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Resumen
En el afo 2020, el estado de emergencia por el COVID-19 llevd a una paralizacién de muchas empresas
y a cambios significativos en el mercado, estilos de vida y la economia. Las personas, al permanecer en
sus hogares cumpliendo las medidas sanitarias, optaron por hacer uso del servicio de delivery para no
tener que salir y sea una solucidn préctica para recibir productos. En respuesta, diversas empresas y
emprendimientos implementaron servicios de delivery y expandieron sus canales de venta para llegar
a sus clientes, apoyandose en las redes sociales para mantenerse en comunicaciéon con su publico
objetivo.
Fit Snack, un negocio piurano especializado en productos saludables, enfrentd la caida de sus ventas
durante la pandemia y adoptd nuevas estrategias de marketing para fortalecer su presencia, acceder a
su audiencia y potenciar sus ventas. Por lo cual implementé el uso de las redes sociales de manera
estratégica, la creacion de una tienda virtual con delivery tercerizado y la incorporacién de aplicativos
como DeliveryGO y PedidosYa.
Los resultados del proyecto fueron tangibles, ya que las ventas comenzaron a incrementar gracias al
contenido de valor agregado, uso estratégico de redes, inversion en pauta publicitaria, colaboraciones
con influencers, asi como la incorporacion de nuevos canales de venta para llegar a mas clientes.
Se concluyd, que la consolidacién de las estrategias de marketing tuvo gran impacto en el crecimiento
de la empresa, aumentando los ingresos, la cartera de clientes y la fidelizacién de ellos.
En este trabajo, la autora evidencia la planificacién, organizacidn, direccion y ejecucién llevadas a cabo
en la implementacién de las estrategias junto con las mejoras continuas en el servicio, reflejando la

aplicaciéon de los conocimientos adquiridos por la autora durante su formacion profesional.
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Introduccion

El mercado de alimentacion saludable muestra un crecimiento significativo, no obstante,
muchas personas desconocen qué negocios brindan este servicio a delivery, por lo cual es necesario
implementar estrategias de marketing efectivas que permitan difundir los productos a potenciales
clientes.

El presente trabajo analiza la implementacién de tales estrategias en el negocio Fit Snack, en
el cual, se muestra la forma en que los conocimientos adquiridos durante la etapa universitaria
contribuyeron al logro de objetivos clave, como el incremento de las ventas generando un mayor
crecimiento de la empresa.

El presente TSP, describe las acciones y estrategias implementadas para la mejora del servicio
permitiendo aumentar los ingresos en base a la aplicacién de un uso correcto de las redes sociales e
incorporacidon de nuevos canales de venta. El desarrollo del trabajo se encuentra dividido en tres
capitulos, los mismos que abarcan el conocimiento del negocio, fundamentacion teérica de las
estrategias aplicadas y el aporte generado enfocado al logro del objetivo de aumento de ventas.

El primer capitulo, contiene la descripcion del negocio, la cual involucra la historia, misién,
vision, valores y su estructura organizacional. Asimismo, se detalla la experiencia profesional de Ia
autora vy los resultados obtenidos con las estrategias implementadas.

En el segundo capitulo, se desarrolla el marco tedrico que sustenta las acciones llevadas a cabo
para potenciar el incremento de las ventas y fortalecer el reconocimiento de la marca.

Finalmente, el tercer capitulo menciona los aportes y desarrollo de experiencias ganadas en la
implementacién de dichas estrategias, se exponen las conclusiones y recomendaciones dadas por la

autora basados en los resultados obtenidos.



Capitulo 1. Aspectos generales
1.1 Descripcion de la empresa

La idea del negocio surgié cuando la autora estaba en octavo ciclo de la universidad, en ese
momento identificd una problematica: debido a las rutinas agitadas de los estudiantes, muchos de ellos
no lograban desayunar en casa vy, al llegar a la universidad, no encontraban opciones que fueran
nutritivas y ricas a la vez. Esto la motivd a investigar qué opciones podia ofrecer a sus compafieros
cercanos para evaluar la acogida entre su publico objetivo.

Luego de realizar una pequefia investigacion que cumplia con las caracteristicas de algo rico,
nutritivo y prdctico para llevar a cualquier lado, lanzd su primer producto, el parfait, el cual fue muy
bien recibido, lo que la impulsé a crecer en el rubro de alimentos saludables e innovar con nuevos
productos. El servicio de entrega lo realizaba la misma autora. En 2019, gracias a una alianza con su
socia Sandy Pingo, logré expandir el negocio a la ciudad de Paita. Sin embargo, el aifio 2020 se
presentaron desafios imprevistos: la llegada de la pandemia obligd a suspender las operaciones tanto
en Piura como en Paita.

Meses después, en junio de ese mismo afio, la autora decidid innovar con la oferta de
productos envasados, como las mantequillas de frutos secos, que comenzaron a comercializarse en
tiendas naturistas como Mamasara en Piura. Esta alianza ayudod a incrementar la visibilidad de la marca
Fit Snack.

Al finalizar la cuarentena, las operaciones se reanudaron con una oferta de productos renovada
y en el afio siguiente con laimplementacion de nuevos canales de distribucién como una tienda virtual
propia con delivery y los aplicativos PedidosYa y DeliveryGO.

El modelo de negocio, enfocado en la oferta de productos saludables e innovadores en Piura
mediante un servicio de entrega rdpida y segura, permitié a Fit Snack seguir creciendo y consolidar una
comunidad de clientes en constante crecimiento.

1.1.1 Ubicacion

Fit Snack, se encuentra ubicada en la ciudad de Piura, y realizé sus actividades bajo una dark
kitchen en Angamos, una zona céntrica en la ciudad lo cual permitia llegar a varios puntos en Piura con
una tarifa baja de delivery.

