en redes sociales, especialmente en
Instagram, con contenido atractivo y relevante para el publico objetivo mediante
anuncios segmentados dirigidos a personas con un estilo de vida activo preocupados
por su alimentacién de 25 a 40 afios.

También se ofrecerd muestras gratis en eventos locales como clases de yoga,
pilates, ferias artesanales y eventos relacionados con la salud y bienestar.

5.3 Estrategia de Marketing digital

Se empleara un método organico y campafas de pago a través de redes
sociales con contenido visual en Instagram y Facebook, resaltando los beneficios de
los ingredientes, recetas nutritivas utilizando galletas y experiencias con los clientes,
se realizaran publicaciones de 4 posts semanales y 3 historias enfocandose en los

beneficios y promociones especiales.
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Se colaborara con influencers locales con un enfoque de bienestar,
alimentacion nutritiva y un estilo de vida activa en la ciudad de Loja, los influencers
debe contar entre 5.000 a 20.000 seguidores, compartiran resefias auténticas, recetas
e ideas innovadoras consumiendo CookieGreen.

Dentro de la pagina web se desarrollara un blog que contengan articulos sobre
los beneficios de la matcha, avena y frutos deshidratados. Asi mismo, se optimizara
para motores de busqueda (SEQO) con palabras claves como “snacks nutritivos Loja”,
“galletas de matcha”, “galletas nutritivas”, “galletas naturales” o “snacks con matcha”.

Se realizara campafias de pago por clic (PPC) en Google Ads, enfocadas al
publico objetivo de CookieGreen con intereses en alimentos naturales y nutritivos,
bienestar y fitness.

5.4 Estrategia de diferenciacion

Se posicionara a CookieGreen como el primer snack en Loja que combina
matcha, avena y frutos deshidratados destacando su propuesta de valor como un
alimento delicioso y nutritivo.

Se promocionara de manera activa practicas sostenibles en redes sociales y
en eventos de la localidad.

Se brindara la posibilidad de personalizar pedidos con combinaciones de
sabores como chocolate oscuro, nueces o coco deshidratado, esto solo estara
disponible para pedidos especiales.

Incorporacion de mensajes motivacionales e inspiradores en todos los
empagues con el objetivo de conectar emocionalmente con los consumidores.

Colaboraciones con productores locales para fortalecer la economia circular.

Uso del storytelling relatando la historia de la marca, como nacié y el

compromiso con la comunidad de Loja.
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5.5 Presupuesto de Marketing

Un presupuesto de marketing especifica el monto previsto a gastar por equipo
de marketing durante un mes o afio. Los presupuestos de marketing ayudan al equipo
a mantener los costos bajo control, cumplir con los objetivos de marketing y calcular
mejor como se deben asignar los fondos en el futuro. (Asana, 2024)

Tabla 1

Presupuesto de marketing para CookieGreen de galletas naturales de matcha.

PRESUPUESTO DE MARKETING
COOKIEGREEN
ENERO A JUNIO 2025
MES PRESUPUESTADO
SERVICIO A PRESUPUESTAR ENER( FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL

Meta Business Suit 230 230 230 230 230 230 1380
Influencers B0 B B0 240
Google Ads a0 90 S0 90 90 S0 540
Eventos locales 50 50 100
TOTAL SEMESTRAL 2260

Nota 42 Elaboracién propia

La tabla muestra el presupuesto de marketing asignado para el plan de
marketing de CookieGreen, el cual, se llevara a cabo en un lapso de 6 meses, primero
se encuentra el Meta Business Suit, ya que, se utilizaran las redes sociales de
Instagram y Facebook para llegar al publico objetivo. Segun, la investigacion de
mercado realizada estas son las redes sociales mas utilizadas por los posibles
consumidores, por lo que, el presupuesto asignado es de $130 cada mes, ya que,
mediante estas camparfias se lograra llegar directamente a los clientes ideales; de la
misma manera, se utilizara Google Ads para optimizar los motores de busqueda
(SEO) con palabras claves de CookieGreen. También, se contratara influencers que
se alineen con los valores de la marca esto se realizara los meses de enero y abril, se
prevé contratar influencers cada 3 meses para lograr captar nuevos publicos en
diferentes temporadas, ademas, se participara en eventos locales por cual se asigné
presupuesto para el mes de febrero y mayo, ya que, son los meses que mas se

realizan ferias en la ciudad de Loja.



6 Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional
6.1 Localizacién
Figura 42

Ubicacion del local de produccion de la marca “CookieGreen”
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Fuente: (Google Maps, 2025)

La marca CookieGreen se encuentra ubicada en la ciudad de Loja, Ecuador,
especificamente en el barrio Las Pefias, perteneciente a la parroquia Sucre. Esta
ubicada en una zona urbana y céntrico, es ideal para la accesibilidad y el
desplazamiento de los consumidores.

El area de produccion cuenta con un tamafio de 34m2, lo cual es éptimo para
la produccién de las galletas naturales. Este espacio ha sido disefiado y organizado
para garantizar que todas las actividades de produccion de “CookieGreen” sean
ordenadas y efectivas. Como la preparacion de las mezclas de matcha, avenay frutos

deshidratados, el horneado, el etiquetado y el empaquetado del producto. Ademas,

se cuenta con utensilios y maquinaria especial para cocina y de esta manera

71
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garantizar los mejores estandares de higiene y calidad en la elaboracién de las
galletas.

El disefio funcional del area de produccién aporta significativamente a la
calidad del producto final, convirtiendo a este lugar en un ambiente ideal para la
elaboracion de las galletas.

6.2 Operaciones (Mapa de Procesos)

Mediante el mapa de procesos “CookieGreen” se podra organizar y agrupar

las actividades para facilitar el proceso de produccion, comercializacion y distribucion,

ya que, se identifica los procesos estratégicos, operativos, apoyo y evaluacion clave.

Figura 43

Mapa de procesos de la marca CookieGreen

Procesos Estratégicos

PLANEACION

ESTRATEGICO GESTION DE ALIANZAS GESTION DE CALIDAD

Procesos Operativos

ABASTECIMIENTO PRODUCCION DISTRIBUCION VENTAS

Procesos de Apoyo

RECURSOS

HUMANOS FINANZAS MARKETING MEDIO AMBIENTE

Procesos de Evaluacion

GESTION DE CALIDAD

Nota 43 Elaboracién propia
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El mapa de procesos de la marca de galletas naturales de matcha, avena y
frutos deshidratados CookieGreen, consiste en los procesos estratégicos, operativos,
apoyo y evaluacion.

