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Resumen ejecutivo

Alioli Bakery and Coffee Shop estd enfocada en la construccion de una base de
clientes leales. Su estrategia se centra en un plan de mercadeo integral para establecer
conexiones solidas con su publico directo. Mediante la comprension profunda de las
necesidades y preferencias de los consumidores, Alioli busca implementar estrategias de
fidelizacion que incluyan promociones personalizadas, experiencias de consumo memorables

y una comunicacion efectiva.

El plan de mercadeo de Alioli se basa en identificar los canales 6ptimos para llegar a
su audiencia objetivo, aprovechando tanto el ambito digital como los espacios fisicos
relevantes para su mercado. Esto implica una presencia activa en redes sociales, estrategias
de marketing de contenidos, colaboraciones con influencers, asi como experiencias

gastronomicas que fortalezcan el vinculo emocional con los consumidores.

Mediante un enfoque centrado en la calidad de sus productos, la innovacion constante
y el servicio al cliente excepcional, Alioli busca no solo captar la atencidon de su publico, sino
convertirlos en clientes leales que no solo disfruten de sus bocadillos, sino que se conviertan
en embajadores de la marca, generando asi un efecto positivo en el crecimiento sostenible del

negocio.
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1. Delimitacion del tema

1.1 Titulo

Plan de mercadeo 2024 para el posicionamiento de Geocole Group SRL, empresa
dedicada al suministro de alimentos y bebidas, en la ciudad de Santo Domingo, Distrito

Nacional, Republica Dominicana en el periodo de septiembre - diciembre 2023.

1.1.1 Planteamiento del problema

Geocole Group SRL mejor conocido como Alioli Bakery and Coffee Shop se
encuentra en una posicion desafiante al ser una empresa nueva en un mercado altamente
competitivo de panaderias y cafeterias. Uno de los problemas mas prominentes que enfrenta
es la falta de una audiencia ya fidelizada, lo que suele ser una ventaja competitiva para sus

competidores establecidos.

La ausencia de una base de clientes fidelizados en las etapas iniciales implica que
Alioli necesita trabajar arduamente en la construccion de su identidad de marca y la
experiencia del cliente. Esto incluye desarrollar una marca sélida y memorable, desde el
logotipo hasta la atmosfera del local. Ademads, ofrecer una experiencia excepcional al
consumidor es fundamental para destacar este negocio en un mercado tan competitivo. Esto
va mas alla de la calidad de los productos y se extiende al servicio al cliente y la comodidad

de la ubicacion.

Las estrategias de marketing a implementar desempefian un papel crucial en la
adquisicion de nuevos clientes. Alioli Bakery & Coffee Shop tiene que identificar
cuidadosamente su publico objetivo para segmentar el mercado y crear campafas efectivas
que destaquen sus ventajas competitivas y contribuyan con la fidelizaciéon de los clientes. Una
vez que atraigan clientes, la implementacion de programas de fidelizacion sera esencial para

incentivarlos a regresar.

Alioli Bakery and Coffee Shop debe ser constante y adaptable. Usar datos y

estadisticas para entender a los clientes y ajustar la estrategia para llegar a tener éxito a largo



plazo. Definitivamente, para triunfar, se deben de enfocar en la marca, la experiencia del

cliente, el marketing efectivo y seguir de cerca los cambios del mercado.

1.1.2 Delimitacion Geografica

Pais: Republica Dominicana

Ciudad: Santo Domingo, Distrito Nacional

La eleccion de este enfoque geografico se basa en la ubicacion fisica de Alioli Bakery
and Coffee Shop y en la necesidad de comprender y abordar los desafios especificos que
enfrenta la empresa en su mercado local. Dado que Alioli opera en Santo Domingo, es
esencial concentrarse en este entorno geografico para comprender las dinamicas del mercado,
las preferencias de los clientes y las condiciones competitivas locales. Esta delimitacion
geografica permite una investigacion mas precisa y enfocada en el mercado y los clientes de
Alioli Bakery and Coftfee Shop en el Distrito Nacional, lo que facilita la recopilacion de datos

relevantes y la formulacion de estrategias especificas para esta area.

1.1.3 Marco espacial

Esta investigacion se estard llevando a cabo en la ciudad de Santo Domingo, Distrito

Nacional, Republica Dominicana, en el periodo de septiembre - diciembre de 2023.

1.1.4 Limitantes de la investigacion

Sesgo de respuesta: Existe la posibilidad de que las personas encuestadas no sean sinceras

con sus respuestas, lo que afecta a la empresa a la hora de saber cuales son sus puntos fuertes

y débiles para poder brindarle la mejor experiencia a sus consumidores.

Factores externos: Circunstancias ajenas cambiantes en el mercado como crisis econdmicas,

que afecten a la investigacion y la obtencion de resultados de manera rapida.

Cambios en el comportamiento de los clientes: Asi como el mercado es variable y

cambiante a través del tiempo, asimismo son los consumidores, por tal razoén Alioli Bakery
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and Coffee Shop debe de tener cuidado a la hora de identificar su publico objetivo y

desarrollar las estrategias de marketing.

Saturacion del Mercado: En este segmento del mercado la saturacion puede ser un
problema, con un alto numero de competidores. Esto aumenta la dificultad para destacar y

construir una base de clientes leales.

1.1.5 Justificacion

El propésito de este proyecto es resaltar la importancia de un buen equipo de
marketing en la construccion de una empresa para lograr una alta posicion en el mercado. En
este mismo nos enfocamos en el mercado altamente competitivo de negocios de alimentos y
bebidas. Para la supervivencia y el crecimiento sostenible de una empresa en este sector, es
esencial construir una base de clientes leales. Dado que Alioli Bakery and Coffee Shop es una
empresa nueva y aun no cuenta con un publico fidelizado, esta situacion se convierte en un
obstaculo importante, pero también en una oportunidad para consolidar su posiciéon como

actor importante en el sector.

El mercado de alimentos y bebidas en la Republica Dominicana es un sector
importante en la economia local. Existen muchas empresas y marcas que se dedican a la
produccion y distribucion de alimentos y bebidas en el pais. Es fundamental tener en cuenta
las preferencias y necesidades cambiantes de los consumidores, asi como estar al tanto de las
tendencias del mercado. El marketing y la publicidad desempenan un papel crucial en la
promocion de los productos, y es esencial desarrollar estrategias efectivas adaptadas al

mercado dominicano.

Ademas, al realizar este plan de mercadeo la marca de Alioli Bakery and Coffee Shop
puede identificar eficazmente cual es su publico objetivo y qué necesidades existen en el
mercado que hay que cubrir para implementar correctamente las acciones adecuadas para
atraer a los clientes ideales. Definitivamente, con una profunda investigacion, definicion de
objetivos claros y un equipo de mercadeo que se mantenga actualizado de las tendencias en el

mercado, la empresa puede construir su base de clientes y generar relaciones a largo plazo.
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1.2 Antecedentes del problema, revision de literatura y estado del arte

1.2.1 Naturaleza y alcance del problema en el contexto local en funcion a: Literatura

profesional y académica acerca de un plan de mercadeo

Titulo: Nuevos conceptos de reposteria garantizan permanencia en mercado

En Republica Dominicana, las reposterias han ido evolucionando e innovando en el
mercado. Estos negocios han llevado la experiencia del consumidor mas all4 de solo brindar
un producto o servicio, sino que se concentran mucho en crear ambientes en sus negocios
donde las personas puedan sentarse a socializar y disfrutar de los productos en el mismo
local, ademas de que se han visto obligados a expandir su gama de productos para tener mas
variedad y atraer a una mayor cantidad de personas. Estos cambios comenzaron a verse hace
mas de 15 afos, pero tuvieron un auge entre los anos 2014 y 2015. Todo esto se debe a los
cambios del consumidor en la demanda y la introduccion de nuevas tecnologias que han
favorecido a estos negocios con el incremento en sus ventas de un 50% de manera mas rapida

y eficaz. (Bonilla, 2019)

Definitivamente, este mercado tiene un gran potencial de crecimiento, por lo Alioli
Bakery and Coffee Shop debe de estar al pendiente de su consumidor ideal para entenderlo y

brindarle los productos y servicios que requiere.

Titulo: Alimentacion fuera del hogar, consumo y preferencias de la poblacién de Cuenca

sobre la restauracion comercial

El comer fuera del hogar se ha convertido en una costumbre en el dia a dia de las
personas, ya sea por razones como la falta de tiempo, el hecho de disfrutar de antojos, y
demas. El sector de hoteles, restaurantes, catering y cafeterias se han visto en la posicion de
innovar y adaptarse a las nuevas preferencias con las que cuenta el consumidor, que
actualmente es muy demandante. En este estudio podemos analizar como al estos sectores ser
de los mas importantes para la economia se deben de realizar estrategias de manera efectiva
que ayuden a estos negocios a mantenerse a flote y relevantes en la industria. Realmente, las
empresas de la actualidad, deben de estudiar muy bien a estas generaciones crecientes que se

han vuelto tan exigentes para poder complacerlos. (Velez & Serrano, 2016, pag. 31)
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Titulo: Descubre Las Claves De Un Plan De Marketing Eficaz

El Plan de Marketing es esencial para cualquier empresa orientada al mercado que
desee ser competitiva en su industria. En su implementacion, es importante establecer las
diferentes acciones que se deben llevar a cabo en el area de marketing para alcanzar los
objetivos establecidos. Es importante recordar que el Plan de Marketing consta de dos partes

fundamentales: una estratégica y otra operativa.

En la parte estratégica, es imprescindible incluir un analisis exhaustivo de la situacion
del entorno, los competidores, el mercado, los intermediarios y los proveedores. También se
deben considerar factores externos como la situacion politica, social y tecnologica. Esto nos
permitira obtener una perspectiva completa y nos ayudard a identificar nuestra ventaja

competitiva.

Ademas, es crucial presentar de manera clara quiénes son los receptores de nuestro
producto, marca o proyecto. Este aspecto es fundamental para que las estrategias operativas
sean exitosas. Identificar como deseamos que nos vean nuestros consumidores o clientes, es
vital. Este concepto serd fundamental para todas las estrategias operativas futuras y para la
creacion y evolucion de la imagen de marca y branding. En definitiva, esta investigacion fue
de gran ayuda, ya que nos dio pasos claves de como realizar y perfeccionar nuestro plan de
mercadeo para que la marca pueda obtener un gran engagement y saber como implementar
estrategias fundamentales para brindarles lo que exactamente quiere el consumidor ideal.

(Claves Del Plan De Marketing, 2018)

1.2.2 Estudios previos

Titulo del estudio: Plan de Mercadeo 2022 para el posicionamiento de Servicio al cliente de
Florenzza, empresa dedicada a los servicios organizacion de eventos tales como bodas,
cumpleanos, quinceafieras entre otros y venta de arreglos de flores en la ciudad de Santo

Domingo, Distrito Nacional, Reptblica Dominicana en el periodo de diciembre 2021.

Universidad: Universidad Iberoamericana, UNIBE
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Este proyecto final de grado habla sobre el posicionamiento de la marca Florenzza,
empresa dedicada a los servicios organizacion de eventos tales como bodas, cumpleafios,
quinceafieras entre otros y venta de arreglos de flores, en el cual podemos ver como esta
empresa, ha investigado sobre su mercado y ven como su publico objetivo busca mucho la
balance entre calidad y precio, asimismo, su target prefiere la comunicacion por las redes
sociales ante cualquier otra. Al igual que Alioli, Florenzza se encuentra en un mercado
altamente competitivo, por lo que decidimos leer e indagar en este proyecto para poder tener
referencia de un plan de mercadeo a una marca con tanta competencia existente. También, las
estrategias de marketing utilizadas y lo que se quiere lograr con estas, es parecido a lo que
queremos implementar para la empresa de Alioli Bakery and Coffee Shop, pues lo que mas
nos interesa conseguir con este plan es la fidelizacién de los clientes. (Valette & Pimentel,

2022)

Titulo: Plan de mercadeo 2022 para la expansion del Supermercado La Criolla & Ferreteria,
empresa dedicada a la venta de productos criollos y ferreteria, en la ciudad de Santo
Domingo, Distrito Nacional, Republica Dominicana, en el periodo septiembre-diciembre de

2021

Universidad: Universidad Iberoamericana, UNIBE

Este Supermercado cuenta con mas de 40 afios en el mercado. Desde sus inicios, ha
tenido un buen recibimiento por el publico, ya que para esos tiempos habia pocas opciones de
supermercados a las cuales recurrir. Pero luego, poco a poco, fueron surgiendo competidores
por su misma zona que lo obligaron a innovar en su negocio, por lo que instalaron una
ferreteria dentro del mismo local para poder atraer a un mayor publico. Esta empresa es un
ejemplo de superacion y de guia para esas compaiias que no les gusta arriesgarse y por eso
no mejoran su posicionamiento, ni cuentan con una alta gama de clientes fidelizados. Con la
ayuda de este proyecto podemos ver que estrategias utilizaron para poder generar mas
engagement con el publico y a la vez, a cobmo conocer a nuestro target para saber qué tacticas

implementar. (Gordon & Ciprian, 2021)

1.2.3 Marco conceptual (glosario, Key Word)

14



Glosario

- Panaderia y cafeteria: Empresas especializadas en la producciéon y venta de productos de
panaderia como pan, pasteles, galletas y otros productos de panaderia, asi como bebidas

diversas, especialmente café.