1.1.2 Actividad

Fit Snack se dedicé a la produccién y comercializacién de productos y desayunos saludables

personalizados.
1.1.3  Mision, vision y valores
Misién: “Ofrecer desayunos saludables y personalizados a través de un servicio de delivery

rapido y seguro, brindando productos de calidad, frescos, ricos y nutritivos.”
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Visidn: “Ser lideres en la regién de Piura en el rubro saludable reconocidos por nuestra calidad,
innovacién y compromiso con el bienestar.”
Valores:
- Innovacion: “Nos adaptamos a las necesidades y preferencias del cliente innovando
con nuevos productos y procesos que nos permiten diferenciarnos de la competencia.”
- Integridad: “Nos comprometemos con ofrecer productos frescos y de alta calidad
seleccionando los mejores insumos.”
- Compromiso: “Nos dedicamos a brindar un servicio confiable y de calidad, cumpliendo
de manera puntual con la entrega de nuestros productos.”
- Rapidez: “Priorizamos la entrega rdpida y puntual en cada pedido, cuidando que el
producto llegue en su mejor estado.”
1.1.4 Organigrama
La Figura 1 ilustra el organigrama de Fit Snack, el cual fue elaborado en base a los puestos de
trabajo y se organiza en cuatro areas fundamentales: Direccion general, Contabilidad, Marketing y

Ventas, y Operaciones.

Figural

Organigrama de Fit Snack

Gerente General

Area Contable Area de Marketing Area Operativa
y Ventas
Ayudantes de
cocina
Nota. Elaboracion propia.
1.2 Descripcidn general de experiencia profesional

Desde agosto del 2018 hasta agosto del 2023, la autora se desempefié en la empresa como
Gerente General y posteriormente encargada del Area de Marketing y Ventas.

En la fase inicial, al no contar con un organigrama, la autora fue la responsable de todas las
areas de la empresa, cumpliendo diversas funciones para asegurar el éxito de las actividades diarias y

el crecimiento de la empresa.
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Con el paso del tiempo, empezé a delegar funciones y a estructurar al equipo en 3 areas

fundamentales.

En este caso, la autora fue la encargada del Area de Marketing y Ventas, siendo su principal

objetivo desarrollar estrategias efectivas y orientadas a fortalecer la marca en el mercado piurano

y obtener un crecimiento en las ventas.

1.2.1

Actividad profesional desempenada

Las funciones realizadas en los dos primeros afos son las siguientes:

Adquisicién de insumos y materiales requeridos para la produccién de los productos,
gestionando la negociacién de precios y condiciones de entrega que garanticen la calidad.
Elaboracién de los productos cumpliendo los estdndares de calidad y sanidad.

Recepcidn de pedidos a través de redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp.
Coordinacion con los clientes para la entrega de sus productos.

Supervisién, control y gestién de caja y cuentas de la empresa.

Gestién y supervision del inventario, generando érdenes de compra y pago a proveedores.
Registro de las ventas a través de Excel.

Creacién e implementacidon de campanas de marketing y estrategias para incrementar las
ventas.

Coordinacion con empresas para realizar alianzas estratégicas.

Ante el aumento de la demanda, se empezd a delegar funciones y posteriormente a crear

nuevos puestos como el drea de Contabilidad y el area de Operaciones, que permitan llevar un mejor

control de las actividades, para el 2020 el profesional asume solo el cargo de Gerente General y

Encargada de Marketing y Ventas (rol que constituye el objeto del presente TSP y en el cual se

implementaron las estrategias de Marketing), cuyas funciones se centraron en:

Investigacidon del mercado identificando nuevas tendencias en el rubro de alimentacion
saludable.

Analisis de la competencia, comparando precios e identificando oportunidades.

Creacion e implementacion de estrategias de marketing para promocionar los productos a
través de redes sociales.

Implementacién de nuevos canales de venta para llegar a nuevos clientes.

Realizacion de informes de ventas periddicas y KPIS del area.

Evaluacién e implementacion de promociones, combos y descuentos para impulsar las
ventas sin afectar la rentabilidad de la empresa.

Gestion de alianzas estratégicas para aumentar la visibilidad de la marca.

Optimizacidn de la gestidon de pedidos agilizando el proceso de compra y mejorando la

experiencia al cliente.
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1.2.2 Proceso objeto del informe

Fit Snack comenzéd como un pequefio emprendimiento, donde el sistema de gestiéon era
tradicional y todas las funciones operativas del negocio recaian en una sola persona, la cual
recepcionaba los pedidos a través de redes sociales y realizaba la entrega de los productos por si
misma. En 2020, debido a la pandemia de COVID-19, la empresa suspendid sus operaciones
temporalmente. Sin embargo, meses después, innovo en la creacién de nuevos productos envasados
que respondian a las necesidades de los clientes en un contexto de cambio.

Para julio de ese mismo afio, Fit Snack retomd sus actividades, observando que la rutina de los
clientes habia cambiado, ya que muchos se encontraban trabajando o estudiando remoto. Esta nueva
dinamica llevé a la empresa a innovar tanto en su oferta de productos, su comunicacion en redes
sociales y en laimplementacién de nuevos canales de venta, tales como una tienda virtual con delivery
tercerizado a través de motorizados y aplicativos de servicio a domicilio como DeliveryGO y PedidosYa.
Ademas, se impulsaron diversas estrategias de marketing digital para aumentar la visibilidad de Ila
marca y las ventas. Gracias a estas acciones, Fit Snack logrd crecer y posicionarse en el sector de la
alimentacién saludable, consolidando su propuesta de valor y su presencia en el mercado.