Se observa en los procesos estratégicos la planeacion, gestion de alianzas y
gestion de calidad, ya que, estos procedimientos son esenciales para garantizar la
calidad de los ingredientes naturales que son matcha, avena y frutos deshidratados,
ademas de mejorar las operaciones durante la elaboracion y comercializacion de las
galletas naturales.

Seguido, los procesos operativos que toma mayor relevancia son el
abastecimiento, produccion, distribucién y ventas, ya que, son fundamentales para el
desarrollo, la produccién y la introduccion del producto en el mercado, estos
procedimientos facilitan que las galletas se produzcan bajo altos estandares de
calidad y que lleguen de manera eficaz a los consumidores.

Respecto a los procesos de apoyo son recursos humanos, finanzas, marketing
y medio ambiente, los cuales, fortalecen los procesos estratégicos y operativos, estos
procedimientos reflejan el compromiso con la sostenibilidad garantizando practicas
responsables en todas las etapas de produccion, como la contribucion a la reduccion
de la huella ambiental.

Finalmente, al ser un producto alimenticio, se llevara a cabo un proceso de
evaluacién constante, a través de la implementacién de una gestion de calidad que
garantiza la excelencia. En el mapa de procesos, CookieGreen obtiene una vision
clara y organizada de las diferentes etapas que permiten ofrecer al cliente galletas
naturales y de alta calidad.

6.3 Diseio Organizacional (Organigrama)
El organigrama estructural de CookieGreen va a permitir conocer la estructura

interna, considerando las jerarquias departamentales durante su desarrollo, siendo
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una herramienta esencial para repartir las actividades de acuerdo con cada

departamento.

Figura 44

Organigrama Estructural de CookieGreen

GERENTE

Operador 1

Nota 44 Elaboracion propia

En CookieGreen, la estructura organizacional esta disefiada para asegurar
una operacion eficiente y alineada con los objetivos de CookieGreen.

El Gerente General es el responsable de supervisar a todos los miembros del
equipo. Su perfil incluye un titulo universitario en Marketing y habilidades como
liderazgo, gestion de proyectos y toma de decisiones, ya que, su principal funcién
consiste en establecer la visién, mision y objetivos estratégicos de CookieGreen, asi
mismo, de coordinar las tareas de cada area y optimizar los recursos financieros y
humanos para aumentar la eficiencia en las operaciones.

Departamento de marketing y ventas es crucial para impulsar la promocién y
comercializacion de la marca. Su perfil requiere titulo universitario en Marketing o
Publicidad y habilidades en creatividad, andlisis de datos, estrategias de marketing

digital, gestién en campafa de publicidad, redes sociales, creacién de contenido visual



75

y promocional, mantener relaciones con influencers y habilidades comunicativas, asi
mismo, en estrategias de ventas, negociaciéon y atencién al cliente.

Area de produccién es fundamental en las operaciones cotidianas
garantizando que las galletas naturales se produzcan bajo a los estandares de
calidad. Su perfil requiere una educacién secundaria completa, cursos y capacitacion
de la produccién de alimentos y habilidades manuales, capacidad para seguir
instrucciones, trabajo en equipo y atencion al detalle.

Ademads, el area de produccion dispondra de un Operador de Produccion que
estara encargado de gestionar y supervisar el desempefio de las maquinarias
necesarias para la elaboracién de las galletas naturales. Este rol requiere
conocimientos técnicos basicos en el manejo de maquinaria, solucionar problemas y
mantenimiento preventivo, ya que, el operador asegurara el desempefio correcto de
los equipos y mejorara el proceso de trabajo, contribuyendo a la calidad de la
produccion.

Area contable y financiera es esencial para asegurar una administracion
eficiente y clara de los recursos econdmicos de CookieGreen. Su perfil requiere un
titulo universitario en Contabilidad o Finanzas y habilidades en gestién de
presupuestos, analisis financiero, facturacién y manejo de software, asi mismo, en
planificacion financiera, gestion de riesgos y asesoramiento estratégico.

6.4 Diseiio del Proceso Productivo (Flujograma)

El flujograma de la elaboracion de las galletas de CookieGreen permite
obtener una mejor visualizacion del proceso a seguir, considerandolo como un
proceso claro y conciso que facilite a los colaboradores entender la secuencia a
seguir, ya que se implementan figuras y simbolos los cuales indican el inicio, actividad

y fin del proceso detalladamente.
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Figura 45

Flujograma de proceso productivo de CookieGreen
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Nota 45 Elaboracién propia.

El flujopgrama del proceso productivo de CookieGreen se identifican las
actividades clave a seguir, las cuales son: almacenamiento, produccion, control de
calidad y distribucién: El proceso empieza en la fase de almacenamiento, donde se
recibe la materia prima, como lo es la avena, la harina de avena, la matcha los huevos,
los frutos deshidratados la mantequilla y la Stevia. Luego de esto se lleva a cabo una
revision de la materia prima, en la cual se evaluara si cumple con los estandares de
calidad, en caso de no cumplirlos se procede a la devolucién de esa materia prima. Si
cumple con todo lo requerido, pasa a la fase productiva. En este proceso se incluyen
la recepcion de insumos adicionales como el chocolate, los empaques y las etiguetas.

En el proceso de produccion, se inicia con la mezcla de ingredientes liquidos,
seguida de la incorporacion de los ingredientes secos, luego de esto se procede a
formar la masa de las galletas y separar las porciones, seguido se hornean a una

temperatura controlada. Una vez salgan las galletas se las debe dejar enfriar, en esta
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fase se debe verificar que las galletas estén completamente frias, si no lo estan se les
otorga tiempo adicional para enfriarse. Cuando estan completamente frias se procede
a la decoracién con chocolate y se deja reposar.

Para el control de calidad se verifica de manera detallada la textura, sabor y
apariencia de las galletas, si no cumplen con los parametros de calidad se descartan.
En caso de si hacerlo, pasan a la etapa de empacado y etiquetado, donde también se
verifica que todo esté bien, luego se revisa cada empaque para determinar si el
producto esta listo para su comercializacion, si es asi, se procede a empaquetar en
cajas.

En la parte final, la distribucion, el producto queda listo para su transporte y
venta, concluyendo de esta manera el proceso de productivo, representado en una
figura ovalada.

Se realiz6 de igual manera un Flujograma de Ventas para los diferentes

modelos de negocio que “CookieGreen” emplea.
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Figura 46
Flujograma de proceso de ventas de CookieGreen
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Nota 46 Elaboracion propia.

