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IDENTIFICACION DE LA MARCA

Corporacion: Alicorp
Marca: Don Vittorio
Pais/Ciudad: Ecuador (Quito)
Enfoque principal: Marketing digital, conversion

Resumen Ejecutivo

Este proyecto esta ideado por un grupo de estudiantes de la Universidad Internacional del
Ecuador, el cual consiste en disefiar estrategias de Retail Media, las cuales tienen como
objetivo optimizar la tasa de conversion de la marca de fideos Don Vittorio para posicionarla
en las plataformas de Quick-Commerce PedidosYa y TipTi. Esta marca Don Vittorio
pertenece a la corporacion Alicorp y nuestra idea es darle mayor valor por este canal dentro

de las en la ciudad de Quito durante el afio 2026.

La marca Don Vittorio tiene un reconocimiento por los canales tradicionales en Ecuador,
especificamente en la ciudad de Quito; pero, al ingresar a las plataformas de Quick-
Commerce PedidosYa y TipTi verificamos que su presencia digital no tiene la visibilidad
algoritmica necesaria, que le permita competir de forma eficaz frente a las demas marcas de

los marketplaces que se enfocan en la entrega rapida.

Por ello nuestra investigacién tiene como pilar principal, generar estrategias que se
direccionen a este Quick-Commerce, considerando y tomando como premisa que no solo la
lealtad del consumidor frente a esta marca, puede garantizar la conversion y la eleccion de
un producto en estas plataformas. Una vez que se analiz6 el comportamiento del
consumidor que esta representado por el buyer persona, denominado Rosa, madre y
profesional que reside en Quito y tiene entre 28 y 45 afios; conocimos que el condicionante
principal de eleccién no es el precio, sino la falta de tiempo. Este perfil de consumidor
accede a las plataformas con poco tiempo para solventar una necesidad, y su decisiéon de
compra se da en los tres segundos de su navegacién. Por lo que, si la marca Don Vittorio no
se presenta en posiciones privilegiadas en el Top of Search, el cliente selecciona
automaticamente otras marcas blancas o a elije a otras opciones de la competencia que

dominan la primera pantalla.

Este andlisis arrojo las siguientes causas raiz del problema; la ausencia de pauta nativa de

Retail Media (CPC/CPA) que permite la visibilidad algoritmica del producto, la falta de



L uiDE ;

Powered by
Arizona State University

estrategias de venta cruzada mediante "Combos Listos" (Pasta + Salsa + Queso) que bajen
la friccion para que el cliente tome la decisién, y la dependencia de la busqueda donde el
algoritmo da a las marcas propias de la competencia un mayor margen de visibilidad. Por
estas causas existe una pérdida de posicionamiento en el mercado digital, que el
consumidor abandone el carrito de compra y sobre todo la falta de lealtad del comprador

porque el producto nos es visual de forma inmediata.

Una vez identificado el problema y sus raices, encontramos algunas propuestas: entre ellas
un sistema basado en Retail Media en la que se oferte una opcién de Combos Listos que
fueron analizados en base a la blusqueda con palabras clave transaccionales, medidos a
partir de 30 encuestas cualitativas y 8 entrevistas a personas que tienen el perfil del Buyer
persona elegido. La investigacion nos dio resultados de una aceptacion del 87.5% para el
combo listo, confirmando que esta propuesta es de alta aceptacion por parte del cliente y el

indice financiero neutraliza la fricciéon algoritmica, justificando asi el costo del delivery.

Esperamos que el impacto incluya el incremento de la recomendacion digital de Don Vittorio,
la mejora del valor promedio del pedido (AOV) mediante el fortalecimiento de la fidelizacion

del comprador dentro de las plataformas de ecosistema de Quick-Commerce en Quito.

Palabras Claves: Retail Media, Quick-Commerce, Combos Listos, Palabras Clave

Transaccionales, Visibilidad Algoritmica, Comportamiento del Consumidor.
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Abstract

This project, conceived by a group of students from the International University of Ecuador,
involves designing Retail Media strategies to optimize the conversion rate of the Don Vittorio
noodle brand and position it on the Quick-Commerce platforms PedidosYa and TipTi. Don
Vittorio belongs to the Alicorp corporation, and our goal is to increase its value through this
channel in the city of Quito by 2026. The Don Vittorio brand is recognized through traditional
channels in Ecuador, specifically in Quito; however, upon entering the Quick-Commerce
platforms PedidosYa and TipTi, we found that its digital presence lacks the necessary
algorithmic visibility to compete effectively against other brands on marketplaces focused on

fast delivery.

Therefore, our research focuses on generating strategies targeted at this Quick-Commerce
platform, based on the premise that consumer loyalty alone cannot guarantee conversion
and product selection on these platforms. Once we analyzed the behavior of the consumer
represented by the buyer persona, Rosa, a mother and professional residing in Quito and
between 28 and 45 years old, we learned that the main factor influencing her choice is not
price, but lack of time. This consumer profile accesses platforms with little time to address a
need, and her purchase decision is made within three seconds of browsing. Therefore, if the
Don Vittorio brand does not appear in prominent positions in the Top of Search results, the
customer automatically selects other generic brands or chooses other options from the

competition that dominate the first page.

This analysis revealed the following root causes of the problem: The absence of native Retalil
Media (CPC/CPA) advertising, which would allow for algorithmic product visibility, the lack of
cross-selling strategies using "Ready Combos" (Pasta + Sauce + Cheese) to reduce friction
and facilitate the customer's decision, and the reliance on search results where the algorithm
gives competitors' own brands greater visibility, all contribute to a loss of positioning in the
digital market, shopping cart abandonment, and, most importantly, a lack of customer loyalty

because the product is not immediately visible.

Once the problem and its root causes were identified, several proposals emerged, including
a Retail Media-based system offering Ready Combos. These combos were analyzed based
on searches using transactional keywords, measured through 30 qualitative surveys and 8
interviews with individuals matching the chosen Buyer Persona profile. The research yielded
results showing an 87.5% acceptance rate for the ready-made combo, confirming its high
customer acceptance and the financial index's ability to neutralize algorithmic friction, thus

justifying the delivery cost.
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We expect the impact to include increased digital recommendations for Don Vittorio and an
improved average order value (AOV) through strengthened customer loyalty within the
Quick-Commerce ecosystem platforms in Quito.

Keywords: Retail Media, Quick-Commerce, Ready-Made Combos, Transactional Keywords,
Algorithmic Visibility, Consumer Behavior.
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Introduccioén

El Quick-Commerce (Q-Commerce), o conocido como comercio rapido ha cambiado
totalmente al mercado de consumo masivo en todo el mundo, en especial durante los

ultimos afios. En el Ecuador, las plataformas como PedidosYa y TipTi han consolidado un

15

mercado digital donde se transacciona con alta velocidad y los consumidores esperan recibir

productos a su gusto en el menor tiempo posible o0 menor a los 60 minutos. Con el tiempo

estos canales de distribucion se han desarrollado para transformarlos y dar mayor visibilidad

a las marcas en comparacion del canal tradicional, esto ha generado una brecha estratégica

entre el reconocimiento de una marca y la capacidad real de conversion en la parte digital.

Frente a esta problematica, el Grupo 3 del proyecto de emprendimiento de la Universidad

Internacional del Ecuador identificé una oportunidad de intervencion estratégica: posicionar y

optimizar la marca Don Vittorio, de la corporacién Alicorp, dentro de las plataformas
PedidosYay TipTi en la ciudad de Quito durante 2026. Al ser Don Vittorio una marca
ampliamente reconocida en el canal tradicional ecuatoriano y cuenta con una base de
consumidores leales en el segmento de pastas. Sin embargo, su presencia en el entorno
digital de Q-Commerce carece de una visibilidad publicitaria y la gestion algoritmica
necesarias para competir con marcas blancas y competidores que han priorizado la pauta

nativa en estos marketplaces.

La idea de negocio consiste en el disefio e implementacion de una estrategia integral de
Retail Media que combine la gestion de palabras clave transaccionales (CPC/CPA), la
creacion de "Combos Listos" como herramienta de Cross-Merchandising algoritmico, y la
generacién de contenido enriquecido (A+ Content) que eleve el apetito visual del producto
en la primera pantalla de basqueda. Esta propuesta resuelve una necesidad concreta del
mercado: en el Q-Commerce, la lealtad de marca muere en el primer scroll, es decir si la
marca no cuenta con una estrategia de visibilidad activa que anticipe la necesidad del
usuario o consumidor, antes de que la urgencia lo empuje hacia el primer resultado

disponible de la competencia.

Los principales clientes de esta estrategia son mujeres de entre 28 y 45 afios, madres 'y
profesionales ocupadas residentes en los sectores norte, centro, sur y valles de Quito, con

ingresos mensuales de entre USD 600 y USD 2.000, usuarias activas de aplicaciones de

delivery con al menos dos pedidos mensuales. Este perfil, denominado Rosa en el presente

proyecto, experimenta una "escasez de tiempo" que condiciona las decisiones de compra

hacia la inmediatez y la conveniencia de la herramienta visual.
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Lo que hace Unica a esta propuesta es su enfoque en la estructura de visibilidad algoritmica
como ventaja competitiva primordial. A diferencia de las estrategias de branding tradicional,
esta intervencion actla directamente en la l6gica del algoritmo de las plataformas digitales,
asegurando que la marca Don Vittorio aparezca posicionado en los primeros resultados de
busqueda bajo términos genéricos como "fideos" o "pasta”, donde actualmente la marca es
desplazada por marcas propias de los retailers. El objetivo pricipal es demostrar, en una fase
de validacion, que la inversion dirigida en Retail Media puede incrementar el Share of Voice
digital de Don Vittorio y mejorar la tasa de conversion frente al punto de referencia actual del

sector elegido.

La vision a futuro del proyecto contempla el crecimiento del modelo a otras ciudades del
Ecuador y activar el modelo en mercados similares de América Latina donde Alicorp trabaja
con otras marcas de consumo masivo, estableciendo un estandar de Retail Media adaptado

al mercado de Q-Commerce latinoamericano.
Objetivos

Objetivo General

e Posicionar y mejorar la presencia de Don Vittorio en PedidosYa y TipTi durante el afio
2026. Para lograrlo, se propone aplicar estrategias de Retail Media enfocadas en
mujeres de 28 a 45 afos de Quito, identificadas en este proyecto como el segmento

Rosa.

e La idea es que Don Vittorio tenga mayor visibilidad dentro de las aplicaciones,
aparezca entre las primeras opciones y pueda competir mejor con las marcas blancas

y otros competidores.

Objetivos especificos

e |dentificar las razones por las que Don Vittorio tiene poca visibilidad y una baja
conversién dentro de PedidosYay TipTi. Para esto, se analizara el comportamiento de

compra de las consumidoras y la competencia del sector.

e Crear una estrategia de Retail Media basada en palabras clave, Combos Listos y
contenido visual atractivo. El objetivo es que la marca aparezca en los primeros

resultados y que al usuario le resulte més facil decidir qué comprar.
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e Conocer si la propuesta tiene aceptacion y si puede ser rentable antes de ponerla en
marcha. Para ello, se realizaran encuestas y entrevistas, ademas de una proyeccion

del retorno de la inversion publicitaria.

Fase de Empatia
Marco Tedrico

En esta parte se presentan los principales temas que ayudan a entender el problema de Don

Vittorio dentro del Quick Commerce en Quito.

La informacién se obtuvo a través de investigacion documental y también mediante el contacto
con personas que forman parte del publico objetivo. El andlisis sigue las etapas de Empatia y

Definicion de la metodologia Design Thinking.

Validacion de la Problematica del Entorno

El principal problema encontrado es que Don Vittorio tiene poca visibilidad y una baja

capacidad para convertir las blusquedas en compras dentro de PedidosYa y TipTi.

Aunque la marca es conocida en los canales tradicionales, esto no significa que tenga el
mismo resultado en las aplicaciones. En Quick Commerce, las personas suelen tomar
decisiones rapidamente. Muchas veces eligen lo primero que ven o una opcién que tenga un

mejor precio.

Las entrevistas realizadas ayudaron a confirmar este problema. El 60% de las participantes
indic6 que, si su marca favorita no aparece entre los primeros resultados, prefiere comprar la

primera opcién disponible o una alternativa mas econdémica.

También, el 60% manifestd que en algunas ocasiones tiene dificultad para encontrar su marca

habitual entre todas las opciones que aparecen en la aplicacion.

Esto demuestra que la visibilidad dentro de la plataforma es muy importante. Una marca puede
ser reconocida, pero si no aparece rapidamente en la pantalla, puede perder ventas frente a

otras marcas.
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Componentes de la Propuesta Estratégica

La propuesta se basa principalmente en tres elementos.

1. Producto o servicio

Se plantea desarrollar una estrategia de Retail Media para Don Vittorio dentro de PedidosYa
y TipTi.

Esta estrategia incluye el uso de palabras clave, publicidad dentro de las aplicaciones,

Combos Listos y contenido visual mas atractivo.

La idea es sencilla: hacer que Don Vittorio sea mas facil de encontrar y que el usuario pueda

elegir sus productos sin perder tiempo buscando.
2. Propuesta de valor

La propuesta busca ofrecer mayor comodidad al consumidor. Se utiliza el concepto de Smart

Convenience o conveniencia inteligente.

Esto significa que Don Vittorio no debe esperar a que el cliente busque todos los productos

uno por uno. La aplicacién puede mostrar una solucién completa, por ejemplo:
Pasta + salsa + queso.

Asi, el usuario puede resolver una compra de manera mas rapida y sencilla.

3. Segmento de clientes
El proyecto esta dirigido principalmente a mujeres de entre 28 y 45 afios que viven en Quito.

Son madres, profesionales o personas con poco tiempo disponible. Sus ingresos mensuales

se encuentran entre USD 600 y USD 2.000 y utilizan aplicaciones como PedidosYa y TipTi.
Este perfil fue llamado Rosa.

Rosa busca soluciones practicas. No quiere pasar mucho tiempo buscando productos dentro

de una aplicacién. Por eso, valora la rapidez, la facilidad y las marcas en las que puede confiar.

Conocimiento del Mercado y del Cliente
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El mercado objetivo esta formado por mujeres que utilizan PedidosYay TipTi en Quito. Segun
la investigacién del proyecto, existe una poblacion estimada de mas de 100.000 mujeres que
cumplen con las caracteristicas del perfil definido.

Los resultados muestran que muchas personas utilizan estas aplicaciones para resolver una
necesidad de ultimo momento. El 40% indicé que las usa para solucionar rdpidamente un

almuerzo o una cena.

Ademas, el 70% considera util recibir una sugerencia de productos agrupados en un Combo
Listo. Esto demuestra que existe una oportunidad para ofrecer una solucibn mas completa y

rapida.
En cuanto a la competencia, Don Vittorio se enfrenta a diferentes tipos de marcas.