1.2.3 Resultados concretos logrados

Los resultados mas significativos obtenidos en cada etapa de implementacion de las estrategias
de marketing en Fit Snack evidencian un crecimiento significativo en ventas, alcance de marca y
fidelizacion del publico objetivo en el mercado saludable. A continuacion, se detalla cada etapa con sus
métricas correspondientes:

Etapa inicial (2018-2020)

- Creacion de redes sociales: Se lanzaron las cuentas de Instagram y Facebook para promocionar

el servicio y comunicar horarios de atencion, lo que permitié alcanzar a un publico de 800

seguidores en el primer afio. Sin embargo, el nivel de interaccidn era bajo, con un promedio de

8 interacciones por publicacion.

- Recepcion de pedidos: La recepcidon de pedidos se gestionaba exclusivamente a través de
mensajes directos en redes sociales y WhatsApp, con un promedio de 160 pedidos mensuales.

- Entrega de productos: La entrega era realizada por la misma autora, limitando la capacidad
operativa del negocio.

- Impacto de la pandemia: En 2020 las ventas cayeron en un 30% en comparacion con el 2019,
debido al estado de emergencia e inmovilizacidn social. Esto impulsé a Fit Snack a reinventarse

e innovar en su oferta de productos, basandose en un andlisis de mercado orientado a

satisfacer las nuevas necesidades y tendencias del publico objetivo.
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Etapa de crecimiento (2021-2023)

Integracion de nuevos canales de venta: Se implementd una tienda virtual con delivery
tercerizado y se incorporaron aplicativos mdviles de servicio a domicilio, como DeliveryGO y
PedidosYa, lo que permitié aumentar las ventas en un 216% en 2021 en comparacion con 2020,
alcanzando un promedio de 345 pedidos mensuales.

Crecimiento en redes sociales: La comunicacién estratégica en redes sociales, junto con el
contenido de valor y marketing de influencers del rubro, logré un aumento de seguidores en
Instagram del 100%, pasando de 3,000 seguidores en el 2020, 6,000 seguidores en el 2021,
9,000 seguidores en el 2022, y 12,000 seguidores en el 2023.

Fidelizacion de clientes: El 65% de los clientes realizaron compras frecuentes (2 o mas veces al
mes) evidenciando la efectividad del contenido de valor y promocional realizado en redes
sociales.

Etapa de madurez (2023)

Publicidad segmentada: Las campafiias de anuncios en redes sociales generaron un aumento
del 35% en las ventas y un crecimiento de seguidores de 300 mensuales en Instagram.
Optimizacién de la experiencia de compra: La implementacién de la tienda virtual redujo el
tiempo promedio de gestion de pedidos en un 50%, pasando de 10 minutos (por WhatsApp) a
5 minutos.

La incorporacidon de nuevos canales de distribucion tuvo un impacto significativo. En el afo
2021, estos canales representaron 16.5% del total, incrementandose a 21.8% en el afio 2022.
Sin embargo, para el afio 2023, esta participacion disminuyd alcanzando solo el 10.5% del total

de las ventas.

1

Canales de ventas y ventas totales al afio

Canal/ventas 2023 (hasta
por afio 2019 2020 2021 2022 Julio)

Redes sociales | S/ 17,560.00 |S/12,292.00 |S/38,823.70 |S/37,011.60 |S/ 26,546.00
Tienda virtual:

Ola click - - S/ 737.40 S/2,061.70 |S/89.00
PedidosYa - - S/2,587.10 |S/5,190.70 |S/2,930.00
DeliveryGO - - S/4,336.40 |S/3,089.10 |S/111.40
Total general |S/17,560.00 |S/12,292.00 |S/46,484.60 |S/47,353.10|S/29,676.40

Nota.

Elaboracidn propia.




Capitulo 2. Fundamentacion
2.1 Teoria y practica en el desempeiio funcional

En el marco de la aplicacion practica de los conceptos tedricos, la autora del presente Trabajo
de Suficiencia Profesional presentara algunos conceptos a los que incurrid para la implementacion de
las estrategias de marketing para potenciar las ventas en Fit Snack de manera exitosa.

Como punto de inicio, Kotler y Armstrong (2013) definen el marketing actual orientado a la
creacién de valor para el cliente y la construccién de fuertes relaciones con ellos en un entorno digital
de constante cambio y alta tecnologia.

El proceso del marketing inicia al entender el mercado y sus necesidades de los consumidores,
luego se elabora una estrategia orientada a sus deseos, se crea un programa de marketing que ofrezca
un valor superior, y se construye relaciones rentables con los clientes para finalmente obtener valor de
estos para generar utilidades y capital, lo comentan los expertos Kotler y Armstrong (2012).

2.1.1 Cambios generados por la pandemia

Sicilia, Palazén, Lopez, Lopez (2021) afirman que la pandemia del COVID-19 ha tenido un
impacto significativo en el crecimiento y uso de las redes sociales. Estas plataformas han
experimentado un crecimiento exponencial al convertirse en fuentes de informacidn y entretenimiento
en tiempos de coronavirus, desempefiando un papel fundamental en la vida cotidiana de las personas.

En el contexto dado, surge la necesidad de basarse en un marketing digital, el cual seguin
Chaffey y Ellis-Chadwick (2014) se define como lograr los objetivos de marketing mediante el uso de
plataformas y tecnologias digitales. En la préctica, esto abarca la gestion de diferentes formas de
presencia en linea de una compafia, como los sitios y paginas web, los motores de busqueda,
marketing en redes sociales, publicidad en linea, marketing de influencers, entre otros, los cuales
contribuiran significativamente a la adquisicion de nuevos clientes y, posteriormente, al incremento de
las ventas y fidelizacidn del cliente.