Dentro del Flujograma de Ventas de "CookieGreen" se identifican tres
principales canales de comercializacion: la venta por canal B2B con socios
comerciales, la venta por canal B2C y ecommerce, la venta en eventos y ferias locales.

El proceso de ventas en el canal B2B inicia con la verificacion de disponibilidad
de productos en el inventario. Si no hay stock suficiente, se procede al abastecimiento.
Una vez garantizada la existencia del producto, se realiza la recepcién del pedido,
seguida de la facturacion, el pago y la verificacion correspondiente. Finalmente, se
entrega el producto, concluyendo este proceso.

En el caso del canal B2C y ecommerce, el proceso comienza con la recepcion
de pedidos a través de plataformas online y redes sociales. Luego de esto, se verifica
la disponibilidad de productos en el inventario. Si no hay suficiente stock, se abastece

nuevamente y se retoman los pedidos. Una vez asegurada la disponibilidad, se realiza
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la facturacion, el pago y la verificacion, para de esta manera proceder al envio del
producto, dando por terminado el proceso de ventas en este canal.

Para las ventas realizadas durante eventos y ferias locales, se verifica la
disponibilidad de productos en el inventario; en caso de no haber stock, se realiza el
abastecimiento. Si el producto esta disponible, se receptan los pedidos, se efectla la
facturacion, el pago y su respectiva verificacion. Finalmente, se entrega el producto,
cerrando el proceso de ventas.

En los 3 canales de ventas la disponibilidad del inventario y la correcta gestion
de los pedidos, son los pilares esenciales para lograr garantizar un servicio y una
experiencia satisfactoria para los clientes.

6.5 Conformacién Legal

La documentacion requerida para la operacion de la empresa “CookieGreen”
es el tramite del régimen RIMPE con validez a 3 afios, permiso de funcionamiento de
Bomberos de la ciudad de Loja, el permiso de Bomberos es esencial para el inicio de
las actividades en la planta de produccion, la Patente Municipal se pagara una vez al
afio segun las actividades realizadas. Los mencionados deben ser renovados
anualmente y notificacion sanitaria de la galleta emitido por la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) vigente hasta un afo.

En primer lugar, se procedera a solicitar el “Régimen Simplificado para
Emprendedores y Negocios Populares”. En representacién de Johann Fabricio Apolo
Quevedo. De acuerdo con lo mencionado en el SRI (Servicio de Rentas Internas,
2025) el proyecto optara por un RIMPE.

Se considera emprendedor para personas naturales y juridicas con un ingreso
bruto anual hasta $300.000.

Este régimen requiere las facturas autorizadas para mantener un control sobre
las transacciones realizadas. Estas pueden realizarse de forma manual, mediante

impresion o electrénica, ademas, deben tener la leyenda “Contribuyente Régimen
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RIMPE” y esta vigentes. Por otro lado, el area contable y financiero debera llevar a
cabo el Impuesto al Valor Agregado como fecha limite del primer semestre el 24 de
julio, ya que, el noveno digito del RUC es 8.

Respecto al Impuesto a la Renta, se efectuara anual y se muestra en conjunto
el porcentaje correspondiente al valor monetario, considerando que no tendra ninguna
reduccion.

Considerando los requisitos requeridos por la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) para la notificacion sanitaria de
productos alimenticios son:

Permiso de funcionamiento en donde se elabora las galletas.

Etiqueta con indicaciones e informacion de las galletas de acuerdo con la
normativa.

Flujogramas del proceso de produccion de las galletas.

Entrega del codigo de lote de produccién en términos alfanuméricos.

Especificaciones en donde se acredite que el envase es apto para la

conservacion de galletas.

7 Evaluacion Financiera

En este capitulo se analizaran los factores financieros significativos para lograr
un uso correcto de los recursos financieros, por lo cual se tomaran en cuenta los
activos fijos, activos diferidos y activos circulantes que proporcionan datos esenciales
para establecer la inversion inicial del proyecto de elaboracién y comercializacion de
galletas naturales de la empresa CookieGreen. Asi mismo, se disefiara un
presupuesto de ventas mensual y anual, tomando en cuenta los analisis previos.
Ademas, se determinard el punto de equilibrio con la finalidad de conocer las unidades

e ingresos minimos requeridos para asegurar la viabilidad de la empresa.
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Se presentara los estados e indicadores financieros que facilitardn el
seguimiento y la evaluacion de la situacion financiera de CookieGreen.
71 Inversién Inicial

La inversion inicial es un presupuesto de costos y gastos que se requiere para
realizar un proyecto o negocio. En él se incluyen la compra de bienes, servicios,
infraestructura, insumos, la contratacion del personal, asi como los gastos fijos y
variables. (Aquino Hernandez, 2024 )

Por lo tanto, se presenta la inversion inicial de la empresa “CookieGreen”, en
el cual permitira determinar el total de activo, activo fijo, activo diferido y circulante que
necesita para comenzar con las actividades.

Tabla 2

Total, de la inversion inicial para la empresa CookieGreen

INVERSION INICIAL
DETALLE VALOR
Activo Fijo $ 7.049,20
Activo Diferido $ 288,70
Activo Circulante $ 22.776,20
Costos/Gastos operacionales |$ 19.807,18
TOTAL $ 49.921,28

Nota 47 Elaboracion propia

La inversion inicial es de $49.921,28. Esta inversion cubre todos los activos
fijos incluyendo la maquinaria, las herramientas de produccién, equipos de oficina
para el departamento de marketing, muebles y enseres de administracién, arriendo y
mano de obra directa. Ademas, se toman en cuenta los activos diferidos por un monto
de $288,70 que incluyen el andlisis de mercado, el registro en el RIMPE, patente
municipal, permiso de bomberos, permiso de funcionamiento y ARCSA son esenciales
para el funcionamiento de la empresa. Por Ultimo, los activos circulantes por un monto

de $22.776,20 incluyen materia prima directa e indirecta, la mano de obra indirecta,
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servicios basicos de administracion, indumentaria del personal, suministro de oficina,
Gtiles de aseo, mantenimiento y publicidad en redes sociales.

Los gastos operacionales que se los toma en la inversion inicial es el pago de
la némina de todos los trabajadores de la empresa para seis meses, para asegurar
gue reciban un pago justo si se presenta algun imprevisto.

Con esta inversion inicial, CookieGreen podra realizar todas sus actividades
de manera eficaz, asegurando la adquisicion de los activos necesarios para la
produccién, el cumplimiento de las normativas legales y la promocion de la marca.
Con estos recursos, CookieGreen se encontrard en condiciones para comenzar sus
operaciones y cumplir con sus metas empresariales desde el inicio.