- Diferenciacion de productos: Una estrategia para ofrecer productos Unicos y distintivos para

ayudar a empresas a destacarse en el mercado.

- Amplia seleccion de productos: Una amplia seleccion de productos de panaderia y café que

ofrecen a sus clientes.

- Calidad de los ingredientes: Enfasis en el uso de ingredientes de calidad en la produccion

del producto, dando como resultado un sabor y calidad excepcional.

- Personalizacion: La capacidad para adaptar las ofertas a las necesidades y preferencias

individuales de los clientes.

- Ambiente agradable: Crear un ambiente confortable y atractivo que promueve la

experiencia del cliente en las instalaciones.

- Experiencia del cliente: El servicio al cliente, la atmosfera y la comodidad que los clientes

experimentan cuando visitan.

Key Words

- Panaderia y cafeteria

- Diferenciacion de productos

- Amplia seleccion de productos
- Calidad de los ingredientes

- Personalizacion

- Ambiente agradable

- Experiencia del cliente
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2. Generalidades Empresa

2.1 Descripcion empresa

Alioli es una empresa familiar dedicada a la venta de bocadillos fritos al detalle, dips,
croissants, café, jugos, desayunos y otros productos pre-empacados para el consumo de los
clientes. A futuro esta empresa se visualiza en expandir el negocio en otros puntos de ventas
para cubrir otras zonas del pais y asi llegar a un mayor publico y facilitarle el transporte al

consumidor.

2.1.1 Historia y evolucion

Alioli es creada a raiz de ANAN Gourmet, una empresa de catering que tiene mas de
15 afios en el mercado. Los duefios de ambos negocios nacen de una arraigada tradicion
culinaria, caracterizada por tener grandes cocineros. La primera de ellos fue la abuela Tane o
Astines Yunes, quien fue una inmigrante libanesa que se establecio en Las Matas de Farfan.
Introduce los sabores arabes, donde se destacan: el quipe, el tipile, los sombreritos, el falafel,
el humus, el cordero, las especias, etc. Con la bisabuela materna, Maria Irrizare, de origen
puertorriquefio, se hereda el amor por la cocina y los aromas. De ella, se recuerdan sus
garbanzos, la carne mechada y sus tasajos. Gracias a todo este amor por las artes culinarias de
parte del legado de la madre, conocida popularmente como Dofia Titi, se crea NABA

Gourmet.
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En el afio 1991 cambia de administracion de madre a hijo, y este tltimo crea lo que se
conoce como ANAN Gourmet, donde con las bases de sus raices se define un nuevo concepto
de catering sustentado en las mas avanzadas técnicas gastronomicas y la especializacion en
servicios de primera calidad. En el 2020 llega la pandemia mundial COVID-19, la cual afecto
a miles de negocios debido al toque de queda y las leyes impuestas por el gobierno para
evitar la propagacion. El estilo de vida de las personas cambia drasticamente, y surge una
necesidad en el mercado: las personas quieren facilitarse la vida, por lo que Nicolas Bera,
duefio de ANAN, crea una sociedad en el 2023 para la creacion de Alioli, una empresa que
dedica sus fuerzas a vender productos congelados, pre-empacados, dips y bocadillos al detalle
con un punto de venta en el centro de la ciudad para mayor alcance. El local es un lugar
donde las personas pueden buscar sus productos congelados para cualquier actividad, probar
dips o bocadillos creados con derroche de imaginacion y deseo de sorprender al consumidor

para compartir el amor por la buena comida en cada bocado. (Manual de Alioli, 2023)

2.1.2 Principales productos

Dentro de la variedad de productos que posee Alioli Bakery and Coffee Shop tenemos

diferentes categorias las cuales son:

- Dips: Aqui encontramos pasta de pollo, cream cheese y puerro, pimientos morrones y
queso, pollo, cranberry y apio, hummus de garbanzo y espinacas y hongos porcini.

- Bocadillos: De los mas vendidos de esta categoria son pastelitos de pollo, pastelitos
de queso, quipes de res, croquetas de pollo, pizzitas, sandwich inolvidable y bolitas de
cheddar, cream cheese y puerro.

- Croissants: Alioli dispone de croissant de jamoén y queso, croissant de queso,
croissant de cream cheese y puerro y croissant de genoa, pastrami y cream cheese.
Ademas, tienen disponibles croissants para personas que quieran comer saludable,
como croissant integral plain y croissant integral de cream cheese y puerro.

- Lasafas y pasteles en hoja: Podemos encontrar res mediano, res grande, pollo

mediano, pollo grande, cuatro queso mediano y grande, y para los vegetarianos,
vegetales y queso vegano mediano y grande. También, cuentan con paquetes de

pasteles en hoja de platano, res, pollo y vegetales.
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- Bebidas: Alioli cuenta con una variedad de jugos naturales de fresa, chinola, limén y
naranja. Asimismo, poseen una diversidad de tipos de café, como americano, expreso,
frappés y capuchinos.

- Pastelones: Los que mas se venden son el cielito lindo grande, soufflé de papa
mediano, berenjena a la parmesana grande y yuca mash grande.

- Postres: Alioli dispone de una alta variedad de postres como brownies, blondies, tres
leches, cheesecake de fresa y cheesecake de chinola. Igualmente, esta empresa vende

bizcochos rellenos de nutella, dulce de leche, crema pastelera, milkyway y guayaba.

2.1.3 Naturaleza de los clientes

Los principales clientes de Alioli Bakery and Coffee Shop incluyen residentes locales
que buscan opciones de alimentos y bebidas de calidad para satisfacer sus gustos y
preferencias. Muchos de estos clientes son habituales y frecuentan el establecimiento de
manera regular. Ademads, la empresa atrae a turistas que visitan Santo Domingo y desean
probar la gastronomia local, brindandoles opciones auténticas y deliciosas. Asimismo, Alioli
Bakery and Coffee Shop es una eleccion popular entre profesionales y empleados de oficinas
cercanas que tienen poco tiempo libre y necesitan opciones rapidas de comida que sean
convenientes. Por ultimo, Alioli Bakery and Coffee Shop también atrae a amantes de la
comida saludable y del café, ofreciendo opciones frescas, naturales y de alta calidad que
cumplen con las preferencias de aquellos que valoran una alimentacion equilibrada y un café

excepcional. (Manual de Alioli, 2023)

2.2 Marco Organizacional

2.2.1 Estructura Organizacional

Gerente General: George Bera

Encargada de Mercadeo y ventas: Nicole Bera
Repostera: Heidy Montilla

Ayudante repostera: Karla Ortiz

Contabilidad: Ginne Garcia

18



f
.:‘.’{J_.-'r;’_.'_

Marketing y ventas

2.2.2 Definicion de puestos

Gerente General: Este se encarga de la gestion general de la empresa, se contacta con los
suplidores para negociar, supervisa las distintas operaciones y empleados, y garantiza la

calidad de los productos que son distribuidos.

Encargada de Mercadeo y ventas: Se encarga de toda la comunicacién y ventas de la
empresa. Maneja las redes sociales de Alioli, se comunica con las empresas y personas que

desean ordenar del negocio para organizar y gestionar el inventario.

Repostera: Es la encargada de cocinar todos los postres que se venden en la empresa.
Ayudante repostera: Es la ayudante en la cocina y apoya a la repostera con los procesos de
hornear los diferentes postres.

Contabilidad: Se encarga de llevar la contabilidad de la empresa y de organizar y llevar a
cabo los presupuestos e ingresos de Alioli. También, tiene funcion de cajera y asiste a la

gente directamente en el local.

2.2.3 Politicas y Procedimientos
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Alioli Bakery and Coffee Shop sigue una serie de politicas y procedimientos que
ayudan al cuidado de los clientes, brindandoles productos de la mejor calidad. Segun el

manual de procedimiento de la empresa estos son:

- Control de calidad: Alioli posee un riguroso control de calidad en todas las etapas de
produccion y almacenamiento de alimentos congelados y productos preempacados. Esto
incluye pruebas de seguridad y seguimiento de estandares de higiene para garantizar la

frescura y la calidad de los productos. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)

- Almacenamiento adecuado: Esta empresa tiene procedimientos para el almacenamiento
adecuado de alimentos congelados, bocadillos fritos al detalle, dips, croissants, café, jugos,
desayunos y los otros productos preempacados. Esto se realiza a través de la separacion de
alimentos crudos y cocidos, asi como la correcta rotacion de productos para evitar la

contaminacion cruzada y el deterioro. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)

- Manipulacion segura de alimentos: Todo el personal que manipula alimentos tuvo
capacitacion en seguridad alimentaria y buenas practicas de manipulacion. Se utilizan
equipos de proteccion y practicas de lavado de manos adecuadas, con el fin de tener todo lo

mas higiénico posible. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)

- Etiquetado claro y preciso: Todos los productos preempacados estdn claramente
etiquetados con informacion sobre los ingredientes y fechas de vencimiento. Asimismo, los
productos comprados en tienda son entregados en envases de carton identificados con la
marca de Alioli. Todo esto permite a los clientes tomar decisiones informadas y garantiza la

transparencia en la venta de los productos. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)

Estas politicas y procedimientos garantizan que Alioli brinde a sus clientes alimentos
congelados de alta calidad y productos preempacados seguros para el consumo. Gracias a
todos estos, la empresa se maneja de excelente manera y brinda productos de alta calidad a
precios asequibles, aportando también al medio ambiente al utilizar envases y utensilios de
carton para las entregas de los productos que reducen el impacto medioambiental. (Manual de

procedimientos Alioli, 2023)

20



2.3 Marco Legal

Conjunto de leyes, reglamentos y normas que regulan sus actividades econémicas:

2.3.1 Leyes, decretos y regulaciones

La empresa Alioli Bakery and Coffee Shop, al ser un negocio de suministro de
alimentos y bebidas, debe de cumplir con una serie de leyes de la Reptiblica Dominicana para

poder mantenerse vigente en el mercado. Estas son las siguientes:

- El Codigo de Trabajo Ley 16-92: Esta es la legislacion que regula las interacciones y
acuerdos laborales entre empleadores y trabajadores en el pais. Esta ley establece los
derechos y responsabilidades de ambas partes, asi como los mecanismos para resolver
cualquier conflicto relacionado con el ambito laboral. (Manual de procedimientos Alioli,

2023)

- La Ley General de Salud No. 42-01: Es una legislacion que establece los principios y
directrices generales para proteger la salud publica, y también regula la produccion y

consumo de alimentos y bebidas. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)

- El Decreto No. 528-01: Aprueba el Reglamento General para Control de Riesgos en
Alimentos y Bebidas, el cual establece los requisitos sanitarios para la produccion,
almacenamiento, transporte, distribucidon, venta y consumo de alimentos y bebidas en la

Republica Dominicana. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)

- Las Normas Técnicas Dominicanas (NORDOM): Estas son un conjunto de normas
técnicas que establecen los requisitos de calidad, seguridad e higiene para los alimentos y
bebidas en el pais. Estas normas son fundamentales para garantizar la proteccion de los
consumidores y asegurar que los alimentos y bebidas cumplan con los estandares de calidad

establecidos. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)
- La Ley General de las Sociedades Comerciales y Empresas Individuales de

Responsabilidad Limitada Ley No. 479-08: Esta es la legislacion que establece las normas

y regulaciones para la formacion, operacion y disolucion de las sociedades comerciales y las
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empresas individuales de responsabilidad limitada en la Republica Dominicana. (Manual de

procedimientos Alioli, 2023)

- El Codigo Tributario de la Republica Dominicana Ley No. 11-92: Es la que regula el
sistema tributario en el pais. Esta ley establece los principios y las normas que rigen el pago

de impuestos en la Reptblica Dominicana. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)

Con el seguimiento y cumplimiento de estas leyes y regulaciones la empresa Alioli
puede operar en la Republica Dominicana y garantizar la proteccion de los empleados y
clientes para brindarles productos de alta calidad y mantener una buena higiene en los

procesos internos. (Manual de procedimientos Alioli, 2023)

2.3.2 Acuerdos Comerciales

Alioli Bakery and Coffee Shop consta de un acuerdo comercial con la empresa
ANAN Gourmet, la cual le provee todos los alimentos salados, como los croissants,
croquetas, pastelitos, y demds y también proporciona a la empresa los jugos naturales.