En este caso, existe una relacion directa entre el uso de las herramientas digitales y el
marketing, debido a que estas generan mayor visibilidad a las empresas lo cual en la mayoria de las
veces se ve reflejado en las ventas.

Las estrategias de marketing implementadas por Fit Snack, se basan en potenciar el marketing
en redes sociales como Facebook e Instagram (esta Ultima teniendo mayor impacto por el publico
objetivo al que va dirigido, que son jovenes) con el fin de obtener mayor visibilidad e interaccién con
clientes potenciales, generar una comunidad y aumentar los ingresos.

Para Branding (2021), Facebook es una de las mayores redes sociales del mundo, con un
crecimiento del 15% (interanual), en donde se pueden implementar verdaderas campanias publicitarias

con su herramienta Facebook Ads.
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Gracias a sus algoritmos, los cuales estan en constantes cambios, generan segmentar de forma
eficiente llegando al publico objetivo y optimizando los recursos.

Por otro lado, Instagram tiene mayor protagonismo al ser una de las primeras aplicaciones en
explotar a fondo la relacién con el mévil, animando a experimentar la vida a través de la cdmara a
cambio de una recompensa: la aceptacidn digital como lo comenta Frier (2020). Esta red social ha
logrado hacer famosos como nunca se ha visto, logrando que personas jovenes sean parte de esta y
opten por seguir influencers, y marcas con las que se sienten identificados.

Adicionalmente, Dokyun (2018; como se cita en Baca, J.; Castaion, J.; Macias, J.; Villanueva, V.
2021) comenta que el uso de contenidos que reflejan la personalidad de la marca, como el humor vy la
emocidn, impulsa una mayor conexion con los consumidores (dando mayores resultados en “Likes”,
comentarios y guardados). Sin embargo, si el contenido es solamente informativo, o comercial como
los precios y las promociones, generan menor conexion con los consumidores. Si estas caracteristicas
se combinan incrementan los beneficios para la marca, generando clientes potenciales y reforzando la
presencia de la marca en redes sociales.

Por lo expuesto, la implementacién de contenido de valor donde se refleja la personalidad de
la marca, se brinda consejos del rubro saludable, y se estd en constante adaptacién a las tendencias ha
generado una conexidn con clientes potenciales, que al inicio solo seguian la pagina en redes sociales
para posteriormente elijan la marca al momento de la decisiéon de compra.

De acuerdo con Arellano (s.f.), otra estrategia efectiva es colaborar con instructores o
influencers del rubro, con el fin de exponer la marca a nuevas audiencias y ofrecer valor adicional a los
actuales seguidores. Sin subestimar el poder y referencias de clientes actuales debido a que refuerza
la credibilidad de la marca.

En este caso, Fit Snack implementd esta estrategia, en la cual se buscaron influencers del rubro
saludable, con mas de 5,000 seguidores, con las cuales se manejé los canjes a cambio de publicidad en
redes sociales.

Esta accién permitio fortalecer el posicionamiento de la marca y generar ventas cruzadas.
2.1.2 Canal de venta: tienda virtual con delivery tercerizado y por aplicativos

En el tiempo de pandemia, las ventas se vieron afectadas en gran proporcién, por lo cual no
solo bastaba con ofrecer el servicio a través de redes sociales, sino implementar nuevos canales de
distribucion como una tienda virtual con delivery tercerizado y aplicativos como DeliveryGO vy
PedidosYa, con el propdsito de llegar a mas clientes, ademas de generar mayor reconocimiento de
marca y posicionamiento en el mercado.

Para la implementacién de estos nuevos canales, la autora se basé en Kotler y Armstrong

(2013), donde comenta la importancia de la mezcla de marketing, siendo esta una herramienta clasica
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gue se combina para obtener la respuesta que desea en el mercado objetivo. Esencialmente hay 4 P’s
gue lo describen, los cuales son producto, precio, plaza y promocion.

2.1.2.1 Producto. Un producto segun Kotler y Armstrong (2012) es la combinacién tanto de
productos como de servicios que la compania ofrece a su publico objetivo en funcidn a las necesidades
y deseos de los clientes. Por lo cual estdn en constante cambio innovando para generar una mejor
propuesta de valor a los clientes.

En cuanto a los productos disponibles tanto para los canales de la tienda virtual con delivery
tercerizado como para los aplicativos, correspondian a los que se preparaban en el menor tiempo
posible garantizando frescura, calidad en la entrega y puntualidad.

2.1.2.2 Precio. El precio para Kotler y Armstrong (2012) se basa en la cantidad de dinero que
los clientes tienen que pagar por el producto o servicio. Este puede ser ajustado en base a la situacion
econdmica competitiva.

En cuanto a los precios en el canal de la tienda virtual con delivery tercerizado de Fit Snack eran
los mismos que se ofrecian en redes sociales, adicionando el monto de envié segun la zona de destino.
En cambio, los precios en los aplicativos presentaban un aumento de S/2.00 a S/3.00 soles
aproximadamente por producto, debido a la comisidn que estos cobran a la empresa por pertenecer a
sus aplicativos, en cuanto al precio de envio era gestionado por cada aplicativo seglin sus propias
politicas.

2.1.2.3 Plaza o distribucidn. La plaza para Kotler y Armstrong (2012) incluyen todas las
actividades que la empresa implementa para que el producto este a la disposicién del consumidor,
siendo estos, canales de distribucion o de venta.

Fit Snack en cuanto a la plaza implementé su tienda virtual con delivery tercerizado y en
aplicativos para ampliar el alcance y llegar a mds clientes. Adicionalmente, algunos de sus productos
envasados fueron distribuidos en tiendas naturistas con el fin de aumentar la rotacion e incrementar
las ventas.