7.2 Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas es una parte crucial del proceso de planificacion
financiera de una empresa, ya que proporciona una base sélida para la toma de
decisiones relacionadas con la produccion, el marketing, la gestién de inventario y la
asignacion de recursos. (Manzanilla, 2024)

CookieGreen planifica una produccion anual de 36.480 unidades, las cuales
se dividen en 3020 cajas de 10 unidades para B2B y 6280 unidades para B2C.

Tabla 3

Presupuesto de ventas B2B de la empresa CookieGreen

PRESUPUESTO DE VENTA B2B Cajas de 10 de galletas
EMPRESA "CookieGreen"
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2025

Coste por unidad cajadex10  $ 17,36 Precio de Venta $ 32,50

Previsién de ventas en uni

Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto i Octubre L

PVP $ 3250 $ 3250 $§ 32,50 $ 32,50 $ 32,50 $§ 32,50 $ 3250 $ 3250 $§ 3250 $§ 32,50 $ 32,50 $ 32,50
Venta UNIDADES 245 245 245 246 246 250 251 257 263 254 266 254
TOTAL DE VENTAS MENSUALES $ 7.950,15 $7.950,15 $ 7.969,78 $ 7.979,60 $ 7.999,23 $8.126,82 $ 8.166,08 $8.342,75 $8.539,05 $ 8.244,60 $8.637,20 $ 8.244,60
TOTAL DE VENTAS ANUAL $ 98.150,00

Nota 48 Presupuesto de venta B2B de la empresa CookieGreen

Se describen las proyecciones de venta mensuales para el afio. El coste de

elaboracion por unidad es de $17.36 con un margen sobre ventas del 87%, el precio
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de venta a los clientes mayorista sera de $32.50, se espera mantener estable este
precio durante todo el afio, estimando vender un total de 3.020 cajas de 10 paquetes
de galletas con un ingreso de $98.150 anual durante el primer afio con el objetivo de

gue CookieGreen se posicione en el mercado.

Tabla 4

Presupuesto de ventas B2C de la empresa CookieGreen.

PRESUPUESTO DE VENTAS B2C Paquete de galletas
EMPRESA "CookieGreen"
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2025

Coste por unidad paquete $ 1,74 Precio de Venta $ 3,50

Previsién de ventas en uni

Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
PVP $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50 $ 3,50
Venta UNIDADES 509 509 510 511 512 520 522 534 546 528 553 528
TOTAL DE VENTAS MENSUALES $ 1.780,38 $1.780,38 $1.784,78 $ 1.786,97 $ 1.791,37 $1.819,94 $ 1.828,74 $1.868,30 $1.912,26 $ 1.846,32 $1.934,24 $ 1.846,32
TOTAL DE VENTAS ANUAL $ 21.980,00

Nota 49 Presupuesto de venta B2C de la empresa CookieGreen

Se describen las proyecciones mensuales para el afio. El coste de elaboracién
por unidad es de $1,74 con un margen sobre ventas del 101.5%, el precio venta al
publico sera de $3,50, se espera mantener estable este precio durante todo el afio,
estimando vender un total de 6.280 paquetes de galletas con un ingreso de alrededor
de $21.980 anual durante el primer afio con el objetivo de que CookieGreen se
posicione en el mercado.

Las proyecciones de ventas de B2B y B2C para CookieGreen tiene un
aumento significativo desde marzo, ya que, enero y febrero son donde se introducira
en el mercado, en el cual, se aplicaran estrategias de marketing que daran resultados
a partir de marzo tanto para clientes mayoristas como para el consumidor final.

7.3 Punto de Equilibrio

Es el punto en el que los ingresos totales de una compafiia son iguales a sus

gastos totales. En este punto, la empresa no esta obteniendo ganancias, ni pérdidas

y se dice que estéa equilibrando los gastos. (Rodriguez, 2023)
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Tabla 5

Punto de equilibrio B2B de la empresa CookieGreen

CALCULO - PUNTO DE EQUILIBRIO B2B
Cotos fijos anuales $ 36.371,95
Costo variable unitario x caja $ 17,36
PVP x caja $ 32,50
Unidades (cajas) 2402

$ $ 78.080,95

Nota 50 Elaboracién propia

Para conocer el punto de equilibrio de B2B se tomé en cuenta el costo fijo
anual de $36.371,95, costos variables unitario de $17,36 un precio de venta a
mayorista de $32,50 por cajas de 10 paquetes. Para el punto de equilibrio se obtuvo
un resultado de 2402 cajas, lo que indica que la inversion se recupera en el mes de

octubre al lograr la produccion total.

Tabla 6

Punto de equilibrio B2C de la empresa CookieGreen

CALCULO - PUNTO DE EQUILIBRIO B2C
Cotos fijos anuales $ 36.371,95
Costo variable unitario $ 1,74
PVP $ 3,50
Unidades 20620

$ $ 72.169,57

Nota 51 Elaboracion propia

Por otro lado, para conocer el punto de equilibrio de B2C se tomé en cuenta el
costo fijo anual de $36.371,95, costos variables unitario de $1,74 un precio de venta
al consumidor final de $3,50 por paquete. Para el punto de equilibrio se obtuvo un
resultado de 20620 paquetes, lo que sugiere que la inversion se recuperara en abril

del cuarto afo.
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El punto de equilibrio B2B demuestra que CookieGreen necesita vender 2042
cajas de 10 paquetes y el B2C necesita vender 20620 paquetes para cubrir los costos

y generar ganancias.

7.4 Estados Financieros (Estado de Costos — Estado P&G — Estado flujo de

Estado de Costos

Tabla 7

Estado de costos de la empresa CookieGreen

EMPRESA "COOKIEGREEN"
ESTADO DE COSTOS

1 ENERO 2025 -31 DIC 2025
Compras de materia prima $ 19.197.,60
MATERIA PRIMA DISPONIBLE PARA LA PRODUCCION $ 19.197.,60
MATERIA PRIMA UTILIZADA $ 19.197.,60
MANO DE OBRA DIRECTA (SALARIOS DE PRODUCCION $ 17.174,35
COSTOS INDIRECTOS (SALARIOS DE ADMINISTRACION) | $ 26.960,00
COSTOS DE PRODUCCION $ 63.331,95
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS EN PROCESO $ -
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS EN PROCESO $ 63.331,95
Inventario Final de productos en procesos $ -
COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS $ 63.331,95
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS TERMINADOS $ -
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS TERMINADOS $ 63.331,95
Inventario Final de materia productos terminados $ -
COSTO DE VENTAS $ 63.331,95
ELABORACION REVISON APROBACION

Nota 52 Elaboracion propia

En el estado de costos del afio 2025 se inicié con la compra de materia prima
por un total de $19.197,60, lo cual, representa la materia prima disponible para la
produccion. La mano de obra directa que incluye al jefe de produccién y un operario
tiene un costo de $17.174,35. Entre los costos indirectos se encuentra la
administracion el gerente general, el contador, profesional de marketing y publicidad

con un costo de $26.960,00. El costo total de los productos se eleva a $63.331,95, un
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monto que coincide con el costo total de los productos finales, ya que, no se cuenta
con inversion inicial de producto finales, asi mismo, el costo de ventas es de
$63.331,95.