(Manual de procedimientos Alioli, 2023)

2.4 Marco Estratégico

Grupos de interés

2.4.1 Internos:

Accionistas

La empresa Alioli Bakery and Coffee Shop es una empresa familiar, la cual fue
fundada por los hermanos George Bera y Nicole Bera. El principal y Gnico accionista es
Nicolas Bera, familiar duefio de ANAN Gourmet que a la vez es proveedor de muchos de los

productos que son vendidos por la empresa. (Manual de Alioli, 2023)
Directivos

Los directivos de Alioli son George Bera y Nicole Bera, siendo ambos gerentes de la

compaiia, George viendo mas la parte de los alimentos, bebidas, su preparacion y Nicole
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enfocandose mas en la parte de comunicacion, marketing y finanzas de la empresa. (Manual

de Alioli, 2023)

Trabajadores

Hasta el momento, Alioli solo cuenta con 3 empleadas, las cuales son Ginne Garcia,
que trabaja directamente la contabilidad con Nicole, y luego estan Heidy Montilla, como
cabecera de la cocina y Karla Ortiz como ayudante y apoyo en los procesos de cocina y

preparacion, las cuales trabajan directamente con George. (Manual de Alioli, 2023)

2.4.2 Externos:

Clientes

Nos enfocamos especificamente en personas de edades entre 30 - 55 afios con un nivel
socioeconomico de B, B+, A/B, A+, que sean amantes de los bocadillos y postres, y que no
tengan suficiente tiempo para cocinar, por lo que buscan empresas que vendan alimentos
congelados o listos para consumir, con el objetivo de facilitar su dia a dia. También, personas
que les encanta ir a lugares relajantes y con buena ambientacion para realizar las tareas que

tienen en el dia. (Manual de Alioli, 2023)

Proveedores
Como proveedor tenemos a la empresa ANAN Gourmet, que como se habia
mencionado anteriormente, se encarga de distribuir todos los alimentos salados y jugos que

consumen los clientes de Alioli. (Manual de Alioli, 2023)

2.5 Dimensiones estratégicas

2.5.1 Mision

“Proporcionar a nuestros clientes una experiencia de compra rapida y conveniente,
ofreciendo una amplia seleccion de desayunos, productos congelados, pre-empacados y al
detalle, persiguiendo la excelencia e innovacidon bajo los mas altos estandares en calidad y

servicio al cliente.” (Manual de Alioli, 2023)
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2.5.2 Vision
“Ser reconocidos como la mejor opcion de compra para el desayuno y productos que
ofrecemos, colocandonos en el top of mind como un servicio excepcional, amplia seleccion

de alta calidad y precios competitivos”. (Manual de Alioli, 2023)

2.5.3 Valores

- Calidad: Ofrecer alimentos y servicios de alta calidad, utilizando ingredientes frescos

y cuidando cada detalle en la preparacion y presentacion de los platos. (Manual de

Alioli, 2023)

- Servicio: Brindar un servicio excepcional, atendiendo de manera amable, eficiente y
personalizada a cada cliente, superando sus expectativas y garantizando su

satisfaccion. (Manual de Alioli, 2023)

- Innovacion: Buscar constantemente nuevas ideas y tendencias en la industria de
bocadillos y postres, ofreciendo propuestas creativas y originales para sorprender a los

clientes con experiencias culinarias Unicas. (Manual de Alioli, 2023)

- Respeto: Tratar a todos los clientes, proveedores y empleados con respeto y
consideracion, valorando la diversidad y fomentando un ambiente inclusivo y

armonioso. (Manual de Alioli, 2023)

- Compromiso: Comprometerse a cumplir con los compromisos adquiridos, tanto en
términos de calidad de los alimentos y servicios, como en el cumplimiento de plazos y

acuerdos establecidos. (Manual de Alioli, 2023)

- Honestidad: Actuar con transparencia y honestidad en todas las relaciones
comerciales, proporcionando informacion clara y precisa sobre los servicios

ofrecidos, precios y politicas de la empresa. (Manual de Alioli, 2023)

- Eficiencia: Optimizar los recursos disponibles, tanto humanos como materiales, para
garantizar una operacion eficiente y rentable, sin comprometer la calidad del servicio.

(Manual de Alioli, 2023)
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- Responsabilidad: Asumir la responsabilidad por las acciones y decisiones de la
empresa, asumiendo las consecuencias y buscando siempre soluciones adecuadas en

caso de cualquier eventualidad. (Manual de Alioli, 2023)

- Puntualidad: Cumplir con los horarios acordados, tanto en la entrega de los
productos como en la prestacion de servicios, siendo puntual y respetando los

compromisos de tiempo establecidos. (Manual de Alioli, 2023)

- Limpieza: Mantener altos estandares de higiene y limpieza en todas las areas de
trabajo, garantizando la seguridad alimentaria y brindando un entorno limpio y

agradable para los clientes y el personal. (Manual de Alioli, 2023)

2.5.4 Cultura organizacional

El tipo de cultura organizacional de Alioli Bakery and Coffee Shop es la cultura
integrativa, ya que la empresa demuestra importancia hacia las personas y el desempefio de
cada uno de ellos. También se enfocan en el éxito que tiene y va a traer Alioli. La cultura
organizacional de Alioli Bakery and Coffee Shop se basa en la calidad, el servicio al cliente,
la innovacion, el respeto hacia los colaboradores y clientes, el compromiso, la puntualidad
con los servicios y la limpieza e higiene. La empresa se compromete a ofrecer alimentos y
servicios de alta calidad, brindando un servicio excepcional y personalizado. Ademas, busca
constantemente nuevas ideas y tendencias en la industria de bocadillos y postres, fomentando
un ambiente inclusivo y respetuoso, cumpliendo con los compromisos adquiridos, actuando

con transparencia y optimizando los recursos disponibles. (Manual de Alioli, 2023)

2.5.5 Principales estrategias implementadas

Esta empresa ha utilizado desde su apertura una estrategia de precios de penetracion,
la cual los ha ayudado mucho a atraer nuevos clientes luciendo atractivos a la sociedad,
vendiendo a un precio mas bajo y teniendo alta calidad en sus productos. A la vez, esta
estrategia es de posicionamiento aportando a la captacion de un nuevo publico y al desarrollo
de Alioli para dar una buena primera impresion, demostrando de lo que es capaz el negocio y

contribuyendo con resaltar la increible gama de productos y variadas opciones.
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Ademas de la estrategia de precios de penetracion, la empresa Alioli Bakery and
Coffee Shop se basa en desarrollar una buena impresion con su publico nuevo. Esto significa
que la empresa quiere ofrecer a los clientes una experiencia positiva desde el primer contacto.
Estos pueden incluir, un servicio al cliente excepcional, empaque atractivos y otros aspectos

que contribuyen a una primera impresion positiva.

2.5.6 Modelo de gestion estratégica

La empresa Alioli utiliza estos modelos de gestion para conocer de manera mas
profunda y detallada tanto al equipo interno como la parte externa, asi como lo es el mercado
y la competencia. Gracias a que tenemos estos datos se puede analizar bien sobre cuales son
sus puntos fuertes y débiles, y asi Alioli sabe cudles estrategias son las que debemos de
implementar para llegar a tener éxito sacando el mayor provecho a sus fortalezas, mejorando
sus debilidades, haciendo un uso correcto de las oportunidades que se les presentan en el

mercado y atacando con frente en alto las amenazas que enfrentan. Esos son los siguientes:

- Foda: Con este Alioli obtiene una comprensién completa tanto de su entorno interno como
externo. Esto le permite identificar qué aspectos destacar dentro de sus fortalezas, qué areas
mejorar al identificar sus debilidades, como aprovechar las oportunidades existentes y qué
aspectos se debe de tener en cuenta del mercado.

- PESTEL: La empresa utiliza el analisis PESTEL para obtener una vision completa de los
factores politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ambientales y legales que pueden
afectar su negocio. Con este Alioli identifica oportunidades y amenazas, adaptandolas a sus
estrategias y tomando decisiones informadas para aprovechar al maximo su entorno.

3. Analisis Situacional Interno y Externo

3.1 Analisis Factores Internos Analisis de la cadena de valor

3.1.1 Logistica Interna
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Alioli maneja su logistica interna a través de diversas estrategias y practicas.
Semanalmente, esta empresa optimiza su inventario para poder mejorar su cadena de
suministro, gestiona eficientemente sus almacenes, pues es super importante tener un buen
manejo de los alimentos y bebidas, optimiza las rutas de distribucion y garantiza un estricto
control de calidad en todas las etapas de produccion y distribucion. Al implementar estas
acciones, Alioli siempre se asegura de tener los productos adecuados en el momento
oportuno, minimizar costos y tiempos de entrega, y cumplir con los estdndares de calidad que

esperan sus clientes.

3.1.2 Produccion/Operaciones

La empresa de Alioli tiene un proceso de produccion interno para elaborar todos los
postres que se ofrecen. Este proceso garantiza un control de calidad y una atencioén
especializada en la preparacion de los postres. Por otro lado, para los productos salados y las
bebidas, Alioli opta por adquirirlos de ANAN Gourmet, su principal proveedor. Al combinar
la produccién interna de postres y la adquisicion de productos salados y bebidas de
proveedores externos, Alioli puede ofrecer una experiencia gastrondmica completa y

satisfactoria para sus clientes.

3.1.3 Logistica Externa

Alioli Bakery and Coffee Shop maneja su logistica externa teniendo mucho en cuenta
y cuidando sigilosamente el tener un servicio sobresaliente y unico frente a los competidores
del mercado para poder brindarles el mejor servicio a sus clientes y que el producto que
compren les llegue a sus manos sin ninguna complicacion y con el nivel de satisfaccion que
buscan obtener, para lograr fidelizar a través de la venta e incentivarlo a volver a consumir

del negocio.

3.1.4 Marketing y Ventas

Esta empresa maneja el marketing y ventas con Nicole Bera, la cual es la encargada
de la comunicacion interna y externa de la empresa, y a la vez se hace cargo de toda la
publicidad digital y tradicional para aumentar e impulsar la visibilidad de la marca. Como

estrategias de marketing, la empresa se ha enfocado mucho en el marketing digital,
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especialmente en el marketing de contenidos, donde a través de publicaciones en las redes
sociales de contenido de calidad y atractivo, se realizan con enfoque a generar mayor trafico

y darse a conocer para atraer nuevos consumidores.

3.1.5 Aprovisionamiento - proveedores

Alioli Bakery and Coffee Shop ha establecido una asociacion estratégica con ANAN
Gourmet, una empresa que suministra una amplia variedad de alimentos salados, como
croissants, croquetas, pastelitos, entre otros. Ademés, ANAN Gourmet también provee a
Alioli Bakery and Coffee Shop con jugos naturales. Esta colaboracion esta documentada en el

Manual de Procedimientos Alioli en el afio 2023.

3.1.6 Gestion de Recursos Humanos

En estos momentos Alioli Bakery and Coffee Shop no estan contratando personal,
pero las personas que se encargan de toda esta gestion son los directivos y fundadores,

George Bera y Nicole Bera.

3.1.7 Contabilidad y Finanzas-ventas de la categoria o marca que hace el plan (para

luego hacer forecast)

Alioli se centra en reducir costos de produccidn mediante negociaciones con sus
proveedores, con el objetivo de ajustar estratégicamente los precios basados en el mercado y
la demanda, implementar un control de inventario preciso para minimizar desperdicios y
prevenir escasez, identificar los productos mas rentables para impulsar la oferta y desarrollar
campafias de marketing que aumenten la visibilidad y las ventas, explorando nuevas

oportunidades de comercializacion.

3.2 Recursos y Capacidades

3.2.1 Indicadores de la cadena de valor

Alioli Bakery and Coffee Shop utiliza kpis para medir el rendimiento y desempefio de

la empresa. Los que utilizan para esto son los siguientes:
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Ventas totales: Con este se mide el total de las ventas generado por Alioli en un periodo
determinado. Es muy util para evaluar la rentabilidad de la empresa y el crecimiento a largo

plazo.

Nuevos clientes adquiridos: Al ser una empresa nueva en el mercado, esta busca medir la
cantidad de clientes que son captados en un tiempo especifico, para poder evaluar la

efectividad de las estrategias de marketing.

Tasa de retencion de cliente: Alioli utiliza esta herramienta para medir el porcentaje de

consumidores que son fidelizados en un periodo definido.

Indice de satisfaccion al cliente: Este KPI se basa en encuestas y comentarios de los clientes
que permiten evaluar su nivel de satisfaccion con los productos y servicios de Alioli. Un alto
indice de satisfaccion del cliente es indicativo de una experiencia positiva y puede generar

recomendaciones y lealtad.

Igualmente, Alioli utiliza métricas de las diferentes redes sociales para poder medir
todo el trafico, nuevos seguidores, tasa de conversion, alcance, retorno de inversion e

interaccion con su publico.

3.2.2 Matriz de recursos y capacidades

Competencias distintivas - Ventajas Competitivas

Recurso Valioso Raro | Dificil Insustituibl | Consecuenci | Implicaciones
de e a competitiva | del
imitar desempeiio
Personal SI NO NO SI Ventaja Por encima
capacitado competitiva del retorno
sostenible promedio
Variedad de SI NO SI SI Ventaja Por encima
productos competitiva del retorno
sostenible promedio
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Estrategias de | SI NO SI NO Paridad Retorno
marketing competitiva promedio
Servicio al SI NO SI NO Ventaja Retorno
cliente competitiva promedio
sostenible

Reconocimien | SI SI SI NO Paridad Por debajo del
toenel competitiva retorno
mercado promedio

3.3 Matriz Evaluacion Factores Internos (EFI)

Analisis de fortalezas

Analisis de debilidades

MATRIZ EFI ALIOLI BAKERY AND COFFEE SHOP

Factores claves
internos

Peso

Calificacion

Valor ponderado

Fortalezas

Alto conocimiento
del mercado

0.1

0.4

Establecimiento
pet-friendly

0.05

0.1

Utilizacion de
recursos sostenibles
para el medio
ambiente

0.08

0.24

Variedad de
productos para los
diferentes publicos,
opciones gluten free,
vegan, vegetariana,
etc

0.07

0.21

Cuenta con servicio
delivery

0.09

0.18

Calidad de los
productos

0.07

0.21
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Personalizacion en 0.06 3 0.18
la experiencia de
compra

Propuesta de 0.05 3 0.15
productos
innovadora y
creativa

Alianza estratégica 0.09 4 0.36
con catering de mas
de 15 afios de
experiencia en el
mercado

Alioli satisface una 0.07 3 0.21
necesidad del
mercado, el tener
productos
congelados y
pre-empacados ya
listos para llevar.