2.1.2.4 Promocion. La promocién para Kotler y Armstrong (2012) implican actividades que
comunican promociones especiales o incentivos de compra adicionales que persuaden a los clientes
para realizar la compra del producto o servicio.

En este caso, la empresa implementd diversas promociones para captar nuevos clientes y
fidelizar a los actuales, como descuentos del 50% en productos seleccionados, ofertas de 3 x 2 en
productos envasados, delivery gratis a zonas especificas al realizar su compra en la tienda virtual. Estas
promociones se difundieron en redes sociales, el cual era el medio donde se encontraba activo la
mayoria de su publico objetivo.

Por consiguiente, el uso de las redes sociales y la implementacién de nuevos canales de venta

en Fit Snack permitié ampliar la base de clientes, fidelizar a los clientes actuales, crear una comunidad
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activa y fortalecer el posicionamiento en la mente del consumidor. La accesibilidad digital diaria
permitié llegar tanto a quienes seguian la pagina como nuevos seguidores, quienes, con el tiempo, se
convirtieron en potenciales clientes. Ademas, el uso de marketing de influencers del sector y publicidad
digital contribuyé al crecimiento positivo de la marca, aportando valor y reconocimiento.

2.2 Descripcidon de metodologias y procedimientos

Considerando la disminucién de las ventas por pandemia, y con el objetivo de atraer nuevos
clientes, posicionar la marca y aumentar los ingresos, se implementaron estrategias de marketing
digital como marketing en redes sociales, creaciéon de contenido de valor y colaboraciones con
influencers. Ademas, se ampliaron los canales de venta para un mayor alcance. La autora participé en
la planificacidn y ejecucion de estas estrategias, basadas en la teoria del marketing mix conformado
por las 4P’s, las cuales son producto, precio, promocion y plaza.

En julio del 2020, Fit Snack reactivo sus actividades bajo la misma modalidad de una dark
kitchen, y se utilizaron las redes sociales como Facebook e Instagram para la publicidad y comunicacién
de la empresa.

Las acciones implementadas para marketing digital fueron las siguientes:

- Campaiias digitales en Facebook e Instagram Ads para aumentar ventas y posicionar la marca.

- Elaboracién de una parrilla mensual de contenidos.

- Colaboraciones con influencers del sector, evaluando previamente sus métricas.

- Andlisis de resultados en Meta Business.

- Creacidon de material audiovisual (graficas y videos) para las redes sociales promocionando los
lanzamientos de nuevos productos, promociones o combos.

- Migracion a WhatsApp business, con uso de etiquetas para clasificar a los clientes segun su
pedido, respuestas automatizadas y un catdlogo online para facilitar la seleccién rapida de
productos.

Por otro lado, la recepcién de pedidos se realizaba tanto en redes sociales como también en
Ilamadas moviles donde se solicitaba al cliente datos como su nhombre, direccidn, referencia, método
de pago y alguna indicacién para su pedido.

Los pedidos se registraban mediante un cuadro de Excel y una vez confirmados por el cliente,
se procedia con la preparacion de la orden y coordinacién con el motorizado para recoger el pedido y
llevarlo a su destino.

En 2021, se implementaron nuevos canales de venta, como una tienda virtual con delivery
tercerizado y la incorporacidn en aplicativos como DeliveryGO y PedidosYa.

La tienda virtual era gestionada por la propia empresa, donde se subian los productos con sus
descripciones, precios y fotos, se automatizaba el costo de delivery segun la zona de envio y se

gestionaba el envio con los motorizados, permitiendo al cliente realizar su pedido de manera rapiday



18

eficaz. En cambio, en los aplicativos, la logistica de recojo de pedidos se gestionaba por su parte, Fit
Snack solo se encargaba de actualizar el stock del dia, aceptar pedidos, prepararlos y entregarlos en el
menor tiempo posible a los repartidores que llegaban a recoger el pedido.

Dichas implementaciones en los canales de venta dieron lugar a:

- Creacion de formato optimizado para el registro y seguimiento eficiente de pedidos.

- Optimizacidn de los procesos de produccién para reducir tiempos sin comprometer la calidad
del producto.

- Organizacidn y capacitacién del personal en atencidn al cliente y en la entrega de pedidos.

- Fijacion de tarifas de envio por zonas considerando como punto de partida una ubicacion
central en Piura.

- Control en los cuadres con los aplicativos considerando que realizaban el pago de manera
semanal.

Con base a esta informacion, la autora evalud que productos podrian ofrecer por estos canales
teniendo en cuenta que los pedidos eran solicitados y entregados el mismo dia. Se optd por ofrecer los
gue podian ser preparados en el menor tiempo posible y que contaban con un empaque adecuado
para su traslado asegurando asi que lleguen frescos y en éptimas condiciones. Ademas, se incluyeron
productos envasados con fecha de caducidad minima de un mes para ampliar la oferta y garantizar la
frescura del producto por un tiempo prolongado.

En relacién con la variable precio, la empresa mantuvo los mismos precios de su carta publicada
en redes sociales y en su tienda virtual, anadiendo solo el costo de envio segun la zona.

Sin embargo, en los aplicativos, el precio variaba entre S/ 2.00 a S/ 3.00 soles mas, debido a la
comision que estos solicitaban a la empresa.

Para la variable promocidén, la empresa priorizé las redes sociales como Instagram, Facebook,
WhatsApp Business, ademds de colaboraciones con influencers. El uso de estas plataformas o
aplicaciones permitieron conectar con los clientes comunicando horarios de atencion, promociones y
contenido de valor para el sector, logrando asi un mayor alcance e incremento en las ventas.