Por un lado, estan marcas como Sumesa, Toscana y Bari, que compiten en busquedas
generales relacionadas con pasta o fideos. También estan las marcas propias de los

supermercados y plataformas. Estas pueden tener una ventaja dentro de sus propios canales.

Finalmente, existen marcas importadas dirigidas a consumidores que buscan productos
premium. Sin embargo, Don Vittorio tiene algunos puntos a favor. La marca ya es conocida,
cuenta con el respaldo de Alicorp y tiene la posibilidad de invertir en publicidad dentro de las

plataformas.

Mapa de empatia

Figura 1 Mapa de empatia

MAPA DE EMPATIA - “ROSA, LA SHOPPER PRACTICA"

¢Qué Dice y Hace? ¢Qué Ve?
<> Busquedas genéricas (‘Fideos', ‘pasta’) Publicidad in-app. ©
"w Compra el primer producto o mejor oferta Catélogos digitales []

** (no pasa de la 2da linea) A 5
[] Pide por plataformas (PedidosYa, Tipti) Pr°“‘°°'°:e$ d_e marcas ';'VaI:es- &
* Decide al instante. esefas con estrellas.

¢Qué Piensa y Siente?

@ Calidad vs. Tlempo: Exige calidad para su familia, pero
rioriza el tiempo; elige lo primero que ve si Don
ittorio no aparece pronto.

@ Frustracion digital: Le frustra no encontrar su marca y

decidir entre perder tiempo o sacrificar calidad.
“w Friccion de compra: Paga delivery feliz, pero detesta que el sistema
** la empuje a marcas inferiores.
;O Deseo de inmediatez: Busca una compra sin esfuerzo con combos
~~ listos de Don Vittorio para resolver su comida al instante.

¢Qué Oye?

@ Recomendaciones de influencers y Q
creadoras gastronémicas.

2% Opiniones de amigas, compafieras de
trabajo y familiares.

,° Publicidad digital de practicidad/ahorro y
bienestar familiar.

iy Comentarios positivos sobre marcas de
calidad y confianza.

DOLORES / FRUSTRACIONES GANANCIAS / DESEOS / RESULTADOS ESPERADOS
(@ Falta de tiempo por estrés laboral y doméstico. %% Ahorro de tiempo para su familia y el trabajo.
Q X Saturacién de opciones y miedo a baja calidad. ° @ |dea de comida resuelta al instante.
4 Dificultad para decidir répido y frustracién por demoras. @ Recibir el producto sin salir de casa.
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El consumidor busca resolver rapidamente las necesidades de alimentacion de su familia. Por e
razon, utiliza aplicaciones como PedidosYa y TipTi cuando necesita comprar algo sin salir de

cstaasa.

Dentro de las aplicaciones suele buscar palabras generales como pasta o fideos. Después,
muchas veces escoge las primeras opciones que aparecen o los productos que tienen

promociones.

Uno de sus principales problemas es la falta de tiempo. También puede sentirse confundido
cuando encuentra demasiadas opciones. Por eso, valora las soluciones practicas. Un combo que

incluya varios productos puede ayudarle a decidir mas rapido.

En este caso, Don Vittorio puede aprovechar su reconocimiento como marca para ofrecer una

opcion confiable y facil de comprar.

Buyer persona

Tabla 1 Buyer Persona

Elemento Descripcion

Nombre del Buyer Persona El buyer persona del proyecto se llama Rosa.
Perfil Demografico

Rosa representa a una mujer de entre 28 y 45
Edad afios. Puede ser madre, profesional o
empleada administrativa.

Género Femenino

Estado civil Soltera, casada

Nivel educativo

Ingresos mensuales
Ocupacion

Redes sociales que utiliza
Perfil Psicografico

Estilo de vida

Valores

Personalidad

Universitario, técnico, bachillerato.

Tiene ingresos mensuales de entre USD 600
y USD 2.000 .

Profesionales, empleados administrativos

Utiliza redes sociales como Facebook,
Instagram, TikTok y YouTube.

Es una persona que trata de organizar su
tiempo y disfruta compartir con su familia .

Valora el tiempo libre, amor y responsabilidad
con su familia.

Confia en marcas conocidas y busca
soluciones rapidas.
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Comportamiento de Consumo
¢,Donde compra? Realiza compras mediante TipTi y PedidosYa.

Sus principales motivos para comprar son la
¢, Qué lo motiva a comprar? confianza en la marca, la comodidad y la
rapidez de entrega.

Necesidades

Su principal necesidad es acceder
Necesidades principales rapidamente a productos de buena calidad.

La propuesta busca ayudarla ofreciéndole
¢, Como el producto/servicio satisface productos sugeridos y Combos Listos. De esta
esas necesidades? manera, puede resolver una comida sin tener

que buscar cada producto por separado

Evidencia de entrevistas

Tabla 2 Ficha del instrumento de entrevista

i Perfil de participantes
Cddigo ins-l:tlr%?ndeito Fecha
No. Persona Tematica
Entrevista Virtual Mayo
EI01 10
Google Forms 2026

Conocer la aceptabilidad de
los entrevistados, en las
aplicaciones E Commerce
Pedidos Yay TipTi.

Nota: Elaboracién propia.
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Temaéticas Preguntas Respuestas
4/10 Virtual 18/05/2026:
_ a) Resolver un almuerzo o cena de
Cuando decide preparar  forma rapida/improvisada.
Ocasionde ~ Pasta utiizando una g4 iya) 18/05/2026:
Consumo y aphc_aqon de entrega a b) Abastecer la despensa para las
velocidad domicilio como Tipti o . P P
Rappi, ¢cudl es sy Proximassemanas.
¢) Antojo de una receta especial de fin
de semana. .
2/10 Virtual 18/05/2026:
Si busca pasta en la @) Elijola primera marca disponible en la
aplicacion y su marca de Pantalla para ahorrar tiempo.
. confianza ejemplo. Don  5/10 Virtual 18/05/2026
Tiempo vs. L . o
. Vittorio no aparece en b) Me tomo el tiempo de escribir el
Calidad ;
los primeros resultados nombre de la marca en el buscador.
éQueo accion  suele  3/10 Virtual 18/05/2026
tomar c) Busco una marca blanca o mas
econOmica que esté en oferta.
¢ Qué tan util le resultaria 7/10 Viri[u.al 18/05/ 2026, _ _
que la aplicacion le &) Muy util, me ahorraria tiempo y fatiga
"Combos sugiera Combos Listos de pensar.
Listos" ejemplo. Pasta Don 3/10 Virtual 18/05/2026
(Decision Vittorio + Salsa + Queso b) Indiferente, prefiero buscar cada
Instintiva) en un solo clic al ingrediente por separado.
mor_nen"[)o de buscar qué /10 Virtual 18/05/2026
cocinar: c) No lo utilizaria.
Al navegar en la  6/10 Virtual 18/05/2026
o categoria de fideos de la 3 sj, con frecuencia me cuesta encontrar
Friccionde  app. ¢lLa plataforma le  mj marca de siempre en la pantalla. .
Lealtad" ante  muestra demagladas 3/10 Virtual 18/05/2026
marcas marcas desconocidas o b) R | la répid
sustitutas mas baratas antes de ) ar.as veces, suelo encontrarla rapido.
tradicional que prefiere? ¢) No he prestado atencion a eso.
) 5/10 Virtual 18/05/2026
Ya que esta pagando un 4y Muy importante; si pago delivery, exijo
. costo adicional por el qgue el producto sea de la calidad que me
Valordela  envio a domicilio, ¢qué gysta.
conveniencia” tan importante es para 5/10 Virtual 18/05/2026
(Calidad vs. usted que el producto b) P . tante: tal d I
Delivery) final sea de una marca ) Poco importante; con tal de que llegue

lider y de alta calidad
como Don Vittorio?

rapido, no me importa tanto la marca.
0/10 Virtual 18/05/2026:
¢) Me da igual.

Tabla 3 Matriz de tematicas, preguntas y respuestas Nota: Elaboracion propia.
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Fase de Definicidon

23

El problema principal es que Don Vittorio tiene poca visibilidad y una baja tasa de conversion
dentro de PedidosYa y TipTi.

Aungue la marca tiene un buen posicionamiento en el mercado tradicional, dentro de las

aplicaciones la situacion es diferente. El algoritmo, la gran cantidad de opciones y la necesidad

de comprar rapidamente hacen que los usuarios cambien facilmente de marca.

Si Don Vittorio no aparece en los primeros resultados, el consumidor puede terminar

comprando una marca blanca o un producto de la competencia.

Arbol de problemas

Tabla 4 Arbol de problemas

Causas Problema Central Consecuencias
Causa 1l
Algoritmo no favorece consecuencia 1l
Carencia de pauta Pérdida de cuota de
nativa Retail Media e o o ] mercado digital Share of
inversion en subastasde DefiCiente posicionamiento ggles frente a  marcas
palabras clave Ccpc Organico y baja tasa de plancas y  sustitutos
para  garantizar el Cconversion delamarcaDon agresivos en precio dentro
dominio  transaccional Vittorio — frente a  la gg| aplicativo.

en el Top of Search.

Causa 2

Ausencia de Kits

Falta de estrategias de
Cross Merchandising
algoritmico Combos
Listos que anticipen la

competencia algoritmica en
las plataformas de Quick
Commerce PedidosYa vy
Tipti en Quito.

consecuencia 2

Friccion en el
Journey que
abandono de carrito o
estancamiento del ticket
promedio AOV en compras

Customer
genera
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necesidad del usuario y unitarias no rentables para
aceleren la decision de el delivery.

compra

Causa 3

Busquedas genéricas

Alta dependencia de
términos de busqueda
genéricos ejemp: fideos,
pasta, donde el
algoritmo de las
plataformas prioriza por
defecto a sus marcas
propias con  mayor
margen de rentabilidad.

consecuencia 3

Erosion de la lealtad del
shopper  por  urgencia,
obligando al wusuario a
sacrificar su preferencia por
la marca al no encontrarla
posicionada de forma
inmediata.

Nota: Elaboracién propia.

Resolucién de Problema
Idea de Negocio — Resolucién de Problema

La propuesta del proyecto es desarrollar una estrategia de Retail Media para Don Vittorio en
PedidosYa y TipTi durante 2026. La estrategia busca mejorar la visibilidad de la marca y

aumentar las posibilidades de compra.

Para conseguirlo, se trabajara con palabras clave, Combos Listos, promociones y otras
acciones de marketing digital. La meta es conectar el reconocimiento que Don Vittorio ya

tiene en el mercado tradicional con el comportamiento de compra dentro de las aplicaciones.

Si la estrategia funciona, la marca podra aparecer en mejores posiciones dentro de las

busquedas.

Esto puede ayudar a reducir la pérdida de ventas frente a la competencia y fortalecer la

relacion con los consumidores.
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Resoluciéon del Problema

25

Para organizar el modelo de negocio se utilizé la herramienta Business Model Canvas. Esta herramienta permite visualizar los elementos

principales de una propuesta de negocio.

En este caso, ayuda a entender como funcionaria la estrategia de Don Vittorio dentro del Quick Commerce.

Tabla 5 Business Canvas

Socios clave Actg\fglaédes Propuestas de valor Relacién con clientes Segmentos de clientes
Gestion  técnica
de subastas
- (Retall Media _ o .
Efﬁfémis de()Ti?i Bidding), Neutralizar la friccién de busqueda o o '‘Rosa. la  shoooer  practica”
PedidosYa) """ estructuracion de ofreciendo a Don Vitorio como la Zero  Fiiction ~ (Friccion — Cero) Profes’ionaIeS/Madfgs d(f 28-45
s d | Bundles con Solucién gastronémica garantizada Intéraccion — algoritmica, 100%™~ . dios-al

Media, y marcas mang :eyrs de las control del tiempo al usuario €N anticipar la necesidad a través del Sufren de escasez de tiempo y
allade}s _ platafgrmas y mediante visibilidad en el Top of Cross-Merchandising  directamente prIOII‘IZ%n OIladconvenlenma operativa
complementarias monitoreo . del Search y la sugerencia predictiva €n €l carrito de compras (velocidad de compra) por encima
(salsas, guesos) " . ! de la lealtad absoluta si la busqueda
ara el Cross- SOV (Share of de "Combos Listos® (Pasta + enera friccion
P Voice digital) y Salsa). J '

Merchandising

ROAS.




L uiDE

Powered by
Arizona State University

Recursos clave Canales

Presupuesto

especifico de

Trade Marketing

Digital, equipo Algoritmos de busqueda in-app (Retail
analitico de e- Media nativo), banners en el Home de
commerce, Tipti / PedidosYa, y notificaciones
software de push  segmentadas desde el
monitoreo de marketplace hacia el smartphone del
palabras clave y usuario.

stock

ininterrumpido en
Dark Stores.

Estructura de costos Fuente de ingresos
Modelos de puja publicitaria in-app
(Costos por Clic / Costos por

Adquisicién), comisiones transaccionales
de los marketplaces, y

costos de produccién grafica para banners
de Trade Digital.

Ingresos directos por transacciones in-app. Incremento del AOV (Average
Order Value / Ticket Promedio) impulsado por la conversién de Bundles o
combos tacticos en lugar de paquetes unitarios.

Nota: Elaboracién propia.
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Prototipado o propuesta inicial 1.0

Figura 2 Opcion 1 de prototipo 1.0

Nota: Elaboracion propia

La primera versién del prototipo fue una propuesta inicial para analizar como podria
presentarse Don Vittorio dentro de la interfaz de busqueda. Esta version todavia era sencilla

y se utilizé6 como punto de partida.

Su objetivo era probar diferentes formas de mostrar la oferta de la marca antes de desarrollar

la version final que seria evaluada por las usuarias.

Analisis de entorno

Analisis del macroentorno PESTEL

El andlisis PESTEL permite revisar varios factores externos que pueden afectar al proyecto.
Estos factores incluyen aspectos politicos, econdémicos, sociales, tecnolégicos, ecologicos y

legales.

Factores politicos y econémicos
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Las normas relacionadas con los servicios digitales y las comisiones de las plataformas
pueden aumentar los costos de operacion.

Al mismo tiempo, los consumidores pueden ser mas sensibles al precio debido a la situaciéon

econdmica. Por esta razon, los Combos Listos pueden ser una alternativa interesante.

Un combo de pasta y salsa puede hacer que el consumidor sienta que aprovecha mejor el
costo del envio. Ademas, puede aumentar el ticket promedio de compra.

Factores sociales y econémicos

Actualmente, muchas personas tienen poco tiempo para realizar sus actividades. Por eso,

existe una mayor necesidad de soluciones rapidas.