Debilidades
Presencia nula en 0.09 3 0.27
otras provincias del
pais
Existe mucha 0.09 4 0.36
competencia en el
mercado
La marca es nueva, 0.09 4 0.36
por lo que no es
conocida
Total 1.00 2.73

3.3.1 Fortalezas

- Alto conocimiento del mercado, servicio y productos (know how).

- Establecimiento con medidas pet-friendly.

- Utilizacién de utensilios que son buenos para el medio ambiente, o sea, eco-friendly.

- Variedad de productos para los diferentes publicos, opciones gluten free, vegan, vegetariana,

etc.
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- Pueden afiliarse con cualquiera de las plataformas de delivery, ya que tener un local céntrico
se lo permite.

- Calidad de productos superior a los competidores.

- Personalizacion en la experiencia de compra.

- La propuesta de productos es innovadora y creativa concretando en sorprender al
consumidor ofreciéndoles opciones Unicas.

- Alianza con catering especializado que tiene mas de 15 afos en el mercado. (ANAN
Gourmet).

- Alioli satisface una necesidad del mercado, el tener productos congelados y pre-empacados

ya listos para llevar.

3.3.2 Debilidades
- Presencia nula en otras provincias del pais
- Existe mucha competencia en el mercado

- La marca es nueva, por lo que no es conocida

3.4 Analisis Factores Externos

3.4.1 Analisis del Macroambiente PESTEL

1. Factores Politicos

- Regulaciones y politicas gubernamentales relacionadas con la industria de alimentos y
bebidas.

- Normativas de seguridad alimentaria y requisitos de etiquetado.

- Politicas fiscales y aranceles que puedan afectar los costos de importacion de ingredientes o

productos.

2. Factores Economicos
- Tendencias econémicas generales, como el crecimiento del PIB y la tasa de desempleo.
- Niveles de ingresos de los consumidores y su disposicion a gastar en alimentos congelados

y productos pre-empacados.
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- Fluctuaciones en los precios de los ingredientes y los costos de produccion.

3. Factores Sociales

- Cambios en los habitos de consumo y preferencias de los consumidores en relacion con los
alimentos congelados y los productos pre-empacados.

- Tendencias demograficas, como el envejecimiento de la poblacion o el aumento de la
conciencia sobre la salud y la nutricion.

- Cambios en los estilos de vida y la demanda de conveniencia en la alimentacion.

4. Factores Tecnologicos

- Avances tecnologicos en la produccion, almacenamiento y distribucion de alimentos
congelados.

- Uso de tecnologia en la gestion de pedidos, pagos y entrega de productos.

- Innovaciones en el embalaje y la conservacion de alimentos.

5. Factores Ambientales

- Impacto ambiental de la produccion y distribucion de alimentos congelados.

- Cambios en las regulaciones ambientales y la demanda de productos sostenibles.

- Tendencias en la conciencia ambiental de los consumidores y su preferencia por productos

respetuosos con el medio ambiente.

6. Factores Legales

- Legislacion laboral y regulaciones relacionadas con la contratacion de empleados.

- Normativas de seguridad y salud ocupacional en la industria de alimentos y bebidas.

- Proteccion de la propiedad intelectual y cumplimiento de las leyes de etiquetado y

publicidad.

3.5 Analisis del Entorno Competitivo

El mercado al que pertenece Alioli Bakery and Coffee Shop es muy competitivo en
donde podemos ver como la mayoria de la competencia esta bien posicionada en la mente del
consumidor, por lo que Alioli necesita implementar un buen plan para ayudar a posicionar la
marca en el mercado dominicano. Los principales competidores que lideran el mercado de

panaderias, catering y postres son: Guli’s, Pate Sablée Fine Foods, Bondelic, Espaiolerias,
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Pastry y Granier. Todos estos negocios cuentan con una base de clientes fidelizados que los
hacen dominar a los consumidores de Santo Domingo, con buenos precios y productos de alta
calidad, asi que Alioli debe de llevar a cabo estrategias efectivas que aporten a tener éxito en

su ejecucion.

3.5.1 Descripcion de la industria a la que pertenece la empresa

La industria de Alioli Bakery and Coffee Shop en la Republica Dominicana se ubica
en el sector de alimentos y restaurantes. Estos establecimientos se destacan por productos
recién horneados como panes, pasteles y galletas, ademas de una amplia gama de bebidas a

base de café como espresso, cappuccinos y lattes.

Uno de los aspectos mas notables de esta industria es su capacidad para atraer tanto a
la poblacion local como a los turistas que visitan la Republica Dominicana. Los turistas
suelen acudir a estos lugares para disfrutar de deliciosos cafés y refrigerios mientras exploran
el pais. Esto refleja la versatilidad de estos lugares, ideales para un desayuno rapido, una
merienda informal o incluso una reunion informal. (Ministerio de industria, comercio y

Mipymes, 2023)

La mayoria de las industrias de panaderia se concentran en las urbes del pais. A nivel
regional, el 53.4% de las industrias dedicadas a la Elaboracion de Panaderia se encuentran en
la Zona Metropolitana, el 25.1% en el Cibao, el 12.2% en el Este y el 9.4% restante en el Sur.
A nivel provincial, el 32.8% de estas industrias tienen su domicilio fiscal en el Distrito
Nacional, un 20.6% en Santo Domingo, un 13.7% en Santiago de los Caballeros, un 5.3% en
San Cristobal y un 4.7% La Altagracia y un 22.9% en el resto de las provincias del pais.

(Ministerio de industria, comercio y Mipymes, 2023)

3.6 Analisis de los competidores

3.6.1 Alcance de la competencia y grado de integracion de la misma

El alcance de la competencia de la industria de Alioli Bakery and Coffee Shop en

Santo Domingo, Republica Dominicana, es notablemente amplio y diverso. Existe una
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competencia en varios segmentos de panaderias y cafeterias, y el grado de integracion puede

variar segun el tipo de negocio y sus estrategias comerciales. Algunos competidores son:

Competidores en la Industria de Panaderia y Cafeteria:

- Pastry: Ofrece una amplia gama de pasteles, postres y reposteria con enfoque en productos

horneados de calidad.

- Espaiiolerias: se especializa en panaderia y pasteleria al estilo espanol, ofreciendo una

experiencia auténtica.

- Pastelitos Valerio: Se enfoca en hacer pasteles, empanadas y otras picaderas tradicionales

dominicanas.

- Pastelitos Amparo: Ofrece una seleccion de reposteria y comida rapida para satisfacer a los

clientes locales.

- Pastelitos y Mas: Ofrece una variedad de productos horneados y pasteles para llevarlo en el

lugar.

- Pate Sablée Fine Foods: Se especializa en productos de calidad como quiches y tartas para
satisfacer al publico que busca opciones gourmet.
- Guli's: Ofrece una variedad de productos horneados, desde panes y pasteles hasta

desayunos y almuerzos.

Grado de Integracion de la Competencia:

El grado de integracion en la industria de panaderia y cafeteria puede variar segtn el
tipo de negocio y su enfoque. Algunos competidores pueden ser empresas altamente
integradas que ofrecen una amplia gama de productos y servicios, mientras que otros pueden
centrarse en ofertas especificas. Los factores que afectan el grado de integracion son la

estrategia comercial y la diversificacion de productos.
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Diferenciacion de la oferta:

Cada competidor intenta diferenciarse a través de la calidad y seleccion de sus

productos. Algunos se centran en la autenticidad de sus productos, mientras que otros

enfatizan la variedad y la innovacién en el mend.

Marketing y publicidad:

Todos los competidores implementan estrategias de marketing online y presencia en
las redes sociales para atraer clientes. Pueden destacar la calidad de sus productos, las

experiencias unicas que ofrecen u ofertas especiales.

Actualizaciones del ment:

Los competidores presentan periddicamente nuevos productos y ofertas especiales
para mantener la experiencia del cliente fresca y emocionante. Por ejemplo, pueden ofrecer
nuevos y deliciosos postres y tartas. En la industria de panaderia y café¢ de Santo Domingo,
los competidores se esfuerzan por diferenciarse a través de la calidad, la autenticidad y la
accesibilidad. La diferenciacion de productos, la visibilidad en linea, la expansion local y las
preferencias de los clientes son partes clave de su estrategia competitiva. El grado de

integracion varia segun la estrategia comercial de cada competidor.

3.6.2 Posicion y movimientos estratégicos de los competidores

Existen varios competidores en la industria de la panaderia y el café en Santo

Domingo, Republica Dominicana, cada uno con su propia posicidon y movimientos

estratégicos:

Bondelic: Se destaca por la deliciosa reposteria y postres variados. La base de esta posicion

es brindar productos y opciones de calidad para los amantes del dulce. Bondelic ampli6 su

presencia en la ciudad y gand reconocimiento por su elegancia y gusto excepcional.
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Il Mercato: Esta es una auténtica experiencia italiana en Santo Domingo. Su objetivo es

ofrecer pan, bolleria y café que reflejen la esencia de la cultura culinaria italiana.

Granier: Cadena de panaderias y cafeterias que se ha expandido al mercado local. Granier se

centra en la comodidad y la versatilidad, con opciones para el desayuno, almuerzo y cena.

Espaiiolerias: Auténtica reposteria espafiola en Santo Domingo. Ofrecen una variedad de

productos de postres tradicionales.

Pastelitos Valerio: Se destacan por sus snacks. Ofrecen una variedad de empanadas,

sandwiches, pastelitos y demas.

Pastelitos Amparo: Competidor que se enfoca en la elaboracion de snacks. Su propuesta de

valor es la calidad y seleccion de productos.

Pastelitos y Mas: Ofrecen una amplia variedad de picaderas. Se centran en satisfacer las

necesidades de los amantes de las picaderas.

Pate Sablée Fine Foods: Reconocida por su enfoque en pasteleria y productos horneados de

alta calidad. Su posicion se basa en la excelencia y la atencion al detalle en sus productos.

Guli’s: Un competidor cuyo objetivo es satisfacer los deseos de los clientes con una variedad

de productos de panaderia y café. Se centran en la comodidad y la calidad del producto.

3.6.3 Movimientos estratégicos de los competidores

Diferenciacion de la oferta: Cada competidor intenta diferenciarse a través de la calidad y
seleccion de sus productos. Bondelic se centra en deliciosos productos horneados, I1 Mercato

en la autenticidad italiana y Granier en la comodidad y accesibilidad.

Marketing y publicidad: Todos los competidores implementan estrategias de marketing
online y presencia en las redes sociales para atraer clientes. Bondelic destaca la elegancia de
sus productos, Il Mercato se centra en la experiencia italiana y Granier en su amplia red de

oficinas.
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Calidad de los ingredientes y proceso de produccion: La calidad de los ingredientes y la
produccion artesanal son diferenciadores clave. Bondelic destaca por sus deliciosos productos

horneados, los auténticos ingredientes de Il Mercato y la frescura de los productos Granier.

Innovaciones en el menii: Los competidores presentan periodicamente nuevos productos y
ofertas especiales para mantener la experiencia del cliente fresca y emocionante. Por ejemplo,

Bondelic ofrece nuevos postres y pasteles deliciosos.

En la industria de la panaderia y el café en Santo Domingo, Republica Dominicana,
los competidores se esfuerzan por diferenciarse a través de la calidad, la autenticidad y la
accesibilidad. La diferenciacion de productos, la presencia en linea, la expansion de
ubicaciones y la consideracion de las preferencias de los clientes son partes claves de su

estrategia competitiva.

3.6.4 Grupo estratégico en que se desarrolla

En el contexto de la industria de panaderia y cafeteria en Santo Domingo, Republica
Dominicana, Alioli Bakery and Coffee Shop se desarrolla en un grupo estratégico enfocado
en brindar experiencias de panaderia, picaderas y café de calidad en un ambiente acogedor y
distintivo. Este grupo estratégico incluye otras empresas y competidores que tienen un
enfoque comun en la excelencia en la panaderia y el café como una propuesta de valor inica
para los clientes.

Las empresas pertenecientes a este grupo estratégico compiten entre si directa o
indirectamente, porque todas intentan atraer a un publico que aprecie la calidad de la
reposteria, snacks y la experiencia del café. Cada empresa de este grupo estratégico puede
tener su propio enfoque y diferenciacion, ya sea a través de la seleccion de productos, la

autenticidad de la oferta, la conveniencia de la ubicacion o la innovacion del ment.