El estado de costos se encuentra definido y alineado con las necesidades
operativas iniciales. Es esencial mantener un control de estos costos mientras la

empresa se expande para garantizar la rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo.

Estado P&G

Tabla 8

Estado de pérdidas y ganancias de la empresa CookieGreen

EMPRESA "COOKIEGREEN"
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
1 ENERO 2025 -31 DIC 2025
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES
Ventas netas $ 120.130,00
Costo de ventas total $ 63.331,95
UTILIDAD BRUTA S 56.798,05
Gastos financieros $ 13.820,88
Depreciaciones $ 494,03
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 42.483,14
Provision para impuestos $ 9.346,29
UTILIDAD NETA S 33.136,85
Reserva Legal $ -
Ofras Reservas $ -
ACCIONISTAS S 33.136,85
ELABORACION REVISON APROBACION

Nota 53 Elaboracion propia

En el estado de pérdidas y ganancias del 2025 de las galletas “CookieGreen”
las ventas netas llegan a $120.130,00 al restar el costo de venta obtenido que es de
$63.331,95 se logra una utilidad bruta de $56.798,05, lo cual, indica un margen de

ganancia inicial estable.
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Dentro de los gastos financieros tiene un valor $ 13.820,88 debido a que la
empresa optd por pedir un crédito bancario. Esto da un resultado a una utilidad de
antes impuesto de $42.483,14. Implementado la provision para impuestos, teniendo
en cuenta que CookieGreen es una empresa que pertenece al régimen RIMPE, se
multiplica la utilidad antes de impuestos por 22% con un resultado en una utilidad neta
de $33.136,85.

Dado que no se cuenta con ninguna reserva legal, la utilidad disponible para
socios y accionistas es de $33.136,85.

Estado de Flujo de Caja

Tabla 9

Estado de Flujo de Caja de la empresa CookieGreen

COC
FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO
DEL 1 ENERO 2025 AL 31 DIC 2026
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

MES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP oct Nov DIC Total

Saldo inicial $

@

4.054,39 $ 2.901,93 $ 2.637,40 $ 2.938,28 $ 2.962,46 $ 3.118,79 $ 3.167,00 $ 3.383,40 $ 3.623,83 $ 3.263,61 $ 3.744,30

Ingresos

Ventas en efectivo $ 9.730,53 $ 9.730,53 $ 9.754,56 $ 9.766,57 $ 9.790,60 $ 9.946,76 $ 9.994,82 $ 10.211,05 $ 10.451,31 $ 10.090,92 $ 10.571,44 $ 10.090,92 |$120.130,00

Total Ingresos $ 9.730,53 $ 9.730,53 $ 9.754,56 $ 9.766,57 $ 9.790,60 $ 9.946,76 $ 9.994,82 $10.211,05 $ 10.451,31 $ 10.090,92 $ 10.571,44 $ 10.090,92 | $120.130,00

Egresos

Compra de mercancia $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 $ 1.599,80 |$ 19.197,60

Pago de némina $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20 $ 3.301,20|$ 39.614,35

Pago de Seguridad social  |$ 156,23 $ 156,23 $ 156,23 $§ 156,23 $ 156,23 $ 15623 $ 15623 $ 156,23 $ 156,23 $ 156,23 $ 156,23 $ 156,23|$ 1.874,76

Depreciaciones $ 41,17 $ 4117 $ 4117 $ 41,17 $ 41,17 § 41,17 $ 41,17 $ 41,17 $ 41,17 $ 41,17 $ 41,17 $ 41,17 |$ 41,17

Pago de impuestos $ 288,70 $ 288,70

Pago de servicios basicos | $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 $ 51,08 |$ 51,08

Pago de alquiler $ 130,00 $ 130,00 $ 130,00 $§ 130,00 $ 130,00 $ 130,00 $ 130,00 $ 130,00 $ 130,00 $§ 130,00 $ 130,00 $ 130,00($ 1.560,00

Pago de mantenimiento $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 240,00

Pago de publicidad $ 37667 $ 37667 $ 37667 $ 37667 $ 37667 § 37667 $ 37667 $ 37667 $ 37667 $ 37667 $ 37667 $ 376,67|$ 4.520,00

Total Egresos $ 5.676,14 $ 5.676,14 $ 5.964,84 $ 5676,14 $ 5676,14 $ 5.676,14 $ 5.676,14 $ 5.676,14 $ 5.676,14 $ 5676,14 $ 5676,14 $ 5.676,14 |$ 68.402,40

Flujo de caja Omi $ 4.054,39 $ 4.054,39 $ 3.789,71 $ 4.090,43 $ 4.114,45 $ 4.270,62 $ 4.318,67 $ 4.534,91 $ 4.775,17 $ 4.414,78 $ 4.895,30 $ 4.414,78 |$ 51.727,60
Financiamiento

Préstamo recibido $49.405,30 $ 49.405,30 $ 48.804,12 $ 48.196,39 $ 47.582,04 $ 46.960,99 $ 46.333,17 $ 45.698,51 $ 45.056,93 $ 44.408,36 $ 43.752,72 $ 43.089,93 |$

Pago de préstamos $ 115246 $ 1.152,31 $ 1.152,15 $ 1.151,99 $ 1.151,83 $ 1.151,67 $ 1.151,51 $ 1.151,34 $ 1.151,17 $ 1.151,00 $ 1.150,83

Total Fi iami $ 49.405,30 $ 50.557,76 $ 49.956,43 $ 49.348,54 $ 48.734,03 §$ 48.112,82 $ 47.484,84 $ 46.850,02 $ 46.208,27 $ 45.559,53 $ 44.903,72 $ 44.240,76

Flujo de caja financiero $ 4.054,39 $ 2.901,93 $ 2.637,40 $ 2.938,28 $ 2.962,46 $ 3.118,79 $ 3.167,00 $ 3.383,40 $ 3.623,83 $ 3.263,61 $ 3.744,30 $ 3.263,95|$ 39.059,34