Sin embargo, dentro de las aplicaciones hay una gran cantidad de productos y marcas. Esto
puede hacer que Don Vittorio pase desapercibido si no tiene una estrategia adecuada de
visibilidad.

Por esta razdn, la comunicacion debe enfocarse mas en la rapidez y la facilidad de resolver
una necesidad.La publicidad dentro de las plataformas puede ayudar a que la marca aparezca

en los primeros resultados.

Factores ecoldgicos y legales

Actualmente, los consumidores también prestan atencién a temas relacionados con los
empaques Yy los residuos. Por eso, el contenido digital puede comunicar aspectos como el uso

de empaques reciclables o compras mas eficientes.

En el aspecto legal, también se debe considerar la Ley Organica de Proteccion de Datos
Personales.Don Vittorio no tiene acceso directo a todos los datos de los usuarios de las

plataformas.

Por esta razon, seria importante trabajar mediante acuerdos con PedidosYa y TipTi que

permitan utilizar la informacion disponible de manera legal y responsable.
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Analisis del microentorno: 5 Fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter permite entender el nivel de competencia que
existe dentro del Quick-Commerce.

Rivalidad entre competidores existentes: Alta

Don Vittorio compite con marcas masivas como Sumesa, Toscana y Bari. También compite

con marcas propias de los retailers y con productos importados.

Muchas marcas buscan aparecer en los primeros resultados cuando una persona escribe
palabras como pasta o fideos. Esto hace que la competencia por los espacios publicitarios

sea alta y que la inversién pueda aumentar.

Por esta razon, Don Vittorio no deberia depender Unicamente de competir por las mismas
palabras clave. También necesita buscar otras formas de destacar, como los Combos Listos

y una propuesta diferente.
Amenaza de nuevos entrantes: Alta

En el Quick Commerce es mas facil para una nueva marca ingresar al mercado. No necesita

crear una gran red de tiendas fisicas.

Si cuenta con inventario disponible y presupuesto para promocionarse, puede comenzar a
competir dentro de las plataformas. Por esta razén, Don Vittorio no puede depender solamente

de ser una marca conocida.

Necesita desarrollar estrategias que le permitan mantener una ventaja frente a nuevos

competidores.
Poder de negociacién de los compradores: Alto

PedidosYay TipTitienen un papel muy importante porque controlan gran parte de la visibilidad
dentro de sus aplicaciones. Estas plataformas establecen condiciones para la publicidad y

controlan la forma en que se muestran los productos.

Por esta razén, Don Vittorio necesita construir una relacibn mas estratégica con estas

plataformas.
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No se trata solamente de pagar por publicidad. También es importante buscar acuerdos que
permitan mejorar la visibilidad y obtener informacion util sobre el comportamiento de compra,

siempre respetando las normas de proteccion de datos.

Poder de negociacién de los proveedores: Extremo

PedidosYay TipTitienen un papel muy importante porque controlan gran parte de la visibilidad
dentro de sus aplicaciones. Estas plataformas establecen condiciones para la publicidad y

controlan la forma en que se muestran los productos.

Por esta razén, Don Vittorio necesita construir una relacion mas estratégica con estas

plataformas. No se trata solamente de pagar por publicidad.

También es importante buscar acuerdos que permitan mejorar la visibilidad y obtener
informacién atil sobre el comportamiento de compra, siempre respetando las normas de

proteccion de datos.

Amenaza de productos sustitutos: Muy Alta

Don Vittorio no solo compite con otras marcas de pasta. También compite con productos
gue pueden resolver la necesidad de comida de forma mas rapida. Por ejemplo, los fideos

instantaneos o los alimentos listos para consumir.

Ademas, dentro de las mismas aplicaciones existen restaurantes que ofrecen comida
preparada. Esto representa una competencia importante porque muchas personas buscan

ahorrar tiempo.

Por esta razon, Don Vittorio debe demostrar que puede ofrecer una opcién practica, de

buena calidad y suficientemente rapida para competir con estas alternativas.

Analisis FODA

Después de analizar el entorno externo e interno, se realizé una matriz FODA.
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Esta herramienta permite identificar las fortalezas y debilidades de Don Vittorio, asi como las

oportunidades y amenazas del mercado.

Tabla 6 Matriz FODA de Don Vittorio en Quick-Commerce

FORTALEZAS

1. Respaldo corporativo y capacidad de
distribucion de Corporacion Alicorp, con
décadas de reconocimiento de marca en el
canal tradicional ecuatoriano.

2. Portafolio de producto ya validado (pasta,
salsa, queso) que permite construir el Combo
Listo sin desarrollar nuevas lineas.

3. Conocimiento reciente y propio del
comportamiento del shopper digital, obtenido
mediante investigacion primaria (encuestas y
entrevistas a profundidad).

OPORTUNIDADES

1. El formato Combo Listo funciona como atajo
cognitivo de compra y diluye el peso del
Delivery Fee, con 87.5% de aceptacion
validada en el prototipo.

2. Adopcion creciente del Quick-Commerce y
pobreza de tiempo del consumidor quitefio,
gque favorece marcas capaces de resolver la
compra con rapidez.

3. Posibilidad de un Joint Business Plan con
PedidosYa y TipTi para acceder a datos de
primera mano dentro del marco de la LOPDP.

DEBILIDADES

1. Baja visibilidad algoritmica y ausencia de
pauta nativa de Retail Media en PedidosYa y
TipTi al momento del diagndstico.

2. Dependencia histérica de la lealtad de
marca como Unico activo competitivo, un factor
gue la investigacion demostr6 insuficiente en
el entorno digital.

3. Sin acceso directo a datos de primera mano
(1st Party Data) de las usuarias en las
plataformas.

AMENAZAS

1. Poder de negociacion extremo de las
plataformas, que favorecen algoritmicamente
sus propias marcas blancas.

2. Alta amenaza de nuevos entrantes y de
sustitutos (fideos instantaneos, ready-to-eat)
por la ausencia de barreras fisicas en el canal.

3. Sensibilidad al precio por el escenario
inflacionario y el alza en las tasas de
intermediacion, que presiona el margen de
cualquier pauta.

Nota: Elaboracion propia.

A patrtir de los hallazgos obtenidos en los analisis PESTEL y Porter, organizamos la matriz

FODA para contrastar la situacion interna de Don Vittorio con el entorno digital actual. Esta

evaluacion redne los puntos fuertes y las falencias de la marca frente a las oportunidades y

riesgos del canal, sirviendo de base directa para estructurar la propuesta de Retail Media.

Tabla 7 Matriz FODA cruzada (estrategias TOWS)

Oportunidades

Amenazas

Fortalezas

conocimiento del buyer

FO: Usar el respaldo de Alicorp y el
persona para evitar competir en zonas de alta

FA: Apalancar el portafolio ya validado
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Debilidades

"Rosa" para lanzar el Combo Listo
como producto ancla de la pauta de
Retaill Media, capitalizando la
intencion de compra ya validada.

DO: Destinar el presupuesto de
Publicidad Digital a construir la
visibilidad algoritmica hoy ausente, y
formalizar el Joint Business Plan para
cerrar la brecha de datos de primera
mano.

saturacion de subasta sobre palabras
genéricas, diferencidndose mediante el
combo frente a sustitutos y marcas
propias.

DA: Dado que la marca no controla el
algoritmo, construir barreras propias
mediante contenido A+ y Combos
Listos dificiles de replicar por nuevos
entrantes, en lugar de competir
directamente en precio.

Nota: Elaboracion propia.

Con estos factores definidos, elaboramos la matriz cruzada TOWS para cruzar variables
internas y externas, planteando tacticas especificas que orientan el plan de marketing de la

marca

Fase de Prototipado

Prototipo 1.0

El Prototipo 1.0 es una propuesta practica de Retail Media pensada para que los usuarios
encuentren y compren Don Vittorio mas rapido en PedidosYa y TipTi. La idea central
combina anuncios patrocinados en las primeras posiciones de busqueda y el lanzamiento de
un "Combo Listo" (fideos Don Vittorio, salsa y queso) para resolver la comida en un solo clic.
Con esto buscamos acortar los tiempos de navegacion y destacar la marca frente a la
competencia. Diseflamos este primer esquema basandonos en lo que nos dijeron las
usuarias en las entrevistas y encuestas: buscan rapidez, practicidad y la seguridad de

comprar marcas que ya conocen.

Figura 3 Prototipo 1.0
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9:41 5G 100%

PedidosYa Market

Quito, Ecuador + Entrega en 25 min

Buscar: pasta don vittorio

VITTORIO

< \ll‘rl;liln

Combo Cena: Pasta + Salsa + Queso
1 Spaghetti Don Vittorio 400g + 1 Salsa 200g + 1 Queso

Precototal:  $4,50
AGREGAR AL CARRITO - $4.50

Nota: Elaboracién propia.
Fase de Validacion

Investigacion de Mercado

Método elegido: Encuesta Cualitativa

Muestra total:

e Encuestas cualitativas (asincrénicas): aplicamos 30 cuestionarios a usuarias de perfil
extremo. A partir de esas respuestas, elegimos a 1 participante representativa para
una entrevista a profundidad semiestructurada (sincrénica) y luego entrevistamos con
la misma guia a otras 7 mujeres del segmento, sumando un total de 8 entrevistas a

profundidad.

Poblacion

Mujeres madres de familia o profesionales activas que viven en el Norte, Centro, Sury
Valles de Quito, con ingresos entre USD 600 y USD 2.000 mensuales. Su principal
caracteristica es la falta de tiempo en su dia a dia, por lo que usan apps de Quick-
Commerce como PedidosYa y TipTi al menos dos veces al mes para solucionar comidas o
compras rapidas. Dado que en el area urbana de Quito este segmento supera las 100.000

personas, se considera una poblacion infinita para el estudio.
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Muestra:

Recopilamos y revisamos 30 encuestas cualitativas completas. De este grupo
seleccionamos a una participante clave para la primera entrevista detallada, y luego
aplicamos la misma guia a otras 7 usuarias del perfil objetivo, alcanzando una muestra total
de 8 entrevistas a profundidad.

Margen de Error:

Como se trata de una investigacion exploratoria dentro de la etapa de validacion de Design
Thinking, enfocada en evaluar la reaccion al prototipo, tomamos como referencia un margen
de error del 18% con un 90% de nivel de confianza para esta muestra cualitativa.

Método de Muestreo:

Utilizamos el muestreo no probabilistico por bola de nieve. Les pedimos a las primeras
participantes que compartieran el formulario con comparieras, amigas o familiares que
cumplieran el mismo perfil: mujeres ocupadas con poco tiempo libre que pidan viveres o

comida por delivery con frecuencia.

a) Instrumento de recoleccién de informacién

El cuestionario no fue pensado para calificar el sabor o la calidad tradicional de la pasta, sino
para entender como interactdan las clientas con la app y como reaccionan ante el costo de
envio. Con las preguntas de escala Likert y opcién multiple identificamos en qué punto las
usuarias abandonan la compra, mientras que las preguntas abiertas nos permitieron conocer
sus molestias reales de tiempo para sustentar por qué Don Vittorio debe pautar en los

primeros lugares de busqueda.

Elaboracion de encuestas por medio de la plataforma Forms

Figura 4 Encuesta elaborada en la plataforma Forms
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Entrevista Exploracion Cualitativa de Friccion en Q-Commerce

Extraer insights cualitativos (verbatims) sobre la fatiga de decisién, la friccion operativa frente al algoritmo de bisqueda y la percepcién de valor de los "Combos Listos™ en

usuarias de PedidosYa/Tipti en la ciudad de Quito.
Perfil del istado (Filtro de Recl i )

* Mujer residente en Quito (Norte/Sur).
Perfil profesional o madre con agenda saturada ("pobreza de tiempo™).

.
Usuaria recurrente (minimo 2 veces al mes) de aplicaciones de delivery para compra de viveres o resolucién de comidas.

. Cuénteme detalladamente sobre la tltima vez que tuvo que resolver una comida o cena de forma urgente y decidié utilizar una
aplicacién como PedidosYa o Tipti para comprar viveres. ;Qué pasaba por su mente desde el momento en que abri6 la aplicacion

-

hasta que completé el pedido? *

Escriba su respuesta

2. Cuando tiene que armar un carrito para una comida completa (por ejemplo: buscar la pasta en una seccién, la salsa en otra y el queso
en otra), ;como describirfa esa experiencia de navegacién dentro de la app? ;En qué momentos siente frustracion o que esta

perdiendo el tiempo? *

Escriba su respuesta

3. Imagine que escribe la palabra genérica "fideos" o "pasta" en el buscador de la aplicacién. Si su marca de confianza (como Don
Vittorio) no aparece en los primeros tres resultados de la pantalla, jcual es su reaccién inmediata y qué accién toma a continuacion?

;Sigue buscando hacia abajo o elige lo primero que le sugiere la plataforma? ;Por qué? *

4. En esos dias de alta presion donde necesita resolver la cena rapido, ;qué le hace decidir finalmente entre pedir los ingredientes para
cocinar algo rapido (como pasta) versus terminar pidiendo comida ya preparada de un restaurante dentro de la misma aplicacion? *

Escriba su respuesta

5. ¢Qué sensacién o pensamiento le genera llegar a la pantalla de pago (checkout) y notar que el costo de envio y la tarifa por servicio
(delivery fee) cuestan casi lo mismo o incluso més que el producto individual que esta comprando? ;Cémo resuelve esa situacion? *

Escriba su respuesta

6. Si nada més abrir la aplicacién o al buscar la categoria, le apareciera una sugerencia visual de un "Combo Listo" que integre la pasta, la
salsa y el queso en un solo clic y con un precio consolidado, ;cémo impactarfa esto en su proceso de compra frente a la forma en que

lo hace habitualmente? *

Escriba su respuesta

@ Agregar nueva pregunta

Nota: Elaboracion propia.

35
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Matriz de Sistematizacion y hallazgos principales

Tabla 8 Matriz de sistematizacion y hallazgos principales

Temética Entrevistado Citas Textuales .
Evaluada (Cod.) (Verbatims) Hallazgos Principales
Friccion  EO1 (Madre / de buscar SIM0 |4 visibilidad Top of
9 y Norte) : : Search domina sobre la
Lealtad arriba, cojo la de referencia historica de
Supermaxi y ya." b
marca.
" . El usuario exige un Ticket
Me da iras pagar Promedio de compra
Sensibilidad ~ £02 $2.50 de envio por ST e
. . (Profesional / un fideo de $1. El DV) que q
Financiera e psicolégicamente el pago
Sur) combo justifica el o -
" de la logistica de ultima
gasto. i
milla.
"Armar la cena Los combos operan como
desde cero en la atajos cognitivos que
Validacion EO03 (Madre / app cansa lavista.  blindan la retencién del

Prototipo 1.0

Valles)

La idea del combo
es brillante... lo
compro a ciegas."

usuario frente al exceso
de alternativas en la
aplicacion.