Alioli Bakery and Coffee Shop se destaca por su énfasis en la calidad de los productos
horneados, la autenticidad de la experiencia del café y el ambiente acogedor. Las estrategias y
movimientos estratégicos de Alioli se ajustan a este enfoque y a su posicion competitiva en el

grupo estratégico de panaderias y cafeterias de la ciudad.
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3.6.5 Posicionamiento Competitivo

Alioli Bakery and Coffee Shop ha intentado desde su comienzo tener una fuerte
posicidon competitiva en Santo Domingo enfocandose en la calidad, el servicio, la seleccion
de productos, la diferenciacion y la fidelizacion de los clientes. Su compromiso de brindar
soluciones que se adapten a las necesidades del mercado dominicano y al estilo de vida de los
consumidores lo convierte en una posible opcion destacada en el mercado de panaderias y

cafeterias.

3.6.6 Tamaiio del mercado y datos del mercado

Segun Castro 2022, “la industria gastrondomica del pais genera alrededor de 270 mil
empleos y aporta el 3,5 por ciento del producto interno bruto (PIB)”. Se registran alrededor
de 46,000 a 56,000 empresas registradas formales que se dedican a la venta y preparacion de
alimentos y bebidas, lo cual genera un gran impacto en la economia del pais. El sector de
restaurantes, hoteles y bares es de los mas importantes de la economia nacional, aportando

RD$115,285.9 millones al PIB. (Castro, 2022)

3.6.7 Grado de diferenciacion de productos

Alioli Bakery and Coffee Shop ha logrado una diferenciaciéon de productos en el
mercado de panaderias y cafeterias de Santo Domingo, Republica Dominicana, al diversificar
su menu, prestando atencion a la calidad y personalizando sus ofertas. De esta manera podra
responder a las necesidades cambiantes de sus clientes y destacarse en un mercado

competitivo.

3.6.8 Analisis de Tendencias

En el mercado de panaderias y cafeterias, Alioli Bakery and Coffee Shop también se
ha adaptado a diversas tendencias para satisfacer las necesidades y preferencias cambiantes

de los consumidores. Estan son algunas:

- Sostenibilidad y responsabilidad social
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- Variedad de productos saludables

- Entrega a domicilio y pedidos en linea
- Experencia del cliente

- Innovacion

- Ofertas especiales

3.6.9 Fuerzas impulsoras y Factores Claves de éxito en la Industria

Alioli Bakery and Coffee Shop ha intentado tener éxito gracias a varias fuerzas

impulsoras y factores clave de éxito:

Fuerzas impulsoras:

Cultura del café y la reposteria: La cultura local de disfrutar del café y la reposteria fue una
fuerza impulsora importante. Los dominicanos aprecian la calidad y autenticidad de estos

productos.

Tendencia hacia alimentos de alta calidad: A nivel mundial, la tendencia hacia la busqueda
de alimentos auténticos y de alta calidad estd creciendo. Los consumidores aprecian la

frescura y autenticidad de los productos.

Ampliar el mercado de desayunos y picaderas: El mercado de desayunos y picaderas ha

crecido de manera constante, lo que ha brindado oportunidades para Alioli, entre otros.
Crecimiento del turismo: Santo Domingo es un importante destino turistico y los turistas
buscan experiencias auténticas, incluida la degustacion de alimentos locales como pasteles y

café.

Factores Claves:

Calidad y seleccion del producto: La calidad de los productos horneados y la versatilidad

del menu son factores criticos del éxito.

40



Experiencia del cliente: Brindar una experiencia positiva al cliente, que incluya un ambiente

acogedor y un servicio amable, es esencial para construir una base de clientes leales.

Ubicacion estratégica: La ubicacion de panaderias y cafeterias es fundamental. Estar en
areas de mucho trafico o cerca de atracciones puede aumentar la visibilidad y el trafico de

clientes.

Marketing y publicidad eficaces: La publicidad en Internet y las estrategias de marketing en

redes sociales son cruciales para atraer y retener clientes.

Adaptarse a las preferencias del cliente: Escuchar las preferencias del cliente y adaptar el

menu y la oferta es importante para estar al dia.

Mantener la calidad y la coherencia: Mantener la calidad constante de los productos

horneados es importante para generar la confianza del cliente y la imagen de marca.

Competencia e innovaciones: El conocimiento de la competencia en el mercado y la

capacidad de innovar y destacar son factores de éxito importantes.

3.7 Analisis de Porter para la industria en la que se desarrolla l1a empresa o proyecto.

Entorno Competitivo

1. Rivalidad entre competidores existentes

En la industria de alimentos congelados y productos pre-empacados, puede haber una
competencia intensa entre diferentes empresas. Alioli debe considerar la calidad de sus
productos, precios competitivos y estrategias de marketing efectivas para diferenciarse de sus

competidores.

2. Amenaza de nuevos competidores
Si Alioli decide expandir su negocio a otros puntos de venta y cubrir nuevas zonas del
pais, es posible que se enfrente a la entrada de nuevos competidores en esos mercados. La

empresa debe considerar las barreras de entrada existentes, como la inversion inicial
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requerida, las regulaciones y la lealtad de los clientes, para evaluar la amenaza de nuevos

competidores.

3. Amenaza de productos sustitutos

En la industria de alimentos y bebidas, siempre existe la posibilidad de que los
consumidores elijan productos sustitutos en lugar de los ofrecidos por Alioli. La empresa
debe asegurarse de ofrecer productos Unicos y de alta calidad para reducir la amenaza de

productos sustitutos.

4. Poder de negociacion de los proveedores

Alioli debe evaluar el poder de negociacion de sus proveedores de ingredientes y
otros recursos necesarios para su negocio. Si los proveedores tienen un poder de negociacion
alto, pueden aumentar los precios o imponer condiciones desfavorables, lo que afectaria los

costos de Alioli.

5. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes de Alioli tienen opciones de compra y pueden influir en los precios y las
condiciones de venta. La empresa debe mantener una buena relacion con sus clientes, ofrecer
productos de calidad y brindar un excelente servicio al cliente para mantener su lealtad y

reducir el poder de negociacion de los clientes.

3.8 Matriz Evaluacion Factores Externos (EFE)

Analisis Amenazas y oportunidades

MATRIZ EFE ALIOLI BAKERY AND COFFEE SHOP

Factores claves externos Peso Calificacion Valor ponderado
Oportunidades

Alianzas estratégicas y 0.1 4 0.4

comerciales con otras

empresas, organizaciones o

marcas personales (influencers)
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Expandir los canales de
distribucion en el interior del

pais

0.06

0.18

Vender en supermercados,
tiendas de conveniencia u otras

canales de venta

0.09

0.27

Expansion del negocio y
puntos de venta a nivel
nacional, en el mismo Santo
Domingo u otras provincias del

pais

0.07

0.21

Elaboracion de eventos para
tener visibilidad e impulsar la
marca

0.06

0.12

Creacion de campanas
estratégicas para captar nuevos

clientes

0.07

0.21

Maximizar presencia en las
diferentes redes sociales

0.07

0.28

Crear un rostro que represente
a la marca

0.05

0.15

Ventaja de dar una buena
primera impresion

0.05

0.15

Amenazas

Situacion  politica-econdmica

incierta

0.05

0.1

Cambio en las necesidades y

gustos de los consumidores

0.06

0.12

Incremento en costes de

produccion

0.08

0.24
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Existencia de competidores que 0.07 2 0.14

brindan beneficios adicionales

Cambios climaticos que 0.04 2 0.08
podrian afectar la agricultura,
la ganaderia y la distribucion,
por ende se podria generar

escasez de alimentos

Legislaciones en el sistema 0.03 2 0.06

tributario del pais

Inestabilidad politica y 0.03 2 0.06
econdémica
Campanas publicitarias 0.02 3 0.06

agresivas  por parte de

competidores actuales

Total 1.00 2.83

3.8.1 Oportunidades

- Alianzas estratégicas y comerciales con otras empresas, organizaciones o marcas personales
(influencers).

- Expandir los canales de distribucion en el interior del pais.

- Vender en supermercados, tiendas de conveniencia u otras canales de venta.

- Expansion del negocio y puntos de venta a nivel nacional, en el mismo Santo Domingo u
otras provincias del pais.

- Crear todo un evento para lanzar la marca al mercado, al mismo podrian ser invitados
influencers y diferentes personalidades importantes del pais.

- Crear campanas estratégicas que llamen la atencion del publico objetivo y otro

mercado potencial.

- Maximizar nuestra presencia en redes mediante estrategias de comunicacion,

publicidad y marketing.
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- Darle una cara a la empresa, que no solo sea una marca vacia, sino que la marca tenga

un rostro que las personas pudieran asociar.

- Al ser una marca nueva, tiene oportunidad de entrar al mercado con la imagen que sus
duefios quieren que tenga, es decir, colocarse en una posicion favorecedora en la mente del

consumidor.

3.8.2 Amenazas

- Situacion politica-econdmica incierta.

- Cambio en las necesidades y gustos de los consumidores.

- Incremento en costes de produccion, por consiguiente de productos a vender.

- Existencia de competidores que brindan beneficios adicionales.

- Cambios climaticos que podrian afectar la agricultura, la ganaderia y la distribucion, por
ende se podria generar escasez de alimentos.

- Legislaciones en el sistema tributario del pais.

- Inestabilidad politica y econdomica.

- Campaiias publicitarias agresivas por parte de competidores actuales.

3.8.3 Matriz de perfil competitivo (CPM)

MATRIZ CPM ALIOLI BAKERY AND COFFEE SHOP
Alioli Bondelic Il Mercato

Factor critico | Peso | Rating | Puntaje | Rating | Puntaje | Rating Puntaje
de éxito
Productos de 0.1 4 0.4 4 0.4 4 0.4
calidad
Localizacion 0.09 4 0.36 3 0.27 3 0.27
estratégica
Estrategias de 0.09 3 0.27 3 0.27 4 0.36
marketing
Atencion al 0.08 3 0.24 4 0.32 3 0.24
cliente
Presencia en 0.08 3 0.24 3 0.24 4 0.32
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redes sociales

Ambiente 0.08 0.24 0.24 0.24
acogedor

Gestion 0.07 0.21 0.28 0.21
eficiente

Estrategia de 0.08 0.32 0.24 0.24
precios

adecuada

Diversidad de 0.09 0.36 0.36 0.36
productos

Mantener la 0.08 0.24 0.24 0.24
Higiene

Colaboraciones | 0.07 0.14 0.21 0.28
estratégicas

Gestion 0.09 0.27 0.27 0.27
eficiente de

recursos

Total 1.00 3.29 3.34 3.43

4. Investigacion de Mercados

4.1 Objetivos de la Investigacion

4.1.1 Objetivo General

Comprender en profundidad las necesidades y expectativas de los clientes

dominicanos que frecuentan negocios de bocadillos, postres y bebidas, con la finalidad de

conocer mejor al publico objetivo de Alioli Bakery and Coffee Shop.
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4.1.2 Objetivos Especificos

e Conocer a profundidad la competencia que hay dentro de este mercado para entender
y determinar cuales son las ventajas competitivas que posee Alioli frente a sus
competidores.

e Identificar cuanto estaria dispuesto a pagar el consumidor por este tipo de productos.

e Comprender cudles factores influyen mas en los clientes para frecuentar este tipo de
negocios.

e Evaluar el posicionamiento que tiene la marca Alioli Bakery and Coffee Shop en el
mercado.

e Investigar las redes sociales predominantes por la audiencia de Alioli con el fin de

identificar y comprender las preferencias digitales del publico objetivo.

4.1.3 Disefio Metodologico

El disefio metodologico del proyecto “Plan de mercadeo 2023 para el posicionamiento
de Geocole Group SRL, empresa dedicada al suministro de alimentos y bebidas, en la ciudad
de Santo Domingo, Distrito Nacional, Republica Dominicana en el periodo de septiembre -
diciembre 2023 se enfoca en resaltar y promocionar efectivamente la marca Alioli Bakery

en el mercado local. Este proceso consta de varios pasos principales:

En primer lugar, se realizard un analisis integral del mercado de restaurantes locales
en la ciudad de Santo Domingo, Distrito Nacional. El andlisis incluird una evaluacion de la
competencia, las tendencias del mercado, las preferencias de los consumidores y las

oportunidades existentes.

Una vez completado el andlisis de mercado, se desarrollaran objetivos especificos
para el plan de mercado de Alioli Bakery & Coffee Shop. Estas metas deben ser claras,

medibles, alcanzables, relevantes y con plazos claros (Objetivos SMART).
Luego se realizara la segmentacion del mercado para determinar el publico objetivo

de Alioli. Esto incluye identificar los segmentos de mercado mas relevantes y comprender las

necesidades y deseos de cada grupo de consumidores.
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Realizaremos investigaciones cualitativas y cuantitativas para obtener informacion
sobre los consumidores, sus habitos de gasto, sus preferencias y opiniones sobre Alioli

Bakery & Coffee Shop. Esto ayudard a ajustar las estrategias de marketing de forma eficaz.

Con base en los resultados, se desarrollara un plan estratégico detallado, que incluira
estrategias especificas para promover Alioli en el mercado local. El plan estratégico definira

mensajes clave, canales publicitarios y acciones especificas.