Nota 52 Elaboracién propia

En los ingresos se incluyen las ventas en efectivo correspondiendo esto al
presupuesto de venta que se tiene para el afo, lo que resulta un total de $120.130 en
ingresos. En el total de egresos se calculan las deudas y obligaciones que tiene la
empresa como la adquisicion de mercancia, el pago de sueldos y salarios, seguridad
social, pago de impuestos, teniendo en cuenta la conformacion legal que es el RIMPE,

pago por arrendamiento, depreciaciones, mantenimiento y publicidad con un total de
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$68.402,40. Para conocer el flujo de caja econdmica se realiz6 una resta entre total
de ingresos y egresos con un total anual de $51.727,60. La empresa contara con un
crédito bancario de $50.000 para empezar con las actividades de manera efectiva, de
los cuales solo se recibira $49.405,30, ya que el banco descuenta algunos seguros
gue debe cubrir dando como resultado un flujo de caja econémico de $39.059,34.

Se analiza una estimacion del flujo de caja para los préximos cinco afios 2026,
2027, 2028, 2029 y 2030 en las cuales, mostraran un aumento de 1.5% en cada afio

en las ventas proyectadas anteriormente.

7.5 Indicadores Financieros (VAN — TIR — Periodo de recuperacién)

Los indicadores financieros afiaden un valor significativo al proyecto, dado
gue, se conocera la factibilidad y rentabilidad de la empresa CookieGreen.

VAN

Tabla 10

Valor actual neto de la empresa CookieGreen

VAN $96.838,60

Nota 54 Elaboracion propia

El valor actual neto (VAN) de la empresa CookieGreen es de $96.838,60
siendo superior a la inversion inicial que es de $49.921,28 con un resultado positivo
lo que demuestra que la empresa es viable y rentable.

TIR

Tabla 11

Tasa de interna de retorno de la empresa CookieGreen

TIR 75,12%

Nota 55 Elaboracion propia
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El TIR que presenta el proyecto es de 75.12%, lo que indica que el proyecto

tiene un rendimiento alto. Esta tasa demuestra que el proyecto recupera la inversion
inicial y ademas generara ganancias significativas para CookieGreen.

PRI

Tabla 12

Periodo de recuperacioén de la inversién para la empresa de CookieGreen.

PRI 1,28

Nota 56 Elaboracién propia

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) del proyecto es de 1,28, lo
que, representa que en un afio y tres meses aproximadamente se recuperara la
inversion inicial de $49.921,28.

Mediante el estado financiero de CookieGreen comprueba la viabilidad y la
fortaleza de proyecto, con indicadores clave que lo apoyan. Con un VAN positivo con
un TIR alto, demostrando la habilidad del proyecto para generar ganancias que
superan los costos de inversion. Asi mismo, el periodo de recuperacion de la inversion
(PRI) de. Demuestra la eficacia en la administracion financiera y la generacion del flujo
de caja positivo, estos resultados demuestran la rentabilidad CookieGreen e indican

la viabilidad financiera el crecimiento futuro de la empresa.

8 Plan de Marketing
8.1 Neuromarketing
8.1.1 Nombre de la Propuesta y Concepto
Nombre de la Propuesta: BocadoVerde
Concepto: BocadoVerde resalta la naturalidad y frescura de los ingredientes
principales, asi mismo, resalta la satisfaccion y la experiencia multisensorial que se

experimenta con un bocado delicioso y nutriente.
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Bocado: Es la accion de disfrutar una galleta transmitiendo la idea de que es
un snack facil de consumir y sabroso.

Verde: El verde representa la frescura, nutricion y los beneficios del matcha,
mostrando la conexién de los ingredientes naturales y organicos, destacando el
compromiso de ofrecer un producto sin conservantes y sin preservantes.

8.1.2 Introduccion

El neuromarketing es una disciplina moderna que combina las neurociencias
y el marketing. Se basa en el conocimiento de los procesos cerebrales relacionados
con los estimulos sensoriales, la emocién, la atenciéon, la memoria, la racionalidad y
el comportamiento de compra de los consumidores, lo cual permite desarrollar
estrategias de posicionamiento, fidelizacion, diseiid de productos, segmentacion e
investigacion de mercados. (Paternina Guarin, 2016)

Por lo tanto, la aplicacién del neuromarketing es esencial para posicionar a
CookieGreen, ya que le permite conectar emocionalmente con los consumidores con
el fin, de mejorar la forma en que perciben el producto. Al comprender como el cerebro
reacciona ante estimulos visuales, emocionales y sensoriales, CookieGreen podra
disefar estrategias de comunicacion mas efectivas que coinciden con los valores de
la nutricion y bienestar que promociona CookieGreen. De igual forma, el
neuromarketing permitird mejorar la experiencia del consumidor desde el empaque
hasta la presentacién del producto, aumentando asi la tasa de conversién y la lealtad
de los clientes. Permitira personalizar las ofertas y mensajes para los clientes, lo cual,
mejorard la conexién con la marca potenciando el crecimiento en el mercado Lojano.
8.1.3 Aplicacion del Modelo del Cerebro Triuno

Cerebro Reptiliano: CookieGreen actla en esta parte del cerebro al ofrecer
un producto que cumple con la nutricién, energia y salud, con el fin, de establecer una
conexiéon con el instinto del bienestar y la proteccion del cuerpo resaltando los

beneficios de los ingredientes para la salud.
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Cerebro Limbico: CookieGreen va a crear una conexion emocional con los
consumidores al asociar las galletas con momentos de bienestar, placer y el
autocuidado, con el fin de activar las emociones positivas. Sin embargo, el uso de
ingrediente naturales puede fortalecer la conexion emocional reflejando los valores de
la salud y la marca, consiguiendo que los consumidores se identifiqguen
emocionalmente con CookieGreen.