Finalmente, en la variable plaza, se implementd una tienda virtual y aplicativos como
DeliveryGO y PedidosYa, con el fin de tener mayor alcance y mejorar la experiencia con el consumidor.

Para alcanzar los objetivos y metas, la autora participd activamente en cada etapa del proceso,

realizando la creacion, implementacion, control y seguimiento de todas las actividades.



Capitulo 3. Aportes y desarrollo de experiencias
3.1 Aportes

La autora, al participar en el desarrollo e implementacidon de las estrategias, aplicd los
conocimientos tedricos adquiridos a lo largo de su formacidn universitaria en la carrera de
Administracién de Empresas en la Universidad de Piura, con un énfasis particular en el area de
Marketing.

En primer lugar, se emplearon conocimientos de investigacion de mercado para identificar las
necesidades de los clientes, quienes buscan consumir alimentos nutritivos, ricos y faciles de transportar
para cuidar su bienestar y salud en un estilo de vida mas dindmico. Asimismo, se definié el publico
objetivo como hombres y mujeres de 18 a 35 afios de la ciudad de Piura, que estudian o trabajany
carecen de tiempo para preparar sus propios alimentos, ademas de ser personas que cuidan su salud
y bienestar.

En segundo lugar, se establecieron estrategias de marketing digital, como el uso de redes
sociales, la creacién de contenido de valor y colaboraciones con influencers. Se gestiond de manera
eficiente una parrilla mensual de contenidos orientada no solo a las promociones, sino también ofrecer
valor agregado a los clientes, destacando los beneficios de los productos o insumos, tips de la
alimentacién saludable, entre otros. Ademas, se desarrollé una negociacién con los influencers para
lograr acuerdos que beneficien tanto a la empresa sin afectar la rentabilidad como a ellos mismos.

La autora completd un curso en la plataforma Platzi sobre la creacion de campafias con
Meta/Facebook Ads, lo que le permitié el conocimiento para implementar publicidad en medios
digitales con el fin de aumentar las ventas, generar leads, y fortalecer el reconocimiento de marca.

En tercer lugar, se puso en practica el marketing mix en la implementacidon de nuevos canales
de venta, especificamente en la variable Plaza o distribucion. Cada variable ha sido fundamental en el
proceso desde la seleccidon de productos en stock para los diferentes canales y la modificacién de
empaques para su traslado, la variacidn de precios de manera estratégica en los aplicativos, la creacién
de promociones y comunicacién en redes sociales, para lograr asi el cumplimiento de las metas y
objetivos trazados, como el incremento de las ventas, la fidelizacion de los clientes, y el
posicionamiento de la marca en el mercado.

Por ultimo, la autora puso en practica la direccion de personal, gestidén de conflictos, innovacidn
constante, comunicacién efectiva tanto con los clientes como con el personal, productividad vy
adaptacion al cambio.

Con los conocimientos adquiridos, la autora logré cumplir con los objetivos trazados, entre los
que destacan el crecimiento significativo en las ventas, las cuales pasaron de S/ 12,292.00 en el afio
2020 a S/ 46,484.60 en el afio 2021, y posteriormente a S/ 47,353.10 en el afio 2022, impulsado por la

implementacién de diversos canales de comercializacién, el incremento en el alcance de la marca, y la
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fidelizacion del publico objetivo, ademas, adquirié habilidades necesarias para enfrentar diversas
situaciones de forma proactiva, tomando decisiones rapidas y efectivas.
3.2 Desarrollo de experiencias

La implementaciéon de estas estrategias representd un gran reto para la autora, debido a que
no contaba con experiencia previa para enfrentar circunstancias atipicas como la pandemia.

A pesar de ello, logré adaptarse al cambio y a las nuevas tendencias del mercado, utilizando las
redes sociales y nuevos canales de venta, siempre asegurando la calidad, presentacion y envio de los
productos. Ademas, se encargd de gestionar los inconvenientes que surgian, como el temor al cambio,
cancelacién de pedidos a uUltimo momento, retraso de motorizados, y demostré una capacidad de
adaptabilidad, resiliencia y flexibilidad. Esto le permitié mejorar sus habilidades de comunicacidon y
relacidn con las personas, generando mayor confianza en si misma.

La ejecucion de este proyecto permitid a la autora superar diversos obstaculos, entre ellos la
disminucidén en las ventas de S/ 17,560.00 en el afio 2019 a S/ 12,292.00 en el afio 2020. Los resultados
alcanzados reflejan un arduo y constante esfuerzo que incluydé un analisis del sector, participacidon en
cada etapa del proceso, y la evaluacion mensual de las métricas. Entre los resultados mds destacados
se encuentra el crecimiento anual del nimero de seguidores, que aumentd de 3,000 en el afio 2020 a
6,000 en el afio 2021, posteriormente de 9,000 en 2022 y alcanzd los 12,000 seguidores en el 2023.
Asimismo, se observd un incremento significativo en las ventas generadas a través de los nuevos
canales implementados, las cual representaron un 16.5% del total en 2021 y se incrementaron a 21.8%
en 2022, evidenciando el impacto positivo de las estrategias desarrolladas.

Aungque en un principio la autora asumio todas las funciones para la operatividad del negocio,
con el tiempo fue delegando y centrandose en las funciones de su area especifica, lo que favorecié el
crecimiento de la empresa, evidenciado en varios indicadores clave. Entre ellos el aumento anual en
las ventas, asi como una mayor participacidn de la marca en el mercado. Adicionalmente, se registré
un notable crecimiento en redes sociales, reflejado en el aumento continuo del nimero de seguidores
y en la interaccion con el publico objetivo.