Una vez completado el plan estratégico, se implementaran las estrategias propuestas.
Durante este periodo se realizard un seguimiento continuo para evaluar la eficacia de las

medidas adoptadas y realizar correcciones si fuera necesario.

Se llevara a cabo una evaluacion integral de los resultados obtenidos al final del
periodo de septiembre a diciembre de 2023. Se analizaran métricas clave como el crecimiento

de las ventas, el conocimiento de la marca y la satisfaccion del cliente.

4.1.4 Tipo de Investigacion

La investigacion a realizar en este proyecto sera descriptiva y exploratoria. El objetivo
principal es obtener informacion relevante sobre el mercado de alimentos y bebidas en Santo
Domingo, especialmente en el Distrito Nacional. Busca comprender las necesidades y
preferencias de los consumidores a través de un enfoque integrado que combina datos

cuantitativos y cualitativos.

El principal método de recopilacion de datos es una encuesta de clientes existentes y
potenciales. El propoésito de este tipo de investigacion es proporcionar una descripcion

detallada del mercado y explorar las dindmicas que influyen en el mercado.
La informacién recopilada brindard una base so6lida para el desarrollo de una

estrategia de marketing efectiva con el objetivo Alioli Bakery & Coffee Shop en el mercado

nacional.
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4.1.5 Metodologia de investigacion

La metodologia de la investigacion es mixta, ya que analizamos e integramos tanto

datos cualitativos como cuantitativos.

4.1.6 Técnica de investigacion

Para el proyecto de mercado de “Plan de mercadeo 2024 para el posicionamiento de
Geocole Group SRL, empresa dedicada al suministro de alimentos y bebidas, en la ciudad de
Santo Domingo, Distrito Nacional, Republica Dominicana en el periodo de septiembre -
diciembre 2023” la técnica de investigacion se utilizara a través de encuestas,

especificamente utilizando Google Forms

Las encuestas realizadas a través de Google Forms proporcionaran datos cuantitativos
importantes para respaldar la estrategia de mercado. La eleccion de Google Forms como
herramienta, es un método eficaz y asequible que nos permitidé llegar a una muestra
representativa del publico objetivo. El analisis estadistico de la encuesta permitira identificar
tendencias y relaciones importantes entre variables, proporcionando una base solida para la

toma de decisiones informadas en el desarrollo del plan estratégico de mercado

4.1.7 Poblacion Objeto de Estudio

La poblacion objeto de estudio para el proyecto "Plan de mercadeo 2024 para el
posicionamiento de Geocole Group SRL" abarca a los consumidores de alimentos y bebidas
en la ciudad de Santo Domingo, Distrito Nacional, Republica Dominicana, durante el periodo
de septiembre a diciembre de 2023. Esta poblacién incluye tanto a clientes actuales de
Geocole Group SRL como a potenciales consumidores en la mencionada area geografica. El
enfoque esta dirigido a comprender las necesidades, preferencias y percepciones de este
publico especifico, con el objetivo de informar la estrategia de posicionamiento de la empresa

en el mercado local..

4.2 Método o Plan de muestreo
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4.2.1 Universo

El universo de nuestro proyecto son todas las personas que residen en el Distrito

Nacional.

4.2.2 Poblacion

Dentro de nuestra poblacion se encuentran hombres y mujeres entre 20 a 54 afios.

4.2.3 Calculo y tamaiio de la muestra

Calculadora de muestra

Nivel de confianza: @ ® 95% O 99%
Margen de Error: @ |5 I
Poblacién: @ /484903 |

Calcular Muestra

Tamaio de Muestra: |385 I

Segun el censo de la Reptblica Dominicana del 2010, la cantidad de personas que hay
entre 20 a 54 anos que residen en el Distrito Nacional son un total de 484,903 personas, lo

cual nos da un tamafo de muestra de 385. (Calculadora De Tamaiio De Muestra, n.d.)

4.2.4 Marco de la muestra

El marco de la muestra de esta investigacion se basa en los datos del censo realizado
en el afio 2010 de la Oficina Nacional de Estadistica, donde nos brinda una idea clara de la
cantidad de residentes del Distrito Nacional dentro del rango de edad que buscamos analizar

y estudiar. (ONE, 2022)
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4.2.5 Tipo de muestreo

El tipo de muestreo que se estara utilizando es el muestreo aleatorio simple, ya que
nos proporciona una base solida para realizar inferencias estadisticas, permitiendo que los

resultados obtenidos de la muestra se apliquen con confianza a toda la poblacién de interés.

4.2.6 Diseiio de instrumento de recoleccion Levantamiento y analisis de los datos (como
se aplicaran encuestas o entrevista: modalidad online, presencial, administradas

autoadministradas)

La recoleccion de los datos se realizard a través una encuesta en linea, en la cual se
estara encuestando tanto a clientes actuales como a clientes potenciales de la marca para
poder evaluar la experiencia del consumidor actual y ver qué estrategias podemos

implementar para atraer a las personas que no han consumido de la empresa.

Preguntas de investigacion:

Pregunta filtro 1. ;Usted reside en el Distrito Nacional?
a) Si
b) No

Preguntas demograficas 2. Rango de edad

a) 18 a 25 afos
b) 26 a 35 afos
¢) 36 a 45 anos
d) 46 a 55 afios
e) Mas de 55 afios

3. Género
a) Femenino

b) Masculino
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¢) Prefiero no decirlo

4. Estado civil
a) Soltero/a

b) Divorciado/a
¢) Viudo/a

d) Casado/a

e) Unidn libre

5. Sector de residencia
a) Los Prados

b) Las Praderas
c¢) La Castellana
d) El millon

e) Piantini

f) Bella Vista

g) Los cacicazgos
h) Los Rios

1) Gazcue

J) Naco

k) Arroyo Hondo
L) Otros:

6. Nivel de educacion
a) Basico

b) Bachiller

¢) Universitario

d) Post grado

e) Doctorado

f) Otros:

7. Ocupacion

a) Estudiante
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b) Empleado publico
¢) Empleado privado
d) Comerciante
e) Desempleado

f) Profesional independiente

8. Ingreso Mensual

a) Menos de RD$10,000

b) RD$10,000 a RD$20,000
¢) RD$20,000 a RD$30,000
d) RD$30,000 a RD$40,000
¢) Mas de RD$40,000

Preguntas de preferencias vy tendencias de

consumo

9. Con qué frecuencia visita negocios de
bocadillos, postres y bebidas en una
semana?

a) Casi nunca

b) 1-2 veces por semana

¢) 3-4 veces por semana

d) Mas de 4 veces por semana

10. ;Por cuales motivos visita este tipo de
negocios? (Puede seleccionar multiples
opciones)

a) Reuniones sociales

b) Experiencia gastrondmica

¢) Trabajo o estudio

d) Disfrutar de antojos

e) Otros:

11. ;Qué tipo de productos prefiere en un
negocio de bocadillos, postres y bebidas?

(puede seleccionar miultiples opciones)
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a) Bocadillos salados

b) Postres y pasteles

c) Café y bebidas calientes

d) Bebidas frias (batidos, jugos, etc.)
e) Otros:

12. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por
este tipo de productos?

a) RD§$250 RD§350

b) RD$350 RD$450

c) RD$450 RD$550

d) RD§550 RD$650

¢) Mas de RD$650

13. ;(Qué factores influyen mas en su
decision de visitar un negocio de este
tipo? (Puede seleccionar multiples
opciones)

a) Calidad de los productos

b) Variedad en el menu

c¢) Precios asequibles

d) Ambiente del lugar

e) Servicio al cliente amigable

f) Recomendaciones de amigos/familiares

g) Promociones y descuentos

14. ;Influyera en su decision de compra si
esta empresa también brinda la opcion de
comprar productos congelados?

a) Si

b) No

c) Puede ser
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Preguntas de plataformas digitales

15. ;Qué tipo de redes sociales utiliza con
mas frecuencia? (Puede seleccionar
multiples opciones)

a) Facebook

b) Instagram

c) Twitter

d) Tik Tok

e) Otros:

16. (Por cual via prefieres recibir
informacion sobre este tipo de negocios?
a) Facebook

b) Instagram

c) Twitter

d) Tik Tok

e) Otros:

Preguntas de satisfaccion al cliente

17. ;Conoces la empresa Alioli Bakery
and Coffee Shop?

a) Si

b) No

18. Si su respuesta fue si, has consumido
productos de la empresa?

a) Si

b) No

19. ;Cual es su producto favorito?
a) Pastelitos

b) Quipe

c) Pizzitas

d) Croquetas

e) Bolitas de queso
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f) Pasteles de hoja
g) Lasagnas
1) Croissants

j) Otros:

20. ¢;Volveria a consumir productos de la
empresa?

a) Si

b) No

21. (Si su respuesta fue si, Cuales son los
factores que influyen en su decision de
consumir nuevamente de la marca?

(Pregunta abierta)

22. En una escala del 1 al 5, qué tan
satisfecho(a) esta con la calidad de los
productos en Alioli? (1 siendo muy

insatisfecho y S siendo muy satisfecho).

23. En una escala del 1 al 5, qué tan
satisfecho(a) esta con el servicio al cliente
de Alioli? (1 siendo muy insatisfecho y 5

siendo muy satisfecho).

24. ;Qué negocios similares a Alioli
Bakery and Coffee Shop conoces?

(Pregunta abierta)

25. ;Cuales estrategias han
implementado estas empresas
competidoras que mas le llamaron la

atencion? (Pregunta abierta)

56




26. ;Qué cree que hace unico a Alioli en
comparacion con su competencia?

a) Calidad

b) Servicio

¢) Variedad de productos

d) Precios

e) Ambiente

f) Otros

27. ¢(Recomendaria la empresa Bakery

and Coffee Shop a sus familiares y

amigos?

a) Si

b) No

c) Tal vez

4.2.7 Analisis de los Datos
¢Usted reside en el Distrito Nacional?

® si
® No

Se encuestaron un total de 408 personas, de las cuales 389, que representan el 95.3%

del total de encuestados, residen en el Distrito Nacional y fueron elegibles para llenar la
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encuesta. Las personas que respondieron que “NO” automaticamente se acababa la encuesta
para poder centrarnos en nuestra poblacion objetivo. Estas 19 personas restantes representan

un 4.7% del total.

Rango de edad

389 respuestas

® a) 18 a 25 afios
@ b) 26 a 35 afios

c) 36 a 45 afos
@ d) 46 a 55 afios
@ e) Mas de 55 afios

Dentro del total de los encuestados podemos observar como la mayoria son personas
de edades de 18 a 25 afios, el cual representa un 81.5%, luego le siguen personas de 36 a 45
afios que representan un 12.6%, luego estan las personas de 26 a 35 afios que representan un
5.1%, y ya el restante son las personas de 46 a 55 afios con tan solo un 0.5% y las personas de
mas de 55 afios solo representan un 0.3%, los cuales no son de nuestro intereses como
publico objetivo. Por lo tanto, podemos concluir diciendo que las respuestas obtenidas en esta
encuesta son por personas generacion z y generacion millenial, lo que también nos ayuda a
saber que estrategias implementar dependiendo de los intereses de las personas pertenecientes

a dicha generacion y lo que esta de moda que sea atractivo para estas edades.
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Género
389 respuestas

@ a) Femenino
@ b) Masculino
@ c) Prefiero no decirlo

Segtin los resultados obtenidos, el 58.1% del total de los encuestados fueron mujeres,

mientras que el 41.6% representan los hombres que llenaron la encuesta. Solo 1 persona, que

representa el 0.3 por ciento restante, contestd que prefiere no decir con qué género se

identifica.

Estado civil
389 respuestas

@ a) Soltero/a

@ b) Divorciado/a
@ c) Viudo/a

@ d) Casado/a
@ e) Union libre

La mayoria de los encuestados son personas con un estado civil “Soltero/a”,

representando un 95.6% del total. Ya los demas, representan porcentajes muy bajos, como

personas en “Uniodn libre”, con solo un 2.1% y personas con un estado civil “Casado/a” con

solo un 1.5%.
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Sector de residencia
389 respuestas

@ a) Los Prados

@ b) Las Praderas
@ c) La castellana
@ d) El millén

@ e) Piantini

@ f) Bella Vista

@ 9) Los Cacicazgos
@ h) Los Rios

16 V¥

Dentro de los resultados de la encuesta, pudimos obtener 4 sectores dominantes,
donde viven las personas participantes de la encuesta. Liderando el sector Arroyo Hondo,
representando un 20.8%, luego se encuentran las personas que residen en Piantini, con un
17.2%, después esta el sector El millon, el cual representa un 16.2%, y posteriormente,
predomina Bella Vista, con un 13.4%. El porcentaje restante son de sectores como Naco, Las
Praderas, La castellana y Los Prados, el cual es donde mas nos interesa, pues en este sector es

que se encuentra ubicado el local.

Nivel de educacién
389 respuestas

@ a) Basico

@ b) Bachiller

@ c) Universitario
@ d) Post grado
@ e) Doctorado
@ Técnico

® La Julia
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Podemos observar como la mayoria de los encuestados son personas que ya han
terminado sus estudios universitarios, representando el 62.5% del total, mientras que las
personas que concluyeron el bachiller, representan un 33.2% de las personas encuestadas. Ya

las opciones como Post grado, Doctorado, Técnico presentan porcentajes muy bajos.