Cerebro Neocdrtex: CookieGreen actla a esta parte del cerebro a través de
comunicar informacién detalla sobre los beneficios nutricionales y las ventajas de los
ingredientes del matcha, avena y frutos rojos deshidratados. Al presentar informacion
acerca del empaque hermético y los efectos positivos de los ingredientes naturales en
la salud como propiedades antioxidantes, alto en fibra, la calidad y la sostenibilidad
de la marca, atrae la parte I6gica del cerebro facilitando la toma de decision de los
consumidores transmitiéndole una sensacion de seguridad y proteccién para la salud.
8.1.4 Estrategias de Neuromarketing Sensorial

La estrategia de marketing sensorial utiliza los cinco sentidos para crear
experiencia memorables y emocionales en los consumidores. La vista es uno de los
sentidos més utilizados, facilitando la atencién de los consumidores a través de
elementos visuales y presentaciones atractivas, por otro lado, el oido como el sonido
juega un papel muy importante, ya que, influye en el estado de animo del consumidor,
continuando por el olfato que esta vinculado a la memoria emocional, por lo cual las
fragancias pueden despertar recuerdos positivos, mientras tanto, que el gusto es muy
efectivo ya que, se puede ofrecer degustaciones o promociones culinarias generando
una experiencia memorable a los consumidores y por ultimo, el tacto proporciona
sensaciones fisicas al interactuar con productos por lo cual, se incluye las texturas y

temperaturas. (Unir, 2022)
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Vista

Estrategia:

Se utilizara el empaque doy pack aplicando colores naturales y vibrantes como
el verde que refleja el matcha, el beige de la avena y tonos rojos vinos de los frutos
deshidratados comunicando la frescura, la naturalidad y vitalidad. El disefio del
empague es natural con ilustraciones organicas que reflejen el bienestar y naturaleza,
la tipografia es moderna y minimalista para destacar como un producto premium.

Ejecucion:

Se disefié un empaque atractivo, ecolégico y minimalista con colores frescos
y suaves, se utilizd un disefio visual que se alinea con la identidad de la marca,
destacando la calidad, salud y bienestar con ilustraciones que resaltan la naturaleza
de la matcha, se us6 formas organicas como las hojas del té verde (matcha) y se
coloco fotografias de los ingredientes resaltando los beneficios de cada uno.

Se desarroll6 contenido atractivo en redes sociales (Instagram, TikTok,
Facebook) mostrando la calidad del producto, los beneficios de los ingredientes y el
impacto positivo que tiene al consumirlo para fortalecer el concepto de la salud y
bienestar mediante video y fotografias de alta calidad.

Auditivo

Estrategia:

Se va a implementar una identidad sonora para CookieGreen con musica
relajante y sonidos naturales en los videos promocionales, asi mismo, se va a crear
campafas publicitarias en TikTok e Instagram con un jingle corto.

Ejecucion:

Se desarroll6 spots publicitarios en redes sociales mostrando personas que
tienen un estilo de vida saludable disfrutando las galletas con musica relajantes y
sonidos naturales reflejando los ingredientes para reforzar la conexibn emocional con

la marca.
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Olfativo

Estrategia:

Utilizar aromas de galletas recién horneadas, como el dulce aroma de la avena
y el toque herbal del matcha, para atraer a los consumidores en puntos de venta o
eventos.

Ejecucion:

Se colocard difusores de aroma en los eventos que liberen sutiimente olores
naturales que evoquen los ingredientes de las galletas.

Tacto

Estrategia:

Se va a utilizar un empaque con una textura agradable y con acabados que
transmitan como un producto premium, el empaque es hermético que asegura la
conservacion de las galletas manteniendo la textura de la galleta equilibrada entre
crujiente y suave, el empaque es facil de abrir y comodo de sostener, en el cual facilita
el transporte y el uso del producto para asi mejorar las experiencias del consumo.

Ejecucion:

Se implement6 empaques con cierre hermético que mantenga la frescura de
las galletas con detalles que reflejen el compromiso con el bienestar, el disefio es
atractivo pero también practico para los consumidores, asi mismo, se implementé una
zona de degustacion donde los consumidores podran tocar los empaque e interactuar
con el producto para reforzar la sensacion de calidad y naturalidad del producto y se
elaborara galletas mas pequefias para que los consumidores tengan la oportunidad

de tocar la textura del producto.
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Gustativo

Estrategia:

Asegurar que las galletas tengan un sabor delicioso y equilibrado, se ofrecera
muestras gratuitas de las galletas en eventos donde los consumidores tendran la
oportunidad de experimentar el sabor por si mismos.

Ejecucion:

Se organizard eventos de degustacion en ferias locales donde los
consumidores podran probar las galletas, de igual forma se va a ofrecer promociones
donde los clientes podran probar el producto antes de comprarlo acompafnado de una
bebida para que puedan sentir y diferenciar el sabor de las galletas.

Se desarrollard campafias en redes sociales resaltando la experiencia
gustativa con resefas positivas y satisfechas.
8.2 Implementacién de Estrategia BTL con Neuromarketing

Concepto de la activacion: La activacion digital de CookieGreen estara basada
en "Bocado Verde", una experiencia que conectara a los clientes con los sabores y
beneficios de las galletas de matcha, avena y frutos deshidratados a través de
estrategias de neuromarketing sensorial, emocional y experiencial en plataformas
digitales.

Fases de Experiencia

1. Fase de Atraccion

Se publicara contenido en redes sociales con imagenes y videos mostrando
los ingredientes claves de las galletas.

Se activard una camparfia en redes sociales con un mensaje sensorial: “¢ Estas

listo para probar la felicidad? Descubrelo con CookieGreen”.
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2. Fase de Interaccién

Se cre6 un landing page donde los visitantes podran experimentar un viaje
digital de la historia de CookieGreen mediante imagenes dinamicas y sonidos
relajantes.

Se colaborara con un influencer local que tenga un estilo de vida saludable
donde compartira su experiencia con las galletas, resaltando la textura y el sabor en
videos “food review”. Al final, el influencer invitara a realizar una compra con
descuento especial.

3. Fase de Conversion

Como parte de la campafa se buscara lugares estratégicos a personas que
se adapten y presenten caracteristicas del publico objetivo, se les brindara una galleta
“CookieGreen”, y se procedera a documentar sus reacciones y resefias que tengan al
degustar la galleta, esto sera utilizado como contenido de redes sociales.

Conclusién

La activacion digital de "Bocado Verde" va a crear una experiencia y fortalecer
la conexidon emocional entre el cliente y CookieGreen. Al introducir los sentidos a
través de estrategias de neuromarketing la percepcion de la marca se potenciara
como una opcidén innovadora y natural con el objetivo de influir en la intencién de
compra de los clientes al asociar las galletas con bienestar y momentos de
degustacion.