Nota: Elaboracién propia.

Interpretacién de resultados

Interpretacion.

Los resultados muestran con claridad que en las aplicaciones de delivery la rapidez y la

36

facilidad de compra pesan mas que el reconocimiento tradicional de marca. La propuesta del

"Combo Listo" (pasta, salsa y queso) obtuvo un 87.5% de aceptacién porgue simplifica la

decision de las usuarias y hace que el pedido valga la pena.

En concreto, este paquete atiende la falta de tiempo del 66.6% de las encuestadas, quienes

mencionaron cansarse al buscar cada ingrediente por separado. Ademas, ayuda a que el

73.2% de las personas que no quieren pagar un costo de envio alto por un solo fideo sientan

gue el gasto esté bien justificado.
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Lecciones Aprendidas y Conexion de Citas:

Quedd en evidencia que si Don Vittorio no aparece en la primera pantalla, la marca pierde
ventas al instante. La entrevistada EO1 lo resumié muy claro: "Si no veo Don Vittorio arriba,
cojo la de Supermaxi y ya". Esto respalda la decision de invertir en Retail Media para ganar
las primeras posiciones de busqueda. Asimismo, comprobamos que el valor del envio deja
de ser un problema cuando la oferta ofrece una solucién completa, tal como indicé EO2 al
afirmar que "el combo justifica el gasto".

Propuesta de optimizacion (3 cambios):

Con base en estos aprendizajes, definimos tres ajustes directos para mejorar la propuesta:

1. Imagen provocativa del plato: sustituir las fotos de empaques individuales por una
imagen atractiva del plato de pasta listo y humeante, acompafiada del botén "Salva

tu cena en 1 clic".

2. Etiqueta visible de descuento: afiadir un distintivo claro con el mensaje "15% de
ahorro en combo" para mostrar el beneficio de comprar todo junto frente a los

productos sueltos.

3. Botdn para sumar bebida (cross-selling): colocar una opcién rapida dentro de la
misma pantalla para agregar una bebida con un solo toque, subiendo el valor del

pedido sin complicar el proceso de compra.

Propuesta Final - Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Figura 5 Prototipo 2.0



PROTOTIPO 2.0: Propuesta Optimizada de Retail Media

Optimizaciones validadas: Apetitosidad visual hibrida, anclaje de ahorro del 15% y médulo agil de cross-selling ($1.00)

941 5G 100%

idosYa Market

ador - Entrega en 20 min

Buscar: pasta don vittorio

15% DSCTO - ;SALVATU CENAEN 1 CLIC!
Combo completo lista para preparar en 15 min

Combo Cena Express Don Vittorio
1 Spaghetti DV 400g + 1 Salsa Tradicional 200g + 1 Queso

e $3.80

AGREGAR AL CARRITO - $3.80
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\. J/

Pantalla 1: Ficha Principal (Hero Image + Descuento 15%)

Nota: Elaboracién propia.

an 5G 100%

iCOMPLETA TU CENA!
(En 1 Clic)

+ Coca-Cola Original
Botella 1 Litro Familiar

Precio especial add-on:  +$1.00

Afiade una Coca-Cola por solo §1.00 adicional

+ Diluye el costo del envie (Delivery Fee).
« Resuelve |a bebida familiar sin busquedas extra.
- Se agrega automaticamente a |a orden en 1 paso.

i, AGREGAR BEBIDA (+$1.00)
Total con combo: $4.80

[ NO, SOLO EL COMBO ($3.80) J

Pantalla 2: Modal de Venta Cruzada (Smart Add-on $1.00)
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Aplicando los principios de Design Thinking (Brown, 2009), transformamos los comentarios

recibidos en tres mejoras concretas para el Prototipo 2.0:
1.

Imagen apetitosa: cambiamos la foto plana de tres fundas por la presentacion de un

plato de pasta servido y listo para comer, buscando despertar el apetito y el deseo de

compra inmediata.

Descuento visible y directo: incorporamos una etiqueta destacada que indica "15%

de Ahorro en Combo", para que la clienta reconozca el beneficio econémico de

inmediato.

Venta complementaria sencilla: agregamos un botdn en la misma ficha para afiadir

una bebida familiar por $1,50 adicionales, incrementando el valor total de la orden de

forma natural.

Plan de marketing

Estrategia y Fases de Implementacién Tactica

Para llevar a la practica la propuesta del Prototipo 2.0 y asegurar su viabilidad comercial

dentro de las plataformas de Quick-Commerce en Quito, organizamos la ejecucion del plan

en tres fases de trabajo coordinadas:

1.

Negociacién y Acuerdo Comercial (Joint Business Plan - JBP): Acercamiento

directo con los equipos comerciales de PedidosYa y TipTi en Quito para establecer
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un acuerdo de beneficio mutuo. Negociaremos la adquisicion de espacios
preferenciales de visibilidad (Top of Search y banners de cabecera) e intercambio de
datos transaccionales de compra a cambio de un mayor volumen de rotacion de
pastas Don Vittorio en sus centros de distribucion urbana (Dark Stores).

2. Implementacion de Retail Mediay Creacion de Contenido: Reasignacion del
presupuesto digital desde medios tradicionales hacia la compra de palabras clave
transaccionales directas (ej. 'pasta’, 'fideos', 'cena rapida’) dentro de los buscadores
de las apps. Paralelamente, se cargaran las fichas de producto optimizadas (A+
Content) con la imagen del plato humeante y el empague Don Vittorio, junto a la
activacion del Combo Listo a $3.80.

3. Lanzamiento Comercial y Optimizacion de Conversion: Despliegue de
campafias dinamicas en los horarios de mayor trafico y necesidad alimenticia
(almuerzos no planificados de 12:00 a 14:30 y cenas de 18:30 a 21:30), activando la
ventana emergente de venta cruzada de bebidas (+Coca-Cola por $1.00 adicional)

para elevar el ticket promedio y diluir el costo de envio.

Cronograma de Implementacién (6 meses): Tabla detallada de actividades por mes

acompanfada del gréafico de Gantt:

Figura 6 cronograma de Implementacion (6 meses)

Cronograma de Implementacion del Plan de Marketing (6 Meses)

1. Negociacion y ]JBP con PedidosYa / TipTi m
2. Produccién de Contenido A+ y Renders - m

3. Pauta de Retail Media (Top of Search) - 5.2 meses
4. Activacién de Combos Listos ($3.80) - 5.0 meses
5. Campafia con Influencers Gastronémicos -

6. Monitoreo de Analitica, CPA y ROAS - 5.2 meses

7. Ciclos de Optimizacion Continua y A/B Testing -

| | i l | 1
Inicio (MO0) Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6

Horizonte de Ejecucion (Meses)

Nota: Elaboracion propia.

Tabla de Actividades y Fases:

Tabla 9 tabla de Actividades y Fases
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Actividad /| Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 |Responsable
Fase

1. X X KAM de E-
Negociacié commerce
ny JBP con

PedidosYa

/ TipTi

2. X X X Disefiador /
Produccién Content Creator
de

Contenido

A+y

Renders

3. Pauta de X X X X X X Performance
Retail Specialist
Media (Top

of Search)

4. X X X X X X Trade
Activacion Marketing
de Combos Digital
Listos

($3.80)

5. X X X Community
Campaiia Manager
con

Influencers

Gastronomi

cos

6. X X X X X X Analista de
Monitoreo Datos

de

Analitica,

CPAy

ROAS

7. X X X X X Equipo de
Optimizaci Marketing
6n
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Continuay
Pruebas
A/B

Nota: Elaboracién propia.

Presupuesto Detallado de Marketing ($36.000 USD)

Figura 7 presupuesto Detallado de Marketing

Distribucion de la Inversion en Marketing por Partida

Herramientas Digitales

y Licencias de Analitica Atencion al Cliente
y Community Management

Investigacién y
Optimizacién Continua

Produccién Contenido A+
(Fotografia y Renders)

Presupuesto Total

$36.000 USD

(Semestre 2026)

Influencers y Contenido
Gastronémico

Publicidad Retail Media
(Top of Search / Banners)

Promociones y Combos
(Subsidio tactico)

Nota: Elaboracién propia.
Desglose de Inversién por Partida (Semestre 2026):

Tabla 10 desglose de Inversiéon por Partida (Semestre 2026)

Partida Mensual (USD)
Presupuestaria

Total Semestre Justificacion

(USD)

Participacion (%)
Estratégica
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1. Publicidad $2.000 $12.000 33.3% Compra de
Digital (Retail palabras clave
Media) patrocinadas (Top
of Search) y
banners para
garantizar el 1er
lugar de busqueda.
2. Promociones y $1.000 $6.000 16.7% Subsidio
Descuentos promocional del
(Combos) 15% en el Combo
Listo para acelerar
la tasa de
adopcion inicial.
3. Influencers y $800 $4.800 13.3% Alianzas con
Creadores de micro-influencers
Contenido de gastronomia
para viralizar
recetas rapidas de
cena.
4. Produccion de §700 $4.200 11.7% Sesiones de Food
Contenido A+ Styling, renders 3D
(Fotografia/Render y disefio de fichas
s) visuales
hiperrealistas.
5. Atencion al $600 $3.600 10.0% Gestion de canales
Clientey de atenciony
Community monitoreo de
Management satisfaccion.
6. Herramientas $500 $3.000 8.3% Licencias de
Digitales y consolas de
Analitica monitoreo,

seguimiento de
ROAS, CPA Yy cuota
de mercado digital.




L UIDE

43
Avizona State University
7. Investigacion y $400 $2.400 6.7% Pruebas A/B de
Optimizacion precios, disefio de
Continua bannersy
calibracion
periddica de
algoritmos.
TOTAL INVERSION $6.000 $36.000 100.0% Financiado para un
MARKETING retorno ROMI del
25% ($45.000 en
ventas atribuibles)
Nota: Elaboracién propia.

Indicadores Clave de Desempefio (KPIs)

Figura 8 indicadores Clave de Desempefio (KPIs)

Metas de Desempeno: Indicadores Clave del Plan de Marketing (KPIs)

100 -

80 -

60 -

40 -

Porcentaje (%)

35

5.0%

0- |

0%

6.8%

87.5%

Linea Base (Sin Estrategia)
mmm Meta Proyectada (Con Retail Media)

25.0%

25.0%

|
Share of Voice (Top 1)  Tasa de Conversién (CVR) Aceptacién Combo Listo Incremento Ventas Canal Retorno Marketing (ROMI)

Nota: Elaboracién

propia.

Matriz de Monitoreo y Metas de Desempefio:

Tabla 11 matriz de Monitoreo y Metas de Desempefio

Indicador (KPI)  [Qué Mide Linea Base (Sin | Meta Proyectada |Frecuencia de
Plan) Control
Share of Voice Porcentaje de 5.0% > 35.0% Mensual

(Top of Search)

apariciones de Don
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Vittorio en la 1ra

posicion de
busqueda
Tasa de Porcentaje de clics 2.1% 2 B.8% Mensual
Conversion (CVR |que terminan en
in-app) compra efectiva
del combo
Aceptacion del Porcentaje de 0.0% 87.5% Trimestral
Combo Listo usuarias que (Validado)
eligen el combo
frente a productos
sueltos
Ticket Promedio |Valor promedio de $1.20 3.80— Mensual
(AOV) compra en 3.80—4.80
compras de pastas
con combo
Retorno de la Rendimiento neto 0.0% 25.0% ($9.000 (Semestral
Inversion (ROMI) [(de cada ddlar ganancia neta)
invertido en el plan
Costo por Costo publicitario $3.50 < $1.40 Mensual

Adquisicion (CPA)

por cada nuevo
cliente que compra
el combo

Nota: Elaboracién propia.

Fase de Validacion Avanzada

Descripcion del Prototipo 1.0 (Testing Base)

Para el Prototipo 1.0 elaboramos una maqueta digital simulando la pantalla de basqueda de

PedidosYa con la opcién del "Combo Cena: Pasta + Salsa + Queso". En esta primera

version, la imagen mostraba simplemente los tres productos sobre un fondo blanco,

sumando sus precios habituales, sin etiquetas de descuento ni sugerencias de productos

adicionales. Nuestra meta principal con esta prueba fue verificar si el concepto de combo

ayudaba a resolver el problema de indecision y falta de tiempo de las usuarias.
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Figura 9 Prototipo 1.0 — Testing Base

PROTOTIPO 1.0: Testing Base de Retail Media

Version inicial validada: Empaques individuales sobre fondo blanco, precio regular sin descuento ($4.50)

CARACTERISTICAS 1.0

(Testing Base)

« 3 empaques sueltos tradicionales

« Fondo blanco plano de catalogo

» Precio de lista sin descuento ($4.50)
« Sin etiquetas de oferta visual

= Sin opcion de venta cruzada

« Simulacion de busqueda en app

45

9:41

PedidosYa Market

Quito, Ecuador » Entrega en 25 min

5G 100%

Buscar: pasta don vittorio

VITIORIO

S | VITTORIO
S TOMATO
S eoLoGNESE

Precio total: $4.50

\.

Combo Cena: Pasta + Salsa + Queso
1 Spaghetti Don Vittorio 400g + 1 Salsa 200g + 1 Queso

AGREGAR AL CARRITO - $4.50

FEEDBACK DE USUARIAS

(Fase de Validacion)

» 66.6% sintio falta de apetito.
- 'Parece compra del mes, no
resuelve el hambre de ahorita' (E01).
- Resistencia al Delivery Fee sin
un ahorro evidente percibido.
- Se requiere sugerir bebidas rapido.

J/

Nota: Elaboracién propia.

Guia de Entrevista (Validacion Cualitativa)

Link de la entrevista: https://forms.qle/7CQiGhd2ETVDM3qgL8

Tabla 12 Guia de entrevista de validacion cualitativa

Dimension a

Pregunta Abierta Formulada

Justificacion Estratégica (Por

Validar qué seincluye)
" , Evaluar la friccion visual
Al ver esta ficha de producto en o \
: T : algoritmica y el nivel de
Primera su celular, ¢qué es lo primero que o . .
s - . apetitosidad. Determina si el
Impresion le llama la atencién y qué L .
. " empague fisico frena el impulso
sensacion le genera?
de compra.
"¢, Qué elementos de este '‘Combo . . .
¢Q . b . Medir la comprension del atajo
. Cena' le parecen (tiles y qué . ; : )
Atractivo y . > cognitivo. Valida si el usuario
. partes de la informacion le d .,
Claridad entiende que es una resolucion

resultan confusas al momento de
pedir?"

inmediata y no un item suelto.



https://forms.gle/7CQiGhd2ETVDM3qL8
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"¢, De qué manera esta opcion

Valor empagquetada resolveria su
Percibido urgencia o problema de tiempo al

momento de planificar una cena?"