Ocupacién
389 respuestas

@ a) Estudiante
@ b) Empleado publico
c) Empleado privado
@ d) Comerciante
@ e) Desempleado
@ f) Profesional independiente

Observamos que dentro de los encuestados, un 56.3% es de personas que son
Empleados privados, un 37.5% es de personas que solo se encuentran siendo Estudiantes. Los
porcentajes restantes son de personas que son Empleados publicos, comerciantes y
Profesionales independientes. Con este analisis, podemos saber si nuestros encuestados tienen

la posibilidad de obtener ingresos de alguna fuente.
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Ingreso mensual
389 respuestas

@ 2) Menos de RD$10,000

@ b) RD$10,000 a RD$20,000
¢) RD$20,000 a RD$30,000

@ d) RD$30,000 a RD$40,000

@ e) Mas de RD$40,000

Del total de nuestros encuestados, vemos como la mayoria cuentan con algln ingreso
economico mensual. El mayor porcentaje lo representan personas que ganan mas de
RD$40,000.00 mensualmente, con un 40.6%, luego siguen personas que ganan entre
RD$30,000.00 y RD$40,000.00, con un 23.7%, después estan las personas que obtienen
menos de RD$10,000.00 mensuales, con un 19.5%, y ya por ultimo, se encuentran las
personas que ganan entre RD$20,000 y RD$30,000, con un 8.5% y gente que tiene ingresos
de RD$10,000.00 a RD$20,000.00 de manera mensual. Podemos llegar a la conclusion de
que nuestra poblacion objetiva cuenta con ingresos suficientes para poder consumir los

productos de nuestra empresa.

¢Con qué frecuencia visita negocios de bocadillos, postres y bebidas en una semana?
389 respuestas

@ Casinunca
@ 1-2 veces por semana
3-4 veces por semana
@ Mas de 4 veces por semana
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En esta parte, decidimos investigar los intereses que tiene el consumidor sobre estos
negocios y alimentos, y vimos como la mayoria de las personas que fueron encuestadas
visitan sitios de bocadillos y postres, 1-2 veces a la semana, representando un 75.8% del total.
Algo que pudimos ver fue que un 21.1%, representa las personas que Casi nunca frecuentan
estos sitios. Por lo tanto, debemos de crear estrategias para aumentar el trafico de clientes a

nuestro negocio.

¢Por cudles motivos visita este tipo de negocios? (Puede seleccionar mdltiples opciones)
389 respuestas

Reuniones sociales 90 (23.1 %)

Experiencia gastronémica 133 (34.2 %)

Trabajo o estudio 48 (12.3 %)

Disfrutar de antojos 300 (77.1 %

Compra bocadillos listos para

0,
llevar 1(03%)

0 100 200 300

Representando un 77.1% del total de los encuestados, vemos como Disfrutar de
antojos es un motivo dominante para visitar este tipo de empresas, Posterior a esto, le sigue
un 34.2% de personas que dicen que visitan estos lugares para tener una experiencia
gastronémica. Luego con un 23.1%, son las personas que dijeron que asisten a estos locales
por cuestiones de reuniones sociales y lo restante es para personas que dicen que van a
trabajar o estudiar, representando un 12.3%, y con 0.3% son personas que van a comprar los
bocadillos listos para llevar y disfrutar con amigos o familia. Podemos concluir con que a la
mayoria de las personas les gusta frecuentar estos sitios por cuestiones de antojos y valoran

mucho la calidad de los productos.
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¢Qué tipo de productos prefiere en un negocio de bocadillos, postres y bebidas? (Puede seleccionar

muiltiples opciones)
389 respuestas

Bocadillos salados 302 (77.6 %)

Postres y pasteles 211 (54.2 %)

Café y bebidas calientes 230 (59.1 %)

Bebidas frias (batidos, jugos, e... 189 (48.6 %)

Bocadillos Saludables|—1 (0.3 %)

Empanadas y eso|—1 (0.3 %)

Cocteles|—1 (0.3 %)

0 100 200 300 400

Con un 77.6%, se encuentran las personas que prefieren bocadillos salados para
frecuentar estos locales. Con un 59.1%, son personas que prefieren que en estos sitios se
sirvan cafés y bebidas calientes. Con un 54.2%, estan las personas que les gustan los postres
y pasteles y prefieren que se ofrezcan estos productos de manera predominante. Ya el 48.6%,
son personas que prefieren bebidas frias como jugos, batidos, etc. Finalmente, representando
un 0.3%, son diferentes opciones que dieron como bocadillos saludables, empanadas y
cocteles, de lo cual podemos deducir que parte de nuestro publico busca opciones saludables
donde sea que vayan, y tenemos productos saludables que pueden satisfacer esas necesidades.
También, dieron la opcién de empanadas y cocteles, lo que nos da la oportunidad de mas
adelante, expandir nuestra gama de productos para cubrir diferentes “antojos” de los

consumidores.

64



¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este tipo de productos?
346 respuestas

@ RD$250 RD$350
@ RD$350 RD$450

RD$450 RD$550
@ RD$550 RD$650
@ Mas de RD$650

Dentro de las preguntas de nuestra encuesta, teniamos que saber cuanto dinero
estarian dispuestos a gastar los clientes por estos productos. Efectivamente, vemos como la
mayoria de personas estan dispuestas a pagar lo mas minimo por estos productos, qué es lo
entendible sabiendo que no son productos de mucho costo. Representando un 76.9%, se
encuentran las personas que estan dispuestas a pagar de RD$250 a RD$350 por estos
productos, ya por precios mas altos, son pocas las personas que estan dispuestas a pagar. Este
andlisis nos ayuda mucho a comprender a nuestro consumidor de manera econdmica,
sabiendo cuanto dinero dispone para pagar por estos productos, y al saber que nuestros
precios son por debajo de este promedio, sabemos que contamos con precios competitivos

que son asequibles para el publico objetivo de Alioli Bakery and Coffee Shop.
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¢Qué factores influyen mas en su decisién de visitar un negocio de este tipo? (Puede seleccionar

muiltiples opciones)
389 respuestas

Calidad de los productos 354 (91 %)

Variedad en el menu 299 (76.9 %)

Precios asequibles 228 (58.6 %)

Ambiente del lugar 205 (52.7 %)

Servicio al cliente amigable 76 (19.5 %)

Recomendaciones de amigos/f... 270 (69.4 %)

Promociones y descuentos 45 (11.6 %)

0 100 200 300 400

El factor méas predominante para visitar este tipo de negocio es la calidad de los
productos, representando un 91%. Luego esta con un 76.9%, la variedad de productos que se
encuentran en el menu, con un 69.4%, recomendaciones de familiares y amigos, con un
58.6%, precios asequibles y con un 52.7%, el ambiente del lugar. Ya los otros factores no son
tan relevantes para los encuestados, asi como el servicio al cliente amigable o promociones y
descuentos que haga la empresa. Con este andlisis podemos determinar que las cosas mas
predominantes son la calidad y variedad de los productos, lo cual Alioli cuenta con esta
ventaja competitiva en comparacion a su competencia, y también influye mucho el boca a
boca, por lo que debemos de concentrarnos en realizar estrategias que incentiven el boca a
boca para que los propios consumidores del negocio recomienden la empresa con su gente

cercana.
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¢Influyera en su decision de compra si esta empresa también brinda la opcion de comprar

productos congelados?
389 respuestas

®si
® No

Puede ser

Alioli Bakery and Coffee Shop, ademas de vender productos hechos como pastelitos,
quipes, croissants o postres, también ofrecen productos pre hechos (congelados), para que las
personas no tengan que hacer mucho y solo llegan a su casa y frian el producto pre hecho
para comer de una vez y ahorrar tiempo y esfuerzo. Por lo tanto, necesitamos saber si este
factor influye en frecuentar este tipo de local, a lo que muchas personas respondieron con un
Tal vez, representando un 42.2% del total de los encuestados, luego personas que aun
sabiendo esto no les hace ninguna diferencia al responder que no, y los cuales representan un
32.4%, y ya por ultimo, el porcentaje mas bajo, pero muy refiido con las personas que dijeron
que no, son las personas que respondieron que si influye en su decision de visitar el local si se

venden congelados, con un 25.4%.
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¢Qué tipo de redes sociales utiliza con mas frecuencia? (Puede seleccionar multiples opciones)
389 respuestas

Facebook
Instagram 385 (99 %)
Twitter 129 (33.2 %)
TikTok 278 (71.5 %)
X
0 100 200 300 400

Del total de nuestros encuestados, la mayoria utilizan Instagram y Tiktok, Instagram
representando un 99% y Tiktok un 71.5%. Por tal motivo, debemos de enfocar nuestras
estrategias digitales en estas dos plataformas digitales si queremos llegar a nuestra publico

1deal.

¢Por cuadl via prefieres recibir informacion sobre este tipo de negocios?
389 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
© Twitter
@ TikTok

@ MySpace
® Email

® correo

Asimismo, vemos también como el 91.8% de los encuestados prefieren recibir
informacion o publicidad a través de la plataforma de Instagram, y por Tiktok, representando

tan solo un 6.9% del total.
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¢Conoces la empresa Alioli Bakery and Coffee Shop?
389 respuestas

®si
® No

Ahora bien, dentro de nuestros objetivos queriamos saber qué porcentaje de la
poblacion conoce la empresa Alioli Bakery and Coffee Shop o si ha escuchado de ella en
algin momento. Podemos observar como el 62% del total de los encuestados si conocen a la
marca o han escuchado de ella, mientras que el 38% del total dice que desconoce de ella. Esto
nos ayuda mucho a saber que tan conocidos somos hasta el momento y cuantas personas aun
les hace falta conocer sobre la empresa. Conste, cuando la persona respondia que NO,
automaticamente se le cerraba la encuesta, pues no puede responder las preguntas que se le

haran a las personas que ya han consumido de la marca.

Si su respuesta fue si, ;has consumido productos de la empresa?
244 respuestas

®si
® No

@ No lo conozco
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Podemos observar como dentro de todas las personas que conocen a Alioli, como la
mayoria ha consumido de ella, representando un 70.1%, mientras que representando un
28.7%, se encuentran las personas que por alguna razon, conocen a la empresa, pero no han
tenido la oportunidad de consumir ningun producto de esta. En esta parte, queriamos
investigar cuantas personas de los que ya conocen a Alioli han consumido de la empresa, por

lo que si respondié que NO, se te cerraba la encuesta automaticamente.

¢Cual es su producto favorito?
179 respuestas

@ 2) Pastelitos
@ b) Quipe
c) Pizzitas

@ Jd) Croquetas

@ e) Bolitas de queso
@ (o) Pasteles de hoja
@ h) Lasagnas

@ i) Croissants

112V

Entonces, la encuesta solo sigue para las personas que si han consumido los productos
de Alioli para poder realizar una encuesta de satisfaccion al cliente. Siendo asi, vimos como a
los consumidores de la marca les encantan los distintos productos, pero hay dos favoritos
entre todos estos los cuales son el croissant, representando un 57.5% del total de los
encuestados y luego estan los pastelitos con un 31.3%. Esto nos ayuda a analizar y
comprender cuales son los productos que estdn mejor posicionados y cuales debemos de

ponerle mas atencidn para impulsar y que crezca su demanda.
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¢Volveria a consumir productos de la empresa?
183 respuestas

®si
® No

No he consumido

Dentro de las personas que ya han consumido del negocio, el 93.4% confirma que si
volveria a consumir de estos productos, mientras que solo el 0.5% dijo que no volveria a
consumir de la empresa. Esta informacién nos valida que a las personas les gustan los
diferentes productos ofrecidos por Alioli y que estarian encantados de volver a consumidor

de estos.

Si su respuesta fue si, ;Cuales son los factores que influyen en su decision de consumir
nuevamente de la marca?

174 respuestas

Precios bueno y calidad alta

Variedad y calidad de su gama de productos

Alta calidad de productos, frescos y deliciosos, precios justos
Alta calidad, ambiente acogedor

Calidad

La calidad de los productos, el servicio al cliente excepcional y el ambiente célido y acogedor que brinda
esta empresa.
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Si su respuesta fue si, ;Cuales son los factores que influyen en su decisién de consumir
nuevamente de la marca?

174 respuestas
la calidad
La calidad es excelente, todos los productos son muy buenos y a buen precio
Son buenisimos
calidad, variedad, servicio!
n/a
La calidad del producto! Lo relleno que estaba

La calidad

Mas variedades

Para esta pregunta abierta, queriamos saber por cuales razones los clientes quisieran
volver a consumir de la empresa, a lo que muchos respondieron: La calidad, calidad alta,
buenos precios, sabor buenisimo, variedad y mucho mas. Podemos concluir que nuestro
fuerte es lo exquisitos que son los productos y la alta gama de productos con la que cuenta el

negocio.