A lo largo del proyecto, aprendid que es un sector con mucho potencial, pero que es necesario
destacar digitalmente debido a los diversos cambios en el entorno y sobre todo las tendencias de
consumo en el publico objetivo.

Ademas, se comprobd que la publicidad en Facebook e Instagram Ads es una herramienta
eficaz para generar ventas online, con los objetivos planteados de incrementar las ventas y mejorar el
posicionamiento de la marca. El primer objetivo se mide a través del porcentaje de variacion de las
ventas al utilizar publicidad, mientras que el segundo se mide mediante métricas en redes sociales,

posicionamiento en buscadores, y encuestas a los clientes para saber cémo descubrieron a la marca.
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Por otro lado, se dio cuenta que se deben buscar nuevos canales de venta de manera
estratégica y no conformarse con uno solo.

Es importante sefialar, que la autora aplicé todos los conocimientos adquiridos durante su
formacidn académica, lo que le permitid planificar, implementar y ejecutar las estrategias de manera

efectiva y siempre buscando la mejora continua para la empresa.



Conclusiones
Dado que el mercado es dindmico, la empresa debe mantenerse alerta ante cualquier cambio,
incluyendo tendencias, modas y temporadas, con el fin de actuar de manera rapida e inteligente.
Esto implica innovar constantemente y proponer soluciones para la situaciéon que se presente.
Con la llegada de la pandemia, los estilos de vida cambiaron y el sector de alimentacidn saludable
en Piura adquirié mayor relevancia, sin embargo, alin existe desconocimiento sobre este servicio en
las personas, por lo que la publicidad pagada en Facebook e Instagram Ads, asi como el marketing
en las redes sociales e influencers, son efectivos para captar clientes.
Las personas suelen ser influenciadas por otras personas relevantes en el sector, lo que las lleva a
seguir sus recomendaciones en las redes sociales sobre algin producto o servicio de su preferencia.
La implementacion de nuevos canales de venta debe realizarse de manera estratégica, permitiendo
la captacién de nuevos clientes sin perjudicar la rentabilidad de la empresa.
La constante innovacion y adaptacion de la empresa en situaciones de crisis, ha permitido su
crecimiento en el sector, impulsando las ventas y fortaleciendo el reconocimiento de marca.
El uso adecuado de las redes sociales es fundamental para comunicarse con el publico objetivo,
construir una comunidad y fortalecer la conexidn con los clientes.
Mejorar la experiencia del consumidor permite atraer nuevos clientes y fidelizarlos, lo cual es una
estrategia clave para el crecimiento sostenible en el largo plazo.
La planificacién, implementacion y ejecucion de las estrategias en conjunto ha facilitado el
cumplimiento de los objetivos, beneficiando a la empresa y creando una gran oportunidad de
desarrollo en el sector.
Los conocimientos y la preparacion de la autora han permitido aplicar la teoria a la practica en el

proceso, logrando resultados positivos y sostenibles cada afno.



Recomendaciones
Aumentar la inversidn en publicidad en Facebook e Instagram Ads, explorando nuevos objetivos
de campana como “ventas” y “clientes potenciales”, ya que hasta el momento solo se han utilizado
objetivos de “reconocimiento” e “interaccidon”, limitando el alcance de conversién.
Implementar con mayor frecuencia el marketing de influencers, seleccionando personas con un
grado alto de influencia en el sector, que cuenten con métricas de alcance positivas y que tengan
afinidad por los productos de la empresa, para garantizar una publicidad auténtica y lo mas
organica posible, logrando una conexién genuina con el publico.
Realizar evaluaciones periddicas sobre la experiencia al consumidor y el servicio postventa, con
el fin de obtener datos precisos de la retencién de clientes.
Dar mayor visibilidad a la tienda virtual de la empresa, considerando promociones atractivas para
los clientes que realicen compras por ese medio, ya que en el afio 2023 se observd una
disminucién en el uso de ese canal.
Evaluar la posibilidad de ingresar a un nuevo canal de venta como Rappi, dado a que este
aplicativo ha tomado mayor relevancia en Piura, lo cual brindaria a los clientes tener una
alternativa mas para acceder a los productos de la empresa.
Evaluar de manera trimestral el rendimiento de los productos en carta, con el propésito de
identificar los que tienen menor demanda y reemplazarlos por nuevas opciones que respondan a

las necesidades actuales de los clientes.



Glosario
Dark kitchen: Es una cocina escondida ubicada en un establecimiento fisico, que se dedica
exclusivamente a la preparacion y entrega de comida a domicilio.
Influencer: Es una persona que cuenta con una capacidad de influir en decisiones y comportamientos
de otras personas a través de redes sociales, ademds cuentan con una comunidad de seguidores
comprometidos con su contenido.
Delivery: es un servicio de reparto a domicilio que ofrecen las empresas para entregar sus productos
o servicios al cliente.
DeliveryGO: es un aplicativo movil que conecta a proveedores con clientes, facilitando la realizacion
de compras en linea y la entrega de productos a domicilio mediante un servicio de reparto.
PedidosYa: Es una plataforma mdvil que facilita a los clientes la adquisicion de una amplia variedad de

productos, los cuales son entregados mediante un servicio de reparto a domicilio.
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Anexo A. Pagina de Instagram

fit.snackk v e @

(O)
Comparte LE“G“‘JES
una idea y. DEl AHOR
L9 208 12 mil 673
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FIT LOVERS... PRODUCTOS DESAYUNOS CORPORAT... FIT LOVER

Mi suefio es que me desplerten
con un desayuno de Fit snack.
v
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M Q ®

Nota. Foto extraida de la pdagina de |Instagram de Fit Snack, enlace web
https://www.instagram.com/fit.snackk/?hl=es
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Anexo B. Tienda virtual