"¢, Qué factor especifico de lo que
Confianza / ve en Qant_alla le generaria dudas

para afadirlo al carrito frente a
Barreras

buscar los productos por

separado?"”

"Si tuviera el poder de redisefiar
Mejoras esta oferta para que sea
Sugeridas irresistible para usted, ¢qué le

afadiria, quitaria o modificaria?"

"Si usted entra hoy a la app con

- hambre y prisa, y ve este combo

Intencion de reyp . y ;

de primero, ¢lo compraria o
Compra

seguiria haciendo scroll? ¢,Por
quée?"

Contrastar la oferta con la
limitante sociol6gica del Buyer
Persona (Pobreza de tiempo) y
la reduccion de la fatiga de

decision.

Identificar la disonancia
financiera relacionada con el
costo total y el rechazo logistico
al Delivery Fee en tickets

unitarios.

Extraer insights directos para la
optimizacion de UI/UX (Prototipo
2.0) enfocados en expansion del
Ticket Promedio (AOV).

Validar la tactica de Conquesting
(Top of Search) y la mitigacion
de la métrica de fuga por
Sustitucion Inmediata.

Nota: Elaboracién propia.

Perfil de Entrevistados

Tabla 13 Perfil de entrevistados

Perfil / Relacién con el problema

Caddigo (Target: "Rosa") Fechay Medio Duracién
Mujer, 34 afos. Ejecutiva de Ventas.
E01 Madre. Pobreza de tiempo extrema. 02/07/2026 - 35 min
Compra en Q-Commerce 3-4 veces por Virtual (Zoom)
semana.
EO2 Mujer, 32 afios. Paramédico. 15/06/2026 - 28 min
Virtual (Zoom)
EO03 Mujer, 36 afios. Empleada privada. 16/06/20.26 30 min
Presencial
17/06/2026 - N/D
Mujer, 31 afios. Coordinadora de Formulario L.
EO4 (asincronico
ventas. Google )

(Asincroénico)
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EO5

EO6

EO7

EO8

Mujer, 30 afios. Arquitecta.

Mujer, 45 afios. Odontdloga.

Mujer, 29 afios. Auxiliar de farmacia.

Mujer, 34 afios. Psicéloga.

17/06/2026 -
Presencial

15/06/2026 —
Presencial

19/06/2026 -
Presencial

15/06/2026 -
Formulario
Google
(Asincronico)

20 min

30 min

35 min

38 min

Nota: Elaboracién propia.

Matriz de Sistematizacion (Testing Prototipo 1.0)

Evaluamos el Prototipo 1.0 aplicando la guia de validacién cualitativa a 8 participantes:

realizamos una entrevista virtual el 2 de julio de 2026 (E01) y recopilamos 7 respuestas

completas mediante el formulario de Google el 16 de agosto de 2026 (E02 a E08). La

descripcion y ocupacion de cada participante se detalla en la tabla de perfil de entrevistados.

Tabla 14 Matriz de sistematizacion del testing del Prototipo 1.0

Caddig Primera Atractiv Valor Confianza/ Mejoras Intencion de
o] Impresion Claoriglad Percibido Barreras Sugeridas Compra
“Veo el
fondo
blanco y
las fundas Si—“La
de fideos ideabdel
de Don combo es
Vittorio. O brillante... me
sea, No ahorra estar
entiendo registrad No . No _ No _ buscando la
que es oenla registrado ||registrado registrado salsa. Lo
EO1 para entrevist | |€" la . enla . enla _ compro a
cocinar, a entrevista || entrevista entrevista ciegas si me
pero no me || yriginal, original. original. original. sale prllmero,
rovoca armar la
gada. cena desde
Parece que cero en la
estuviera app cansa la
haciendo vista.”
las
compras

del mes, no
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resolviendo
el hambre
de ahorita.”
“‘Es muy
practico
que
incluya “
y Un poco
todo lo “Ingrediente | | més
necesari ||"Es muy S e?(actos vistoso
'De que es | /0 para la | |rapido de cada Ilamati\;o y ||Si— “Seve
bueno para | [cenaen ||cuando no -
EO02 P producto colocar los ||muy
una cena una sola ||hay mucho - »
f s . que costos apetitoso
rapida seleccion | |tiempo de Cn
S compone el | |individuales
, 1o cocinar combo” ara saber
confuso gl ahorro”
gue no
se sabe
la
cantidad”
“Al ser un p
p Me gusta
p El costo | |combo -
La El sabor de | |mucho la
.. | |no completo ” T«
presentacio . la salsa de ||opcion, es Si— “Es una
entiendo ||me i
nyme . tomate y el ||completay ||opcién
EO3 si es por ||resuelve el L7
genera g gueso, su economica; ||completay
, .. _||elenvio ||problema S L 2,
satisfaccion combinacié ||cambiaria la||econdmica
” o por el de preparar || _, i
» n presentacio
combo un n’
almuerzo”
p “Para pedir
Todos P .
: enla Si
combina . -
) oficina, los (condicionad
n; tal vez || . p “ai
« fideos p Le 0) — “Si
Las ganas | |pueden Tal vez el . .
pueden agregaria estuviera con
EO04 de comer agregar . que no lleve
. venir en ” carne al ganas de
rapido un sobre .. | |carne C :
presentacio jugo pasta, sin
de
. n duda lo
orégano ||. . o
” instantanea haria
seco »
“Los 3
roducto ||“Al mezclar | p o
P Que la Le quitaria
s me las 2 X T
. calidad de las salsasy ||Si— “Los
- parecen ||opciones AN
Ganasde ||V . los le afadiria | |productos
utiles, de - .
EO05 comer .| |adicionales ||carne son utiles 'y
. »||launque ||espaguetis , L
espaguetis no sea molida rapidos de
no me y queso . »
P como los precocida o ||preparar
gustan tendria lista | | » .
. » fideos atun
las mi cena
salsas”
“Me llama “‘Me “Cuando T
E06 e . HN' ” HO 4 ” SI _— La
la atencion ||parece tenga prisa Inguno regano calidad de
porque es ||muy Utily||o algin
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econémico ||el combo ||lugar al los fideos es
y se ve es cual acudir” muy buena”
muy rico” completo
“Agiliza el
“‘Que es ||proceso de “Que no “Mostraria Si (con
« lo compra al ; las matiz) —
Que es un necesari ||evitar hay lista orciones “Por rapidez
EO7 buen especifica P plaez,
combo” 0 para buscar ni gramos para pero no seria
una cada exactos” cuantas de mis
cena’ ingrediente personas” favoritos”
“La
cantidad |
Me
de .
“El precio roducto ahorraria
P p. bastante “No saber “Anadiria No — “No
que ofrece ||s; lo .
: tiempo exactament | |una soy muy
el combo; confuso N L
porque no ||ela descripcion | |fanatica de la
me genera ||es no . .
EO08 : debo cantidad y ||mas clara pasta,
confianza saber el ~ ;
~ buscar el tamafio de lo que prefiero la
porque es ||tamafio : .
: . | |cada de cada incluye el comida
convenient | |exacto ni » ,, i
o Siel producto producto combo rapida
] por
envio »
. separado
esta
incluido”

Nota: Elaboracién propia.

Del total de 8 entrevistadas, 7 afirmaron que si comprarian el combo bajo la situacién

planteada ("Si lo compraria"), mientras que solo 1 indicé que preferiria otra comida, sin que

el precio o la desconfianza fueran un motivo de rechazo. Esto representa un 87.5% de

aceptacion para el pagquete de productos, como se corrobora en las respuestas de la matriz

de testing.

Figura 10 Intencién de compra del combo (Prototipo 1.0)
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Intencion de compra del combo (Prototipo 1.0)

7 (87.5%)

Numero de entrevistadas (n = 8)
Y

1 (12.5%)

Si compraria No compraria

Nota: Elaboracion propia.

Figura 11 Porcentaje de aceptacion del combo (Prototipo 1.0)

Porcentaje de aceptaciéon del combo (Prototipo 1.0)

No compraria
12.5% (1/8)

\

Si compraria
87.5% (7/8)

Nota: Elaboracion propia.
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Mejoras para el Prototipo 2.0

Para validar el primer prototipo se confirm6 que la idea de conveniencia rapida funciona: las
clientes valoraron de forma positiva el tener una opcién lista que les ahorre tiempo. No
obstante, se detectaron tres puntos débiles los mismos que pueden limitar las ventas: la
imagen de empaques sueltos no motivaba la compra, el costo de envio generaba dudas al

no presentar un descuento explicito, y no habia opcién para sumar una bebida de forma agil.

Para resolver esto, en el Prototipo 2.0 implementamos tres cambios fundamentales:

1. Composicioén visual del plato servido: reemplazamos la foto de empaques
aislados por una imagen provocativa del plato de pasta caliente listo para servir,
manteniendo el empaque negro caracteristico de Don Vittorio en un costado para
reforzar el recuerdo de la marca.

2. Descuento destacado ("15% DSCTQ"): Se ubicé una etiqueta visible en la esquina
superior izquierda utilizando los disefios de cada una de las aplicaciones. El
descuento reduce el impacto del costo de envio al mostrar un ahorro claro y directo.

3. Ventacruzada sin salir de la pantalla: Cuando se presiona "agregar", se ejecuta
una ventana inferior secundaria, la misma que permite sumar una bebida por $1.00
adicional, con esto se aumenta el valor de la orden sin interrumpir el proceso de

compra.

Con estas modificaciones, con inversidén en pauta publicitaria se logra captar la atencion de

la usuaria desde el primer segundo.

Propuesta Final - Prototipo 2.0

Introduccién Prototipo 1.0

Realizando la fase de validacién del Prototipo 1.0 se recopil6 informacion relevante las
mismas, que fueron realizadas mediante entrevistas a potenciales clientes del segmento
objetivo, los mismos que evaluaron la propuesta del Combo Don Vittorio en plataformas de
Quick Commerce. Estos resultados evidenciaron una alta acogida al concepto de

conveniencia, ya que los participantes seleccionados reconocieron que la oferta era un plus
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importante para la toma de decisiones y seleccionaron de forma inmediata los articulos mas
relevantes para su compra, reduciendo el tiempo al momento de realizar sus compras. Sin
embargo, también se identificaron aspectos importantes para corregir como la necesidad de
incluir una imagen mas atractiva, una comunicacion mas clara del ahorro econémico por la
compra del producto y la incorporacion de productos complementarios que van a
incrementar el valor de la compra. Este feedback encaminé al desarrollo del Prototipo 2.0, el
mismo que permitié implementar mejoras enfocadas en optimizar la experiencia del usuario,
fortaleciendo la intencién de compra y aumentando la efectividad de la estrategia de Retalil

Media dentro de las plataformas digitales.
Descripcion del prototipo 2.0

El Prototipo 2.0 constituye el refinamiento del disefio propuesto para la estrategia de Retail
Media aplicada a la marca Don Vittorio dentro de las plataformas de Quick Commerce
PedidosYay TipTi. Gracias al proceso de validacion realizado con potenciales
consumidores, generd informacion relevante sobre los aspectos positivos del prototipo inicial
y, principalmente, sobre aquellos elementos que limitaban la intencién de compra.

La diferencia con el Prototipo 1.0, fue comprobar si la propuesta de valor basada en el
concepto de Smart Convenience al usuario le parecia atractiva, el Prototipo 2.0 se orienté a
optimizar la experiencia de navegacion y garantizar las compras mediante la incorporacién
de mejoras especificas basadas en evidencia obtenida durante las entrevistas.

La propuesta comercial que se percibia como util y respondia a una necesidad real se logro
por la fase de validacién del segmento objetivo, sobre todo en consumidores con poco
tiempo para planificar sus comidas, aunque también salieron a la luz barreras vinculadas con
la presentacion visual del producto, la percepcion del valor econémico y la necesidad de
complementar la compra con otros articulos.

Bajo ese concepto, el redisefio del prototipo no solo se limitd a realizar cambios estéticos,
sino que fue mas alla, busco fortalecer la experiencia integral del usuario mediante principios
de marketing digital, comportamiento del consumidor y experiencia de usuario. Cada
modificacion implementada surge como respuesta directa hacia un hallazgo identificado
durante la investigacién cualitativa, permitiendo que el nuevo disefio reduzca la friccién
durante el proceso de compra y aumente la probabilidad de conversién.

Desde una perspectiva estratégica, el Prototipo 2.0 procura captar la atencién del
consumidor desde los primeros segundos de interaccion con la plataforma. En aplicaciones
de Quick Commerce, donde la competencia por la atencion es extremadamente alta, la

imagen, el precio y la claridad de la informacion se convierten en factores decisivos para que
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un usuario contindie explorando una oferta o la agregue inmediatamente al carrito de
compras. Por esta razén, las mejoras desarrolladas estuvieron orientadas a cumplir tres

objetivos principales:

e Potenciar el atractivo visual del producto para generar el deseo de compra inmediato.
e Transmitir de manera facil y directa el beneficio econémico que representa la oferta.

e Agilizar la compra de productos complementarios, sin necesidad de generar

procesos adicionales de busqueda.

Estas optimizaciones permiten que el prototipo evolucione desde una propuesta funcional
hacia una experiencia de compra mucho mas intuitiva, persuasiva y alineada con las
necesidades reales del consumidor digital.

Figura 12 Prototipo 2.0

PROTOTIPO 2.0: Propuesta Optimizada de Retail Media

Optimizaciones validadas: Apetitosidad visual hibrida, anclaje de ahorro del 15% y médulo agil de cross-selling ($1.00)

9:41 5G 100% 9:41 5G 100%

PedidosYa Market

ador » Entrega en 20 mir

Buscar: pasta don vittorio

[15% DSCTO - ;SALVA TU CENAEN 1 CLIC! ]

Combo completo listo para preparar en 15 min

iCOMPLETA TU CENA!
(En 1 Clic)

f + Coca-Cola Original
@l Botella 1 Litro Familiar
Precio especial add-on:  +$1.00

Combo Cena Express Don Vittorio Afade una Coca-Cola por solo $1.00 adicional
1 Spaghetti DV 400g + 1 Salsa Tradicional 200g + 1 Queso « Diluye el costo del envio (Delivery Fee).

5% AHORRO EN COMB * Resuelve la bebida familiar sin busquedas extra.
predo: $3.80 50 CSesgeqranombimerselsme poo

AGREGAR AL CARRITO - $3.80 Si, AGREGAR BEBIDA (+$1.00)
Total con combo: $4.80

[ NO, SOLO EL COMBO ($3.80) ]

\. J/

Pantalla 1: Ficha Principal (Hero Image + Descuento 15%) Pantalla 2: Modal de Venta Cruzada (Smart Add-on $1.00)

El Prototipo 2.0:




Nota: Elaboracién propia.