CookieGreen se diferencia al convertir el consumo de galletas en una
experiencia multisensorial, mediante el uso de neuromarketing sensorial, ya que la
marca no solo vende un producto, sino que crea momentos inolvidables, apelando a
las emaciones, recuerdos y placer a través del sonido, la textura y la visualizacién de
ingredientes naturales a través de redes sociales para que la marca logré conectar a
profundidad con el consumidor, transmitiendo autenticidad, frescura y exclusividad en

cada bocado.
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9 Conclusiones y Recomendaciones
9.1 Conclusiones

Gracias a la metodologia Design Thinking, se logré conocer, entender,
empatizar e interactuar con el mercado de Loja, identificando la necesidad de
alternativas de snacks saludables. Como resultado se desarroll6 CookieGreen,
galletas naturales de matcha, avena y frutos deshidratados sin azucares afiadidos, al
publico objetivo se lo definié como personas que buscan opciones mas nutritivas para
su alimentacion, demostrando que el proyecto es bastante deseable para el mercado.

Mediante la investigacién de mercado realizada con entrevistas personales, se
logro identificar que en Loja existe un amplio segmento de consumidores interesados
en productos naturales y saludables. Se determiné que el publico objetivo de
CookieGreen estd compuesto por personas de 25 a 55 afios, quienes valoran
ingredientes funcionales como el matcha y la avena. Asi mismo, se establecié un
precio adecuado basado en la disposicion de pago de los consumidores, garantizando
la accesibilidad del producto sin comprometer la calidad del mismo.

En el plan de marketing se establecieron estrategias diferenciadoras para
lograr posicionar a CookieGreen en el mercado, se elaboraron campafas enfocadas
en la educacion del consumidor sobre los beneficios del matcha y la alimentacién
saludable, asi como estrategias de comunicacion en redes sociales y puntos de venta.

En cuanto a la viabilidad financiera, se determin6 que el proyecto es rentable
y factible, la tasa interna de retorno (TIR) obtenida es 75.12%, superior al costo de
oportunidad, el valor actual neto (VAN) es positivo, lo que indica que el negocio
generara beneficios econémicos. De la misma manera el periodo de recuperacion de
la inversion se estima en 1 aflo y 3 meses, lo cual asegura un retorno rapido de lo
invertido.

Finalmente, el andlisis del entorno y los recursos disponibles confirman que

CookieGreen cumple con los pilares fundamentales de viabilidad, deseabilidad y
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factibilidad. El proyecto cuenta con un cronograma muy bien estructurado, las
estrategias de marketing se alinean a la tendencia creciente de la alimentaciéon
saludable y su manejo financiero es el adecuado, lo cual permite proyectar un
crecimiento sostenible del proyecto en el mercado lojano, con futuras oportunidades
de expandirse.

9.2 Recomendaciones

Es fundamental continuar con las investigaciones sobre las tendencias de
consumo de snacks saludables y el comportamiento del publico objetivo. Se
recomienda realizar y actualizar los estudios de mercado para asi ajustar las
estrategias comerciales y lograr anticiparse a cambios bruscos en las preferencias de
los consumidores.

Colaborar con pequefios agricultores y proveedores de materia prima como la
matcha, avena y los frutos deshidratados, permitird asegurar una materia prima de
calidad y fomentar la responsabilidad social empresarial mediante pagos justos y
practicas de cultivo sostenibles.

Al tratarse de un alimento es muy importante realizar controles de calidad de
manera continua, para certificar la seguridad de las galletas. Obtener certificaciones
de calidad aumentara la confianza de los consumidores.

A medida que la demanda crezca, se recomienda evaluar la posibilidad de
adquirir maquinaria adicional para aumentar la produccién sin comprometer la calidad.
Implementar mejoras en los procesos de produccién permitird aumentar la eficiencia
de las operaciones y reducir costos.

Se sugiere mantener estrategias de marketing activas en redes sociales con
contenido educativo y promocional sobre los beneficios de CookieGreen. Una vez el
proyecto se haya consolidado en Loja, se recomienda analizar la viabilidad de
comercializar CookieGreen en otras ciudades del Ecuador o incluso en mercados

internacionales que cuenten con una alta demanda de productos naturales.
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1 Anexos

Entrevista de Investigacion de Campo

Elaboracion y Comercializacion de Galletas Naturales de matcha, avena y
frutos deshidratados en la ciudad de Loja.

La presente entrevista tiene la finalidad de conocer gustos y preferencias de
las personas que consumen productos naturales y nutritivos. La informacion
recopilada serd utilizada para fines académicos.

¢,Cual es su edad?

18 - 20
20-25
25-40

¢ Realiza algun tipo de ejercicio?

Si

No

¢Ha cambiado sus habitos alimenticios en los ultimos afios?

Si

No

¢ Prefiere galletas con ingredientes naturales frente a las que contiene
conservantes artificiales?

Si

No

¢,Con que frecuencia consume snacks o galletas saludables a la semana?

1a2veces

3 a4 veces

Nunca

En su alimentacion consume lo siguientes ingredientes:

Avena
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Frutos deshidratados
Matcha
¢, Conoce los beneficios del matcha como super alimento?
Si
No
Si le ofrecieran galletas nutritivas con matcha, avena y frutos deshidratados
¢Jle interesaria probarlas?
Si
No
¢ Qué factores considera mas importante al elegir un producto nutritivo?
Ingredientes
Beneficios para la salud
Sabor
Precio
¢ Le resulta facil encontrar productos nutritivos en los supermercados de Loja?
Si

No

¢ Estaria dispuesto a pagar mas por un producto con ingrediente naturales que
uno tradicional?

Si

No

¢ Considera importante que un producto nutritivo sea sostenible (empaque
biodegradable)?

Si

No
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Evidencia de implementacion de entrevistas
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Encuestas:
“CookieGreen” Galletas naturales de matcha, avena y frutos deshidratados

¢,Cual es tu rango de edad?

20 — 25 afos
25 — 30 afos
35 — 40 anos

¢, Cual es tu género?

Masculino

Femenino

¢En qué sector de Loja vives?

Urbano

Rural

¢, Consume productos saludables o naturales con frecuencia?

Si, siempre

A veces

No, casi nunca

¢Has probado productos a base de matcha, avena o frutos deshidratados
antes?

Si

No

¢ Estarias interesado(a) en galletas con estos ingredientes matcha, avena y
frutos deshidratados?

Si

No

¢ Qué tan importante es para ti que las galletas estén elaboradas con
ingredientes naturales?

Muy importante
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Importante
Poco importante
Nada importante

¢,Cuanto estarias dispuesto(a) a pagar por un paguete de 4 galletas naturales?

$2 -$3
$3-%4
Mas de $4

¢,Doénde te gustaria encontrar este producto?
Supermercados

Cafeterias

Tiendas de productos naturales

Tienda online

¢, Qué redes sociales utilizas con mas frecuencia?
Facebook

Instagram

TikTok

WhatsApp
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