25 fitsnack.ola.click/products

@® cerrado ©

coms Bien,
SIENTETE BIEN

,,\‘:2, ~ "Fitsnack” desayunos saludables Piura ©® < 06 @
e 81 40 - 50min.
Q = DESAYUNOS PERSONALIZADOS  Ofertasy Promociones  Smoothie Bowl Parfait  Waffles saludabl A

DESAYUNOS PERSONALIZADOS

Healthy Box Desayuno Hexagonal

jo hexagonal per iizoda oothie b

o Jjita p ) )9
jol atu Smoothie bowl -1 Jar de yogurt -1 Bolsita de ma Bolsita de mani - | Globito - 3 Mini panqueques con jale:

s/.120,00 s/.80,00

Box mi corazén V1 Box mi corazén V2

tiene tiene 1o kraft en forma de coraz frase

j tu wrfait en jor de frutas -Wafles con fruta (freso y arér

s/.81,00 s/.70,00

@SS BrunchFit "3l Box premium

Nota. Extraido de pagina web https://fitsnack.ola.click/products
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Anexo C. Presencia en buscador Google
Busqueda en Google de “desayunos saludables en Piura”, con el propdsito de verificar si la

marca Fit Snack aparece en los resultados, evaluar su posicionamiento y reconocimiento en linea.

- C %5 google.com/search?q=desayunos +saludables+en + piuraltsca_esv=c75784e51e2ff17&sxsrf=ADLYWIL5fRodBqomFcWz38/VwAYyPOUpFA%3A17311662007498ei=-H8vZ-SrLeWSOUPqg2Im... ¥¥ =
Go g|e desayunos saludables en piura x| & & Q
Rappi Perd
hitps /www.rappi com pe Desayunos Delivery

Desayunos Delivery en Piura
Mejores 15 Restaurantes de Desayunos en Piura - Mariu Cafe Restaurant - La Baguetteria &
Delicatezze - Tropico Cafe - Dlicias Spress - Ricco Piura - La Jugada D

@ Ins(agranj

https /v
FIT SNACK | Desayunos Piura (@fit.snackk)

Fit snack te engrie saludablemente con sus deliciosos SMOOTHIE BOWLS donde quiera que
estes @ @ & Come bien, siéntete bien & Que levante la manito @ &

> fit snackk

0 Facebook
hitps:/www facebook com » DesayunosPiura
Desayunos Piura & delivery
Desayunos Personalizados para toda ocasion Tenemos horarios de entrega desde las 7 am
Llevamos a su hogar, trabajo o donde se encuentre |a persona a

Rappi Perd

hitps /iwww rappi com pe > ) Restaurantes en Piura

Daita - Piura Precios y Menu para Delivery

Desayunos ; Desayuno Dalta. Huevos escalfados con palta, ajonjoli, pan de avena y bebida a
elegir. S/ 28.00. Desayuno Daita ; Desayuno Fast. Polio, apio y jugo a

48 (47

Instagram
@ 0!

hitps /w

stagram.com » frutsalad

Nota. Imagenes extraidas de buscador web Google.
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Anexo D. Entrevista en Walac Noticias
El Programa Emprender, la web de los Emprendedores realizd una entrevista a Sharol Villalta,
dueiia de Fit Snack, en la cual se narran los inicios del emprendimiento, que productos ofrecen y como

es la presencia del negocio en el mercado piurano.

C 23 youtube.com/watch?v=D7BCM_ PnRk

=  E3Youlube Buscar Q

EMPRENDER

CAMILA VERA CRIOLLO SHAROL VILLALTA MARCELO
CONDUCTORA PROPIETARIO

NEGOCIO: FIT SNACK

COMPRALE A PIURA | Fit Snack, el emprendimiento que fomenta una vida saludable

g s G @ oo

Nota. Extraido de https://www.youtube.com/watch?v=D7BCM__ PnRk
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Anexo E. Entrevista en Emprender

25 emprender.pe/emprendedores/fit-snack/#google_vignette

NUTIUIAS MYFES v EMFRENUEUUKRES v CUKSUS & IALLERES MAKKE | ING BANLA & FINANZAS ~

/

N |
e R T

Nota. Extraido de https://emprender.pe/emprendedores/fit-snack/#google_vignette



32

Anexo F. Entrevista en infoMercado

2 O W  infomercado.pe/fitsnack-el-desayuno-para-llevar-de-cualquier-universitario/

BCR - Banco Central de Reserva del Peru  # SUNAT # Dina Boluarte ~Megapuerto de

|ﬂfOMercado £ Hoy SBS- Superintendencia de banca seguros y AFP

Fit snack: el desayuno para llevar de cualquier
universitario

Sharol es una estudiante universitaria de octavo ciclo que se inspiré en nada mas y nada menos que la rutina
agitada de los estudiantes universitarios para crear su proyecto de negocio.

Por Roxana Vasquez - Publicado ril, 2019 - )2 i 4 minutos
PUBLICIDAD
EMPRENDIMIENTOS
Infomercado y la CAmara de Comercio de Piura impulsan el cr i de negoci : ANnuncios Goog!e

regionales (2 Dejar de ver anuncio

EMPRENDIMIENTOS
Buenaventura busca extraer 15,000 toneladas diarias de mineral en El Algarrobo (7

T S ‘
- -

/

Nota. Extraido de https://infomercado.pe/fitsnack-el-desayuno-para-llevar-de-cualquier-universitario/



33

Anexo G. Presencia en Apps de delivery

I

© PIURA, PERU

Desde hoy encuéntranos
también en la app de:

Nota. Extraido de la pagina web de Instagram.