Tabla de mejoras
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Tabla 15 Mejoras implementadas en el Prototipo 2.0

54

Mejora Cambio Hallazgo que justifica Impacto esperado
N.° implementado la mejora P P
Durante las entrevistas
Se reemplazo la los participantes Para aumentar el
imagen de los comunicaron que la . i
: . atractivo visual del
empaques primera imagen no render, al consumidor
individuales por una generaba apetito y T
: T P . se necesita llamar la
imagen principal, transmitia la sensacion g
. atencion desde el
1 donde se observa un  de estar realizando una fimer contacto con la
plato de pasta compra en un Elataforma para
preparado, supermercado. La favorecer una mavor
acompafado por un presentacion de la intencion de comgra
solo empaque de Don imagen del producto no impulsiva
Vittorio. generaba el deseo P '
inmediato de comer.
Los entrevistados
Se afadio un 15% manifestaron que el Incrementar el valor
DSCTO, como costo del envio percibido del
promocioén, la misma  representaba un roducto. disminuir la
gue se encuentra obstaculo importante Iforiccic')n g’enera da
ubicada sobre la cuando no existia un
2 : - g . frente al costo del
imagen principal para  beneficio econémico envio y mejorar la tasa
comunicar evidente. El sentimiento de conversion de la
permanentemente el de ahorro era un factor oferta dentro de la
ahorro generado por determinante para lataforma
la compra del combo. justificar el pago del P '
servicio de entrega.
3 El sistema que se Los comentarios que Aumentar el ticket

implementd se

dieron los clientes

promedio para facilitar
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denomina venta fueron que preferian la compra de

cruzada, con la ayuda completar todo su productos

de una segunda pedido en un solo click, complementarios y

ventana, se ofrece para optimizar el costo  ofrecer una

agregar una bebida al  del envio y evitando experiencia de compra

combo por un precio realizar basquedas mas completa, rapida

promocional. adicionales dentro de la y conveniente para el
aplicacion para no consumidor.

perder tiempo.

Nota: Elaboracién propia.

Analisis de las mejoras implementadas

Los cambios que se realizaron en el Prototipo 2.0 nos dice que durante el proceso de
validacion se permitié transformar el feedback de los usuarios en decisiones concretas de
disefio. En lugar de realizar cambios en la presentacion del producto, se puede observar una
necesidad que se identifica de forma permanente en el comportamiento del consumidor y

busca resolver problemas puntuales que se presentan durante las entrevistas.

Segun el punto de vista del marketing digital como la modificacién del prototipo nos ensefia
la importancia de tener varias propuestas antes de que su implementacion sea definitiva.
Los resultados nos permitieron comprender que las cosas aparentemente simples como:
una fotografia mas llamativa, un mensaje de ahorro de promocién o una recomendacién de

productos complementarios, pueden influir al momento de la decisién de compra.

El Prototipo version 2.0 establece una propuesta de valor significativa para la estrategia
Smart Convenience: facilitando la toma de decisiones del consumidor, disminuyendo el
tiempo necesario para realizar una compra y ofrecer una solucién que satisfaga una
necesidad inmediata. Estas son caracteristicas importantes en plataformas de Quick

Commerce, donde los usuarios buscan rapidez, calidad y realizar una compra eficiente.

La nueva version del prototipo que se actualizdé es mas sélida, tomado en cuenta lo
comercial: como en el disefio de experiencia de usuario, y aumenta las probabilidades de
gue los usuarios tengan mayor aceptacion, aportando al cumplimiento de los objetivos

estratégicos planteados en la investigacién de mercado.

Modelo de monetizacion



L uiDE s

Powered by
Arizona State University

Nombre del modelo elegido:

Venta directa transaccional bajo la modalidad de Bundling Estratégico (Kits de Solucion
Integral) y arquitectura de Cross-Selling Dindmico, en linea con las tendencias actuales de
Retail Media en el comercio electronico (Adsmurai, 2025).

Descripcion de su funcionamiento operativo y comercial

Este modelo opera mediante un esquema de captacion de ingresos por transacciones
indivualdes, ejecutado de manera directa y bajo demanda a través de sistemas de pago
integrados (checkout) integradas a las aplicaciones de Quick-Commerce aliadas (PedidosYa
y Tipti). Dicha estrategia excluye los esquemas de suscripcion o cobros recurrentes debido a
que el comportamiento del consumidor digital en este canal esta referenciado por la
inmediatez y a resolver las necesidades de alimentacién emergentes (demanda on-the-go).
Bajo este enfoque de Smart Convenience, la unidad minima de facturacién deja de ser el
empague individual de pasta Don Vittorio para transformarse en un paquete unificado y
seleccionado algoritmicamente ("Combo Cena Express": pasta, salsa de tomate y queso)
disponible en la pantalla principal con un solo clic. Los marketplaces operan como
intermediarios y reguladores de acceso a la distribucion digital, cobrando un porcentaje de
comision por transaccion realizada sobre el valor bruto de la orden, mientras que Don
Vittorio genera una mayor rotacion del inventario en las Dark Stores y un incremento directo

en el margen neto por pedido completado.

Justificacion basada en la investigacién de campo

El Andlisis cuantitativo y cualitativo derivado de la Fase de Validacion dio como resultado
datos empiricos que descartan comercialmente la venta de empaqgues unitarios en
plataformas de entrega rapida. El 73.3% del mercado objetivo analizado ("Rosa, la shopper
practica") determind que el costo logistico del dltimo tramo de entrega (Delivery Fee) y el
recargo por servicio constituyen la principal barrera de entrada para productos de baja
denominacién econdémica. Psicol6gicamente, el consumidor experimenta una fuerte rechazo
econdémico y mental al verse obligado a pagar una tarifa de envio promedio de $2.50 por
adquirir un articulo cuyo costo unitario en percha oscila apenas entre $1.30 y $1.80. La
introduccion del bundling estratégico actiia como un mecanismo mental y financiero que
elimina esta friccion; el formato de "Combo Listo" elimina la percepcién negativa del recargo

logistico al ofrecer una solucion gastronémica completa e inmediata para la cena familiar.
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Desde la perspectiva financiera de la corporacion Alicorp, la comercializacién individual
neutraliza el Retorno sobre la Inversion Publicitaria (ROAS) debido a que el margen de una
sola unidad no logra absorber el Costo de Adquisicion de Clientes (CAC) necesarios para
ganar las subastas de palabras clave genéricas in-app. La venta empaquetada es, en la
practica, el inico mecanismo viable para elevar significativamente el Average Order Value
(AQV) o Ticket Promedio, y blindar asi la rentabilidad de la pauta publicitaria en Retall
Media.

Estimacion de precios y elasticidad comercial

La forma como esta estructurado el Prototipo 2.0 fija directamente el precio final al
consumidor para el "Combo Cena Express" en un valor de $3.80. Para incentivar el impulso
de compra dentro de los primeros tres segundos de navegacion, la interfaz grafica
implementada tiene un distintivo de colores llamativos con una leyenda "15% de Ahorro
Cruzado" La misma que se presenta al frente a los tres insumos béasicos. Para fortalecer el
rendimiento marginal de cada orden y maximizar el valor de la pauta publicitaria, el disefio
transaccional incorpora un modulo complementario de Cross-Selling periférico situado
directamente en la ficha del combo. Este componente interactivo despliega sugerencias de
alta rotacion y productos afines (tales como bebidas o postres preparados) que permiten al
usuario expandir el volumen de su carrito mediante botones de adicion directa. Estos
agregados comerciales representan incrementos marginales netos que van entre los
siguientes valores: $1.00$ y $2.50, adicionales sobre el ticket final, optimizando la
monetizacién del trafico digital sin entorpecer ni afiadir pasos burocraticos al embudo de

conversion.

Video promocional mejorado

https://www.image2url.com/r2/default/videos/1784001431503-06573b1b-d9d2-42f9-9000-
ad567dc9b222.mp4

Descripcion del Video

Se elaboraron dos simulaciones en video mostrando la experiencia de la aplicacion en un


https://www.image2url.com/r2/default/videos/1784001431503-06573b1b-d9d2-42f9-9000-ad567dc9b222.mp4
https://www.image2url.com/r2/default/videos/1784001431503-06573b1b-d9d2-42f9-9000-ad567dc9b222.mp4
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celular de un cliente, para demostrar cémo funcionaré en la préactica.
El objetivo de este material es evidenciar que la propuesta si acelera la decisién de compra
y aumenta la cantidad de productos afiadidos al carrito, sin afiadir friccion al proceso.

Video 1: Nos enfocamos en ganar la atencion desde la primera blusqueda

Este video muestra lo que ocurre cuando una usuaria ingresa a la aplicacion y en el
buscador coloca la palabra "pasta”. Se puede notar que no genera un listado interminable de
marcas, lo que se puede observar que muestra de inmediato el combo "Don Vittorio +
Queso Kiosko" en el primer lugar de la pantalla, resaltando el descuento del 15%. Un detalle
clave de esta pantalla es que se exhibe el empaque real de los fideos junto con el empaque
del queso y el plato preparado, de manera que la usuaria comprenda con rapidez que esta
adquiriendo los ingredientes para prepararlos en casa, y no un pedido de restaurante.

De esta manera, la marca capta la atencion de la usuaria antes de que ésta comience a

revisar las alternativas de la competencia.

Video 2: Aumentamos la venta sin ser molestos

Este segundo video demuestra como es tan simple realizar el proceso de compra.
Una vez que el usuario elige el combo a su eleccién y presiona el botdén "agregar”, la
aplicacion la mantiene en pantalla y no interrumpe el flujo de navegacion: solamente
se despliega una ventana emergente en la parte inferior que pregunta "¢ Agregas una
bebida por $1?".

El tamafo reducido de esta ventana es intencional: busca que el combo de pasta y
gueso continde siendo el elemento principal en la pantalla de la usuaria. Con un clic
adicional, la usuaria suma la bebida al pedido, lo que permite incrementar el nimero
de productos por compra, diluir el peso del costo de envio y aumentar el valor total

de la transaccion.

Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Mapa de procesos

Mapa de Procesos de Marketing para Canales de Quick Commerce (Q-Commerce)
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Con la finalidad de otorgar viabilidad operativa y sostenibilidad comercial a la estrategia de
Retail Media y empaquetamiento de productos ("Combos Listos") para la marca Don Vittorio
dentro de las plataformas de entrega rapida (PedidosYa y Tipti) en la ciudad de Quito, se
vuelve indispensable estructurar de forma sistematica el flujo de actividades mercadoldgicas.
Un mapa de procesos bien estructurado permite convertir los objetivos generales de
posicionamiento en acciones diarias medibles, evitando la dispersion de esfuerzosy la
pérdida de presupuesto en pautas digitales ineficientes.

El entorno competitivo del comercio electronico de entrega rapida se diferencia
notablemente de los canales tradicionales y de los supermercados fisicos. La visibilidad se
gana en fracciones de segundo y en pantallas de dimensiones reducidas, donde el orden
algoritmico y la inmediatez en la logistica determinan la conversion del shopper. Por tanto,
los procesos definidos a continuacion se han estructurado bajo una clasificacion tradicional
de gestion de calidad, dividiéndose en procesos estratégicos (que marcan el rumbo
conceptual y financiero), operativos (que ejecutan la interaccion directa con la interfaz y el
usuario) y de soporte (que retroalimentan el sistema mediante datos y negociaciones

institucionales).

Matriz Estructurada del Mapa de Procesos

La siguiente tabla detalla la relacion entre los componentes analizados, las tareas claves
indispensables para su ejecucion y la persona especifica sobre la cual recae la

responsabilidad de su correcto funcionamiento.

Tabla 16 Matriz estructurada del mapa de procesos

Clasificacion y Actividades Clave Desarrolladas Responsable del
Proceso Proceso

PROCESOS ESTRATEGICOS (Direccion y Enfoque)
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Planificacion Integral
de Retail Media y
Bundling

Andlisis de Entorno
Algoritmico y
Competencia

La definicién de los objetivos de facturacién
y rentabilidad por campafia. Definicion de
los indicadores clave de rendimiento (ROAS
macro, valor de ticket promedio y Share of
Voice digital). La asignacién de presupuesto
entre pauta nativa (banners principales) y
secundaria (busquedas sugeridas).
Desarrollo conceptual de productos
("Combos Listos") segun la afinidad de
categorias de consumo en Quito.

Revisar continuamente las indexaciones de
PedidosYa y Tipti. Aplicar precios y
promociones para competir con otras
marcas, guiandonos en el analisis de las
estrategias de marketing. Realizar una
evaluacion del comportamiento de compra
segun la hora del dia (Dayparting) y los
momentos de mayor demanda los fines de
semana en Quito.

PROCESOS OPERATIVOS (Ejecucién y Tactica)

Gestion de

Camparias Pagadas
y Pujas (Bidding)

Configuracién técnica y calibracién diaria de
las ofertas por costo por clic (CPC) para
términos genéricos altamente orientados a
la compra ("fideos", "pasta”, "cena").
Implementacion

Gerente de Trade
Marketing Digital

Analista de

Inteligencia E-
commerce

Especialista en
Performance Digital

Clasificacion y
Proceso

Actividades Clave Desarrolladas

Responsable del
Proceso
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Diserfio de

Arquitectura Visual y
Contenido A+

Control de Catalogo
Digital y E-
Merchandising

de estrategias defensivas en busquedas de
marca propia y la implementacion de
esquemas ofensivos (Conquesting) sobre
palabras clave asociadas a sustitutos
directos. Ajuste de presupuestos segun
horas de mayor conversion en la categoria
de eventos.

Generacion de piezas graficas disefiadas

exclusivamente para pantallas de

dispositivos moviles. Elaboracion de

renders y fotografias con alto nivel de

apetitosidad que muestren el resultado final Disefiador Grafico /
de los combos cocinados. Inclusién de Creador de
llamadas a la accion claras, etiquetas Contenido
legibles de ahorro porcentual ("15% de

descuento en este combo") y

mantenimiento de la coherencia de

identidad corporativa de Don Vittorio.

Ingreso, actualizacion y auditoria constante

de las fichas de producto y descripciones

técnicas de los combos en las plataformas

asociadas. Monitoreo diario del inventario Key Account
disponible en las Dark Stores de PedidosYa Manager (KAM) Q-
y en las bodegas aliadas de Tipti para evitar Commerce

el quiebre de stock. Activacion inmediata de

sugerencias de venta cruzada periférica en

el carrito de compras (cross-selling).

PROCESOS DE SOPORTE (Facilitacion y Control)

Analitica Avanzada
de Datos y Reporting

Extraccion, procesamiento y estructuracion
de las métricas propias del sistema de
rendimiento proporcionadas por las
consolas de anuncios. Construccion de
reportes unificados que

Analista de Datos
(Data Analyst)
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Clasificacion y o Responsable del
Proceso Actividades Clave Desarrolladas Proceso

midan la tasa de conversion por banner, el
costo por adquisicion de nuevos
compradores y el impacto real del
empaguetamiento sobre el margen de
ganancia. Formulacién de propuestas de
optimizacion basadas en evidencias.

Manejo de las negociaciones de los Planes

de Negocio Conjuntos (Joint Business

Plans) con los equipos comerciales de

PedidosYa y Tipti. Adquisicion de espacios
Gestion Institucional  publicitarios preferenciales en temporadas Director de Cuentas
de Alianzas y JBP de alta demanda (ej. feriados o dias Clave Comerciales

festivos). Negociacion de accesos

preferenciales a datos primarios no

agregados (First-Party Data) sobre habitos

de navegacioén del shopper quitefio.

Nota: Elaboracién propia.

Organigrama
Despliegue y Justificacién de la Estructura Operativa

Implementar esta practica de la siguiente propuesta metodolégica requiere comprender el rol
fundamental de cada nivel jerarquico. En el ambito de los procesos estratégicos, la labor del
Gerente de Trade Marketing Digital no se reduce a un simple ejercicio numérico; implica la
interpretacion contextual de la situacién socioecondémica de la ciudad. Al definir los "Combos
Listos", se evallGa analiticamente la elasticidad de la demanda y la afinidad real entre salsas,
pastas y proteinas. El Analista de Inteligencia de E-commerce descifra las variaciones del

algoritmo de las aplicaciones, detectando cambios en los criterios de relevancia que
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modifican de manera orgénica o pagada las posiciones de busqueda de Don Vittorio frente a
ofertas agresivas de la competencia.

En el &mbito de los procesos operativos, el dinamismo diario aumenta notablemente. La
optimizacion del sistema de pujas (Bidding) obliga a revisiones constantes por parte del
Especialista en Performance Digital, quienes deben reaccionar en tiempo real frente a los
picos de demanda del almuerzo y la cena (estrategia de Dayparting). De manera simultanea,
la efectividad visual del catalogo digital depende directamente de un disefio enfocado en la
usabilidad mavil. Si la tipografia del precio con descuento o el empaque del combo carecen
de claridad suficiente para exhibirse de forma nitida en una pantalla de smartphone, el
porcentaje de abandono del carrito se incrementa de inmediato. EI KAM de Q-Commerce
actua como el puente logistico indispensable; una pauta publicitaria exitosa resulta
contraproducente si la app carece de existencias fisicas del producto Don Vittorio o de los
elementos del combo en los micro-centros de distribucion (Dark Stores) que se encuentran
distribuidos  en el norte, centro y sur de Quito.

Todos los procesos de soporte nos ayudan a sostener la infraestructura de aprendizaje de la
organizacion: la analitica de entrega como datos la evidencia empirica que permite validar o
reformular las hip6tesis comerciales de partida, calculando con exactitud el retorno real
sobre la inversion publicitaria (ROAS), y el Director de Cuentas Clave Comerciales se
asegura de que el Joint Business Plan con los directivos de los marketplaces no se restrinjan
a una transaccion monetaria por espacios publicitarios, sino que se convierta en una alianza
estratégica de intercambio de informacion que consolide a Don Vittorio como la marca lider

del segmento de pastas preparadas V listas para el consumo en el canal digital quitefio.

Organigrama y funciones

La estructura organizacional se disefié acorde con un modelo corporativo especializado en
E-commerce y Consumo Masivo (FMCG), el cual se alineé milimétricamente con las
actividades estratégicas, operativas y de soporte definidas en el mapa de procesos. Este
equipo multidisciplinario garantiza la correcta ejecucién tactica de la estrategia de Retail

Media para Don Vittorio dentro del entorno de PedidosYa'y TipTi.

Figura 13 Organigrama del equipo de Retail Media
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Organigrama del Equipo de Retail Media - Don Vittorio

Gerencia General
(Alicorp) 1

Director de Cuentas
Clave Comerciales

Gerente de Trade
Marketing Digital

Especialista en Analista de Inteligencia
Performance Digital E-commerce y Datos
v

Key Account Manager

(KAM) Q-Commerce

Disefador Grafico / e
Creador de Contenido
Linea de reporte directo ---- Linea de reporte funcional (secundaria)

Nota: Elaboracion propia.

Tabla de Descripcion de Roles:

Tabla 17 Descripcion de roles del equipo

Responsabilidades Habilidades

Rol A ¢
principales requeridas

Reporta a
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Director de
Cuentas

Clave
Comerciales

Gerente de
Trade
Marketing

Digital

Capacidad de
Dirigir negociaciones de  negociacion eficaz
los Planes de Negocio ~ Para los planes
Conjuntos con los corporativos B2B,
equipos de PedidosYay POSeerunavision
Tipti. negociar espacios ~ estrategica e
publicitarios especificos  institucional,
y gestionar el acceso a conocimiento
datos propios, que profundo de
muestre los habitos de margenes
navegacion del shopper  comerciales y
en Quito. relacionamiento

(networking).

Determinar metas de

facturacion, ) _
rentabilidad e Realizar la gestion

financiera y manejo
de presupuestos,
tener un dominio
avanzado de Trade
Marketing vy
comprension de
elasticidad de la
demanda.

indicadores de
rendimiento (ROAS,
ticket promedio, Share of
Voice digital). Manejo de
presupuestos (pauta y
conceptualizar). Realizar

combinaciones

Estrategias de productos
o "Combos Listos".

Gerencia
General
(Alicorp)

Director de
Cuentas Clave
Comerciales

65
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Rol Responsabilidades Habilidades Reportaa
principales requeridas

Cargar, actualizar y Gestion logistica E-

auditar las fichas de commerce,

producto en las dominio de E-
Key Account plataformas. Merchandising, Gerente de
Manager Seguimiento al inventario "esolucion agil de Trade
(KAM) Q- diario en Dark Storesy ~ Problemas Marketing
Commerce bodegas para evitar operativos y Digital

quiebres de stock y manejo de

activar venta cruzada en  inventarios

el carrito. digitales.

Configurar y calibrar Compra

pujas por costo por clic a través de
Especialista (CPC). Implementar programas, Gerente de
en tacticas defensivas y control de consolas Trade
Performance ofensivas sobre palabras de Ads y Retail Marketing
Digital clave y ajustar Media, optimizacién  Digital

presupuestos basados de embudos de

en la temporalidad diaria. conversién (CVR)

Levantamiento de las

estrategias de precios Revision de datos,

de la competencia, estadistica
Analista de evaluar la informacion descriptiva, Gerente de
Inteligencia del algoritmo y extraer visualizacion en Trade
E-commercey métricas de las consolas herramientas Bly  Marketing
Datos de anuncios. Construir analisis profundo de Dijgital

reportes de CPA y
ROAS para proponer
optimizaciones.

indexacién
de algoritmo.
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Rol Respo_nsz_abllldades Habllldades Reporta a
principales requeridas
Generar piezas visuales
é rendetrs co?t el ijle:gvo Disdgﬁo_ y plroduccién Especialista en
Disefiador € mostrar afto nivei de —— au !owsua Performance
g apetitosidad. Incluir vertical, retoque .
Gréfico / ” 4 ' Digital /
creador d llamadas a la accién orientado a Food G e d
reador de legibles y mantener la  Styling y redaccion erente de
Contenido : . Trade
coherencia de la de microcopys _
identidad corporativa de  publicitarios. Marketing
Don Vittorio.

Nota: Elaboracién propia.

Localizacion

Descripcion de la ubicacion seleccionada

Definir la base de operaciones es un paso decisivo para el proyecto, para esto tomamos en
cuenta que la estrategia de Retail Media para Don Vittorio ocurre completamente en el
entorno digital de PedidosYa y TipTi, por lo que el equipo necesita un espacio fisico

centralizado para planificar, ejecutar y monitorear las acciones del dia a dia.

Por ello, hemos seleccionamos el sector de La Carolina, en Quito. Esta decision responde a
motivos completamente practicos: al ser el epicentro empresarial de la capital, la zona nos
garantiza la estabilidad y velocidad de red que exige el manejo de subastas de anuncios en
tiempo real, asi como operar desde aqui agiliza el trabajo diario. Nos ubica a escasos
minutos de las oficinas administrativas de PedidosYa, TipTi y de nuestras agencias aliadas.
Estar fisicamente cerca reduce los tiempos en traslados y facilita las reuniones de
coordinacién, dandonos el margen de maniobra necesario para gestionar y optimizar las

ventas de toda la capital desde un solo punto.
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Justificaciéon de la eleccién de la ubicacion

La eleccion del sector de La Carolina como centro de operaciones del proyecto se sustenta
en diversos criterios estratégicos que intervienen en el cumplimiento de los objetivos
planteados en este proyecto. A continuacion, se detallan los principales aspectos que
justifican esta decision:

Acceso tactico al segmento y monitoreo en tiempo real (Zona de Alta Densidad)

Teniendo claro que la disponibilidad de los "Combos Listos" cubrird todo el perimetro urbano
de Quito (Norte, Centro, Sur y Valles), la ubicacién de la base operativa en La Carolina
obedece a una necesidad de monitoreo constante. Este sector funciona como el mapa de
calor transaccional mas concentrado de la ciudad dentro del ecosistema de Quick-
Commerce. Estar alli nos permite auditar, en tiempo real, como se comporta el algoritmo de

las aplicaciones en la zona de mayor competencia.

Ademas, esta ubicacion le da un sentido muy préactico a la cercania con el publico objetivo.
La Carolina concentra a diario un volumen muy alto de nuestro perfil clave: madres y
profesionales con agendas apretadas. Esto facilita en gran medida el reclutamiento para
organizar sesiones de validacién presencial, focus groups y pruebas de usabilidad para

entender cOmo interactiian con la interfaz de compra.

Infraestructura digital

Decidimos establecer el centro de control en La Carolina porque es la zona con la red
tecnoldgica mas estable de la ciudad. Necesitamos de esta estabilidad para trabajar con

data y optimizar los anuncios sin sufrir interrupciones.
Cercania a aliados estratégicos

Trabajar desde este sector garantizan la cercania con las operaciones de las oficinas
administrativas de PedidosYa y TipTi, ademas de las agencias con las que trabajaremos el
contenido. Esto agiliza la toma de decisiones y nos ayuda a negociar los mejores espacios

publicitarios para Don Vittorio.
Costo operativo y flexibilidad

Existe una gran variedad en la oferta de opciones de oficinas compartidas y espacios
coworking. Para la realidad de este proyecto, el formato es perfecto. Nos permite proyectar
una imagen muy seria y corporativa al momento de recibir a los representantes de las
aplicaciones, pero sin la necesidad de incurrir en gastos costosos en edificios de oficinas

tradicionales.
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Visibilidad y posicionamiento de marca

La ubicacion en La Carolina aporta ademas un valor en imagen y posicionamiento: al ser
una zona reconocida por su actividad empresarial, operar desde ahi fortalece la percepcion
de profesionalismo y seriedad del proyecto, algo importante al momento de contactar socios
comerciales, plataformas digitales y otros actores del mercado.

La presencia en un entorno empresarial consolidado también contribuye a reforzar la
credibilidad de la propuesta de Retail Media, generando confianza en los aliados
estratégicos y facilitando la proyeccién de la marca Don Vittorio dentro del ecosistema de

Quick-Commerce.

Plan de Marketing

Resumen Ejecutivo del Plan de Marketing

Este proyecto tiene como objetivo el que Don Vittorio domine la primera pantalla de
busqueda (Top of Search) en las aplicaciones PedidosYay TipTi durante 2026. Entendiendo
gue en el ecosistema del Quick-Commerce la visibilidad dicta la compra, la estrategia deja a
un lado la tradicional venta pasiva de empaques individuales para ejecutar un modelo
dindmico de Retail Media. Mediante la compra de palabras clave transaccionales, el
despliegue visual de "Combos Listos" (pasta, salsa y queso) y tacticas de venta cruzada
(cross-selling), la marca apunta directamente a resolver la urgencia de nuestro segmento
principal: madres y profesionales quitefias (28-45 afos) con falta de tiempo. Esta ejecucion
integral no solo busca frenar la fuga de ventas hacia marcas blancas o competidores
directos, sino que esta diseflada matematicamente para elevar el Ticket Promedio (AQV) y

transformar a Don Vittorio en una solucién gastronémica instantanea.

Cronograma de Implementacién

La ejecucion del plan se plantea en un horizonte de seis meses, alineado con el presupuesto
y el ROMI proyectados en la seccion de Evaluaciéon Financiera. El primer mes concentra las
actividades de puesta en marcha (compra de palabras clave, produccion inicial de contenido

A+ y configuracion de herramientas de analitica); los meses siguientes distribuyen el
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lanzamiento de los Combos Listos, las campafias con influencers y los ciclos de

optimizacion continua a partir de los resultados obtenidos.

Tabla 18 Cronograma de implementacion del plan de marketing

Actividad Mes 1

Mes 2 Mes 3 Mes 4

Mes 5 Mes 6

Publicidad Digital (Retail
Media: palabras clave y pauta X
patrocinada)

Produccién de Contenido

Digital (A+ Content) X
Influencers y Creadores de
Contenido Gastronémico
Herramientas Digitales y

. X
Analitica
Atencion al Cliente y X
Community Management
Promociones y Descuentos X

(Combos Listos)

Investigacion y Optimizacion
Continua

X

X

X X
X

X

X X

X X

X

X X

X

X

X

X

Nota: Elaboracion propia. En funcion del presupuesto de marketing detallado en la tabla de

Presupuesto de Marketing (seccién Evaluacion Financiera).

Indicadores Clave de Desempefio (KPIs)

El desempefio del plan se monitoreara a través de los siguientes indicadores, alineados con

las herramientas de analitica contempladas en el presupuesto y con las variables utilizadas

en la evaluacion financiera del proyecto. El seguimiento permite identificar desviaciones

respecto al escenario esperado del ROMI y ajustar oportunamente las campafas.

Tabla 19 Indicadores clave de desempefio del plan de marketing

Indicador Qué mide Meta de referencia Frecuencia
Presencia de Don Vittorio
, entre los primeros Incremento sostenido mes
Share of Voice .
resultados de las a mes respecto a lalinea  Mensual
en Top of Search ,
palabras clave base sin pauta
transaccionales
Costo por Costo promedio de cada Tendencia decreg_ente
L o conforme se optimizan
Adquisicion compra atribuible a la alabras clave Mensual
(CPA) pauta de Retail Media P y

Retorno sobre la

. cada dolar invertido en
Inversion

pauta

Ingresos generados por

contenido

Cubrir como minimo el
ROMI esperado del 25%
al cierre del semestre

Mensual, con
corte trimestral
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Publicitaria
(ROAS)

Tasa de
conversion in-

app

Ticket promedio
(AQV)

Tasa de
aceptacion del
Combo Listo

Proporcion de usuarias
que completan la compra
tras ver el anuncio o el
Combo Listo

Incremento respecto a la
conversion registrada Mensual
antes de la estrategia

Valor promedio de la

compra, en especial las Incremento sostenido por
que incluyen el Combo la adopcion del combo
Listo

Mensual

Proporcion de usuarias
gue eligen el combo
frente a productos
individuales

Mantenerse en linea con
el 87.5% obtenido en la Trimestral
validacién del prototipo

Nota: Elaboracion propia.

Evaluacion Financiera

Presupuesto de Marketing

Tabla 20 Presupuesto de marketing

Costo Costo
Concepto total (6 Justificacion
mensual
meses)
1 Publicidad Inversion destinada a campahas de
. . palabras clave patrocinadas (Top of
Digital (Retail )
X Search), banners y anuncios dentro de
Media en $2.000  $12.000
. las plataformas para aumentar la
PedidosYay L .
TipTi) visibilidad y la conversion de Don

2. Produccién
de Contenido
Digital (A+
Content,
fotografias,
videos y
disefios)

3. Influencers y
Creadores de
Contenido
Gastronémico

Vittorio.

Desarrollo de imagenes de alta calidad,
renders de platos preparados, videos

$700 $4.200 promocionales y material grafico que
incrementen el atractivo visual y la
intencién de compra.

Colaboracion con influencers
especializados en cocina y estilo de vida

$800 $4.800 para fortalecer el reconocimiento de la
campafa y generar confianza en el
consumidor objetivo.
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4. Herramientas
Digitales y
Analitica

$500

5. Atencién al
Clientey
Community
Management

$600

6. Promociones
y Descuentos
(Combos
Listos)

$1.000

7. Investigacion
y Optimizacion
Continua

$400

TOTAL $6.000

$3.000

$3.600

$ 6.000

$2.400

$36.000

Licencias de plataformas para monitoreo
de campafias, andlisis de palabras
clave, métricas de conversion,
seguimiento del ROAS y gestion de
resultados.

Gestion de consultas, monitoreo de
comentarios, interaccion con
consumidores y seguimiento de la
experiencia del usuario para fortalecer la
satisfaccion y fidelizacion.

Presupuesto destinado a promociones,
descuentos y campafias tacticas para
incentivar la prueba del producto,
aumentar el ticket promedio (AOV) y
fomentar la recompra.

Evaluacion periddica del desemperio de
las estrategias mediante analisis de
datos, pruebas A/B y ajustes de las
campafas para maximizar el retorno de
la inversion.

Presupuesto estimado para ejecutar el
plan de marketing durante seis meses,
alineado con los objetivos estratégicos
de posicionamiento, incremento de
ventas y fortalecimiento de la presencia
digital de la marca Don Vittorio.

Nota: Elaboracién propia.

Fundamentos del presupuesto

La asignacion de los $36.000 proyectados para el semestre obedece a un
dimensionamiento basado en los costos operativos estandar del ecosistema digital
ecuatoriano. Cada rubro responde directamente a las barreras identificadas en la
investigacion y esta estructurado para garantizar la rentabilidad (ROAS) de la

estrategia:

e Publicidad Digital (Retail Media) - $12.000 ($2.000/mes): Representa el
nacleo del plan con el 33.3% de la inversidn. Considerando que el costo por
clic (CPC) promedio en plataformas de Q-Commerce para consumo masivo
ronda los $0.25, esta inyeccion de capital asegura un piso de 8.000 clics
cualificados mensuales. Con una tasa de conversion base del 10%, nos
garantiza el volumen transaccional minimo para cumplir las metas de
facturacion y dominar el Top of Search.
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Promociones y Descuentos - $6.000 ($1.000/mes): Funciona como un fondo
de subsidio tactico que abarca el 16.7% del presupuesto. Este capital absorbe
el descuento del 15% aplicado al "Combo Listo" durante la etapa de
lanzamiento. Su proposito es anular la barrera psicoldgica del costo de envio
(Delivery Fee) y acelerar la tasa de prueba del usuario sin erosionar el
margen neto operativo de la marca.

Influencers y Creadores de Contenido - $4.800 ($800/mes): Corresponde a la
tarifa real de mercado (13.3%) para mantener activos a dos micro-
influenciadores locales enfocados en gastronomia rapida (aprox. $400 por
perfil). Su rol no es generar presencia de marca tradicional, sino inyectar
tréfico externo de validacion directamente hacia los enlaces de compra en
PedidosYay TipTi.

Produccién de Contenido A+ - $4.200 ($700/mes): Cubre los honorarios de
food styling y disefio UI/UX (11.7%). Es un gasto operativo innegociable para
crear y renovar los renders hiperrealistas de los platos preparados. Como
demostro la validacion, esta calidad visual es la Unica forma de frenar el scroll
rapido de la usuaria y estimular la compra por impulso.

Atencién al Cliente y Community Management - $3.600 ($600/mes): Equivale
a la contratacion a medio tiempo de un recurso operativo (10.0%). Su funcion
exclusiva es moderar las resefias dentro de las aplicaciones y resolver
inmediatamente cualquier friccion logistica de ultima milla, asegurando la
retencion y la recompra del segmento objetivo.

Herramientas Digitales y Analitica - $3.000 ($500/mes): Representa el pago
indispensable de licencias SaaS (8.3%), como tableros de visualizacion de
datos y accesos a consolas premium de los marketplaces. Sin esta
infraestructura técnica, resulta imposible auditar en tiempo real el Costo por
Adquisicion (CPA) y optimizar el rendimiento del presupuesto.

Investigacion y Optimizacion Continua - $2.400 ($400/mes): Capital de riesgo
(6.7%) destinado a mantener un ciclo ininterrumpido de pruebas A/B. Fondea
la calibracion de los textos publicitarios y la medicién de elasticidad de
precios, asegurando que el algoritmo de las plataformas no estanque los
anuncios con el paso de los meses.

ROMI estimado

Tabla 21 ROMI estimado

Variable Valor

Céalculo / Explicaciéon

Inversiéon Total en
Marketing (USD)

Ingresos Actuales o
Estimados (USD)

$36.000,00

$180.000,00

Suma total de los costos del
presupuesto (6 meses)

Valor derivado del volumen
transaccional de la categoria de pastas
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en las aplicaciones de PedidosYa y
TipTi en Quito, considerando una cuota
de mercado base del 5% sin pauta
activa.

Crecimiento proyectado como resultado
25,00% de las estrategias de Retail Media y las
acciones complementarias del plan

Incremento Esperado
en Ingresos

Ingresos Atribuibles a Ingresos Actuales x Incremento

la Estrategia (USD) $45.000,00 Esperado ($180.000 x 25%)

Beneficio Neto $9.000.00 Ingresos Atribuibles — Inversion Total
Incremental (USD) e ($45.000 - $36.000)

ROMI 25,00% (Beneficio Neto / Inversion Total) x 100

Nota: Elaboracién propia.

Nota metodoldgica sobre los ingresos estimados

El valor de $180.000 utilizado como ingresos actuales en la tabla de ROMI estimado
corresponde a una estimacién fundamentada y no a una cifra contable oficial de Alicorp. Se
construyo proyectando a seis meses el volumen de ventas mensual que registran, dentro del
canal de Quick-Commerce en Quito, productos de pasta de gama comparable a Don Vittorio,
de acuerdo con el comportamiento de categoria observado en PedidosYay TipTi durante la
fase exploratoria del estudio. Esta cifra se utiliza Gnicamente como linea base para calcular
el incremento porcentual esperado a partir de la implementacion de la estrategia de Retail
Media; en una fase de implementacion real, deberia reemplazarse por el dato de ventas
efectivo del canal digital de Don Vittorio, una vez que la marca cuente con reportes de venta

segmentados por plataforma.
Analisis de Sensibilidad del ROMI

Ya que el ROMI presentado en la tabla anterior se apoya en un Unico escenario de
crecimiento (25%), se complementa el analisis con dos escenarios adicionales que permiten
observar la sensibilidad del retorno ante variaciones en el incremento de ingresos atribuible
a la estrategia. Esto ofrece una lectura mas completa de la inversion, incluyendo el punto a

partir del cual la estrategia deja de ser rentable.
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Tabla 22 Andlisis de sensibilidad del ROMI

Ingresos .
. Incremento = Beneficio Neto

Escenario en Ingresos Atr(lggl[?)les (USD) ROMI
Conservador 15% $27.000,00 -$9.000,00 -25,00%
Esperado (base) 25% $45.000,00 $9.000,00 25,00%
Optimista 35% $63.000,00 $27.000,00 75,00%

Nota: Elaboracién propia. Escenarios construidos variando el incremento esperado en

ingresos sobre la misma inversion total de $36.000.

El punto de equilibrio de la inversion se ubica en un incremento del 20% en ingresos
(equivalente a $36.000 en ingresos atribuibles), por debajo del cual el ROMI se vuelve
negativo. El escenario conservador, con un incremento del 15%, evidencia ese riesgo: si la
estrategia captura menos demanda de la proyectada, la inversion no se recupera dentro de
los seis meses evaluados. El escenario esperado, sustentado en la tasa de aceptacion del
87.5% obtenida en la validacion del prototipo, se ubica por encima del punto de equilibrio,
mientras que el escenario optimista muestra el potencial de la estrategia si el Combo Listo
logra una adopcién superior a la proyectada. Este analisis refuerza la recomendacion de
monitorear trimestralmente el CPA, el ROAS y el Share of Voice, de manera que podemos

anticipar desviaciones respecto al escenario esperado y ajustar la inversion a tiempo.
Impacto en los estados financieros

Para medir la parte econdémica de la propuesta, en la siguiente tabla explicamos cémo
impacta la estrategia en las cuentas clave de los estados financieros. Aqui relacionamos la
inversion inicial gue haremos en pauta y fotos, para las aplicaciones con el aumento en
ventas que proyectamos conseguir, demostrando que el proyecto no sélo recupera lo

invertido, sino que genera un flujo de efectivo positivo y aporta valor a la marca.
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Tabla 23 Impacto en los estados financieros

76

Estado

) s Partida
Financiero

Impacto
esperado

Explicacion

Ingresos por
ventas

Estado de
Resultados

(P&G) Gastos de

ventas y
marketing

Utilidad
operativa

Activos

intangibles

Balance General

Efectivo y
equivalentes

Flujo de Efectivo Flujo operativo

+25%

+$36.000

+$9.000

positivo

-$36.000
(salida)

+$9.000

El incremento se da porque las
estrategias de Retail Media y
los Combos Listos aumentan la
visibilidad y el ticket promedio
de compra, capturando la
demanda proyectada de
$45.000 en ingresos atribuibles.

Representa la inversion total del
periodo (6 meses) en pauta
digital, contenido, influencers,
herramientas de analitica,
atencion al cliente, promociones
e investigacion.

Resultado neto positivo al restar
la inversion total del incremento
de ingresos atribuibles a la
estrategia.

Refleja el valor generado en
posicionamiento de marca,
contenido digital propio (A+
Content) y relacién con el
consumidor derivada de la
fidelizacion.

Es el dinero en efectivo que
sale directamente de caja para
pagar las campafias como:
pauta digital, produccion de
contenido, influencers y
promociones del plan.

Entrada neta de dinero
generada por la operacion, al
recuperar la inversion, gracias
al incremento en ventas
proyectado.

Nota: Elaboracién propia.
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Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

El diagndstico inicial confirmé que Don Vittorio enfrenta una barrera estructural dentro del
ecosistema de Quick-Commerce: la marca queda fuera del Top of Search en PedidosYa 'y
TipTi, donde el algoritmo prioriza a quienes invierten en visibilidad pagada. Esta friccion
algoritmica, mas que un problema de producto, es lo que impide que la propuesta de valor
de Don Vittorio llegue a la consumidora objetivo en el momento de decision de compra.

La validacién con las usuarias mostro que el formato de combo listo resuelve esa barrera
desde dos angulos: funciona como un atajo cognitivo, porque la clienta no arma el mend, lo
recibe resuelto, y reduce la carga de decision en una compra que suele hacerse con poco
tiempo disponible; y agrupa los productos en un solo precio, lo que diluye el factor de la
tarifa de envio, identificada como la principal objecion de compra. Las ocho entrevistadas
coincidieron mayoritariamente en aceptar el combo, con una tasa del 87.5% (7/8), lo que
confirma que el ajuste de producto y mercado no es solo intuicién sino un hallazgo medible.
Desde el punto de vista financiero, la estrategia de Retail Media propuesta se paga sola en
el horizonte evaluado: con una inversion de $36.000 en seis meses, el ROMI estimado
alcanza 25%, lo que representa un beneficio neto adicional de $9.000 sobre la inversion
inicial. Estos tres resultados (el diagnostico del problema, la validacion del prototipo vy el
retorno proyectado) confirman que Don Vittorio cuenta con una ruta viable y medible para

ganar visibilidad y ventas dentro del Quick-Commerce en Quito.

Recomendaciones

A partir de los hallazgos anteriores, se plantean las siguientes recomendaciones para la

implementacién y el seguimiento de la estrategia:

*  Formalizar el Joint Business Plan (JBP) con PedidosYa 'y TipTi, de modo que Don
Vittorio asegure el intercambio de datos de primera mano y el inventario digital premium

necesarios para sostener la pauta de Retail Media mas alla de la fase de validacion.

*  Ampliar de forma gradual el portafolio de Combos Listos mas alla del “Combo Cena
Express” inicial, incorporando otras presentaciones de pasta y salsa de Don Vittorio, para
replicar el mismo mecanismo de bundling en otras ocasiones de consumo (desayuno,

almuerzo, reuniones familiares).

*  Monitorear mensualmente los indicadores definidos en el plan de marketing (Share of

Voice, CPA, ROAS, tasa de conversion y AOV) y ajustar la inversion en pauta si el
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crecimiento real de ingresos se aleja del escenario base del 25% empleado en el ROMI
estimado, apoyandose en el andlisis de sensibilidad presentado en la Evaluacion Financiera.

*  Ampliar la muestra de validacion en una siguiente etapa, una vez que la marca cuente
con reportes de venta segmentados por plataforma, para sustituir las estimaciones actuales
por cifras contables oficiales de Alicorp y reducir el margen de error referencial del 18%
utilizado en esta fase exploratoria.

. Evaluar, una vez consolidados los resultados en Quito, el replicar el modelo de Retail
Media en otras ciudades del Ecuador donde Alicorp opera, adaptando el esquema de
Combos Listos y gestién algoritmica a las condiciones competitivas de cada plataforma y
ciudad.
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Enlace a la encuesta online
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