En una escala del 1 al 5, ;qué tan satisfecho(a) esta con la calidad de los productos en Alioli? (1

siendo muy insatisfecho y 5 siendo muy satisfecho)
178 respuestas

150
126 (70.8 %)
100
50
44 (24.7 %)
1 (0.6 %) 0 (0 %)
0 | |
1 2

72



s’ff::-*"r{*'-"

Evaluamos en una escala del 1 al 5 la calidad de los productos, y como podemos ver
predomina con un 70.8%, el numero 5, el cual representa la opcioén de “Muy satisfecho”, y le
sigue el numero 4, que representa la opcion de “Satisfecho”, con un 24.7%. Podemos decir
que la mayoria de los consumidores hasta ahora se encuentran contentos con la calidad que

Alioli puede ofrecer con sus productos.

En una escala del 1 al 5, ;qué tan satisfecho(a) esta con el servicio al cliente de Alioli? (1 siendo

muy insatisfecho y 5 siendo muy satisfecho)
178 respuestas

100

93 (52.2 %)

75 78 (43.8 %)

50

25
1(0.6 %) 1 (0.6 %)

Evaluamos en una escala del 1 al 5 el servicio al cliente de la empresa, y como
podemos ver predomina con un 52.2%, el nimero 4, el cual representa la opcioén de
“Satisfecho”, y le sigue el nimero 5, que representa la opcion de “Muy satisfecho”, con un
43.8%. Podemos decir que existe una oportunidad de mejora en el servicio al cliente del

negocio, pero que en general las personas se encuentran satisfechas con el mismo.
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¢Que negocios similares a Alioli Bakery and Coffee Shop conoces?

183 respuestas

Granier

Starbucks, Dolcerie
Flor de cafe, nocciola
Bondelic, Pastry
Bondelic

nocciola

Bondelic, Il Mercato
El jardin

Praline Coffee Shop

¢Que negocios similares a Alioli Bakery and Coffee Shop conoces?

183 respuestas
Casa Diccia, Butcher Shop
Nocciola, la Cuchara de Madera

Starbucks
Pain de sucre

nocciola, caribbean coffee & co, flor de cafe, casa barista, pasteleria del jardin, urban coffee bar
Sélo pastelitos

Nocciola, Flor de café, La Boulangerie, Bondelic, Pasteleria del Jardin, Pastry

Dequeson, Pastry

No tengo tanto conocimiento

Opéra, nociolla, caramela, noah de bari, etc

Para esta pregunta abierta, queriamos saber cudles de los competidores de Alioli se
encuentran en el Top mind de los consumidores, de los cuales los mas mencionados fueron:
Bondelic, Nocciola, Flor de cafe, Pastry y Pasteleria del Jardin. Estas son algunas de las
empresas de este tipo que se encuentran posicionadas en la mente del consumidor de la

empresa Alioli.
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¢Cudles estrategias han implementado estas empresas competidoras que mas le [lamaron la
atencién?

183 respuestas

Buen marketing

Publicidad creativa

Contenido entretenido en sus redes sociales
No recuerdo

No se

Ninguna

La experiencia del servicio es muy buena y su marketing en las redes sociales también es bastante
acertado.

no recuerdo

Los conozco por recomendaciones

¢Cudles estrategias han implementado estas empresas competidoras que mas le llamaron la
atencion?

183 respuestas

su marketing

No tengo conocimiento
publicidad trending
Ninguna que recuerde
Todas

calidad

Costumbre

variedad de servicios

Videos en tiktok

Para esta pregunta abierta, queriamos saber cudles estrategias estas personas
recuerdan que han implementado estas empresas competidoras y les hayan gustado, de las
predominantes se encuentran: Un excelente marketing, contenido atractivo en las redes,
experiencia y variedad en el servicio y publicidad trending. Entonces, podemos decir que la

mayoria de estas empresas cuentan con un buen equipo de marketing que los ayudan a
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mantenerse relevantes en el mercado y un servicio bueno que las personas los recuerdan por

este factor.

¢Qué cree que hace unico a Alioli en comparacién con su competencia?
181 respuestas

@ Calidad

@ Servicio

@ Variedad de productos
@ Precios

@ Ambiente

@ nunca he ido

® nose

@ Todas las anteriores

Representando un 56.4%, se encuentran las personas que consideran a Alioli diferente
frente a sus competidores por su calidad y representando un 35.9%, son las personas que
dicen que Alioli se diferencia en el mercado por su alta variedad en sus productos. En
conclusion, vemos como la mayoria de atributos que tiene Alioli segun sus clientes actuales,

son su alta calidad y variedad de sus productos.

¢.Recomendaria la empresa Bakery and Coffee Shop a sus familiares y amigos?
183 respuestas

® Si
® No
@ Tal vez

Del total de encuestados que han consumido de la empresa Alioli, vemos como el

95.1% si lo recomendaria a sus familiares y amigos, y solo el 4.4% no estan seguros y
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respondieron que Tal vez lo recomendarian. Podemos llegar a la conclusion de que Alioli
Bakery and Coffee Shop, cuenta con un buen porcentaje de retorno de clientes, asi que al
momento de construir una base de clientes fidelizados no sera tan complicado, aun sabiendo

que compite con grandes empresas que ya estan posicionadas en el mercado desde hace afos.

4.3 Conclusiones y recomendaciones de la investigacion

4.3.1 Conclusion segiin objetivos Especificos planteados

Objetivo #1 Conocer a profundidad la competencia que hay dentro de este mercado para
entender y determinar cuales son las ventajas competitivas que posee Alioli frente a sus
competidores.

Gracias a una pregunta abierta pudimos identificar cudles empresas son competidoras para
la marca Alioli. Algunas de estas empresas son: Bondelic, Pastry, Flor de café y la
panaderia el Jardin.

Objetivo #2 Identificar cudnto estaria dispuesto a pagar el consumidor por este tipo de
productos.

El consumidor esta dispuesto a pagar entre RD$250.00 y RD$350.00 por este tipo de
productos.

Objetivo #3 Comprender cudles factores influyen mas en los clientes para frecuentar este
tipo de negocios.

Comprendemos que el cliente toma algunos factores en cuenta para poder frecuentar este
tipo de negocio, los cuales son: Alta calidad y variedad en los productos ofrecidos, precios
competitivos y un ambiente amigable para sentarse a relajarse y comer tranquilo.

Objetivo #4 Evaluar el posicionamiento que tiene la marca Alioli Bakery and Coffee Shop
en el mercado.

Alioli Bakery and Coffee Shop se encuentra en estos momentos en una posicion estable en
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el mercado, pues un alto porcentaje de su publico conoce la marca o ha escuchado de ella
alguna vez, aunque de este porcentaje hay muchas personas que todavia no han consumido
de los productos de la empresa, atin conociéndola y sabiendo que existe.

Objetivo #5 Investigar las redes sociales predominantes por la audiencia de Alioli con el
fin de identificar y comprender las preferencias digitales del publico objetivo.

Dentro del publico de Alioli hay un cruce de generaciones, ya que abarca muchos grupos
de edades, por lo queriamos identificar cuales son las redes sociales que mas utilizan los
clientes y por donde les gustaria recibir este tipo de contenido. Las personas de este rango
de edades frecuentan mas las redes sociales de Instagram, Tiktok y Twitter, y por la que
desean ver algtn tipo de informacion o publicidad es por las redes de Instagram y Tiktok.

4.3.2 Recomendaciones segiin objetivos especificos planteados

Objetivo #1 Conocer a profundidad la competencia que hay dentro de este mercado para
entender y determinar cuales son las ventajas competitivas que posee Alioli frente a sus
competidores.

Al conocer la competencia que existe en el mercado y qué estrategias son las que mas han
llamado la atencion al publico, debemos de analizar qué estrategias serian efectivas para
Alioli frente a su competencia, la cual ya cuenta con un excelente marketing que lo ayuda a
mantenerse relevante en el mercado.

Objetivo #2 Identificar cuanto estaria dispuesto a pagar el consumidor por este tipo de
productos.

Al saber que las personas no estan dispuestas a pagar mucho dinero por estos productos, y
sabiendo que los precios de Alioli son bajos y asequibles a diferentes clases sociales,
debemos de resaltar esta ventaja para poder atraer a clientes nuevos y puedan apreciar por
si mismos que el precio no tiene que ver nada con la calidad de los productos.

Objetivo #3 Comprender cudles factores influyen mas en los clientes para frecuentar este
tipo de negocios.

Vimos e identificamos cuales factores influyen en la decision de los clientes de visitar este
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tipo de negocios, asi que debemos de concentrarnos en estos aspectos y explotarlos al
maximo sabiendo que ya Alioli cumple con algunos de estos

Objetivo #4 Evaluar el posicionamiento que tiene la marca Alioli Bakery and Coffee Shop
en el mercado.

Ahora tenemos mas claro qué porcentaje de personas del ptblico objetivo de Alioli lo
conoce o ha escuchado sobre este negocio, asi que tenemos que trabajar para que todas
estas personas que lo conocen y ya han consumido de la empresa deseen volver y que se
vuelvan clientes fidelizados, y debemos ver como atraer al local a personas que lo han
escuchado, pero no han podido consumir de la empresa y a personas que no lo conocen
todavia para aumentar la visibilidad de la marca e incentivar el boca a boca entre familiares
y amigos.

Objetivo #5 Investigar las redes sociales predominantes por la audiencia de Alioli con el
fin de identificar y comprender las preferencias digitales del publico objetivo.

Al saber cuales son las redes sociales predominantes en el publico de Alioli, debemos
enfocar nuestras estrategias digitales en estas plataformas digitales para poder llegar a
nuestro target de manera mas rapida y directa.

4.3.3 Conclusion General

Alioli Bakery and Coffee Shop, a pesar de ser nueva en el mercado, esta tiene un
potencial de crecimiento bastante alto, pues esta es una empresa que cuenta con unos
productos con mucha calidad, cuentan con un menu totalmente variado, desde bocadillos
salados hasta dulces, y desde bebidas calientes como cafés y sus derivados hasta jugos
naturales, resaltando también que cuentan con opciones saludables para esas personas que
quieren tener una vida estable y comer sano, y ademds este negocio vende productos
congelados listos para freir, para esas personas que no tienen tiempo para cocinar o

simplemente no les gusta cocinar y prefieren resolver con algo rapido y sencillo.
Como podemos ver esta empresa cuenta con una gran variedad en su gama de

productos que contribuye con la atraccion de diferentes grupos de personas para que los

productos puedan disfrutarlos una mayor cantidad de personas. Asimismo, Alioli es eco
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amigable, pues utilizan envases de empaque de cartdon, lo que coopera con el impacto
medioambiental, promoviendo asi practicas de produccion y consumo sostenibles para
concientizar a la poblacion dominicana sobre la importancia de ser empresas eco amigables y
razones por las que deberian de apoyar estas compaiiias para que continien contribuyendo

con el medio ambiente.

Definitivamente, Alioli Bakery and Coffee Shop es una empresa que tiene un futuro
brillante, luego de esta investigacion pudimos deducir qué posicionamiento tiene en el
mercado, que hasta ahora, a pesar de tener poco tiempo vigente cuenta con un alto porcentaje
de reconocimiento de parte del publico, por lo que al implementar las estrategias adecuadas y
concentrarse en construir una base de clientes fidelizados, esta empresa puede llegar a superar
a sus competidores mas fuertes del mercado, posiciondndose como Top mind en la mente de

los consumidores.

4.3.4 Recomendacion General

Basandonos en los resultados obtenidos de la investigacion de mercado, estas son

algunas recomendaciones generales que ofrecemos:

e Definir bien el publico objetivo para poder construir la base de clientes fidelizados.

e Enfocarse en crear contenido de calidad y llamativo para el publico en las plataformas
de Instagram y TikTok.

e Resaltar las practicas de produccion y consumo eco amigables que realiza la empresa,
lo cual ayuda mucho al consumidor a empatizar con la marca.

e Realizar diferentes estrategias offline que ayuden a tener un contacto directo con los
clientes.

e [Implementar estrategias que fomenten el boca a boca entre familiares y amigos, ya
que la mayoria de este tipo de negocios son reconocidos y visitados por

recomendaciones de personas cercanas.
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5. Mercado/Industria: Offline

5.1 Perfil del publico objetivo, publico meta o target, es un grupo de personas que una
empresa define como clientes o futuros clientes (aspectos sociodemograficos y

psicograficos)

Target Primario

Se desglosa entre hombres y mujeres desde las edades de 30 hasta 54 afios con un
nivel socioeconémico de C, B, B+, A/B, A+, que residan en el Distrito Nacional y que no
tengan tiempo para cocinar o que simplemente no tengan deseo de hacerlo, y que busquen de
empresas que vendan productos congelados o ya listos para consumir y hacer su dia a dia mas
facil. Estas personas les gusta desayunar fuera de sus casas, principalmente los fines de
semana y suelen hacer muchas reuniones con amigos, por lo que tener un local que tenga
variedad de productos para picar es de gran ayuda, sus caracteristicas son que valoran la
funcionalidad de los productos que consumen, innovacion y la calidad del producto que

adquiere.

Target Secundario

Comprende un publico de personas jovenes entre 20 y 29 afios, los cuales viven en el
Distrito Nacional y se mantienen actualizados con las diferentes tendencias de su mundo
actual y buscan de una ayuda en la cocina a la hora de sus reuniones con amigos. Del mismo
modo son personas que al tener horarios exigentes no tienen mucho tiempo para cocinar
porque se estan formando en la sociedad, se caracterizan por ser personas que prueban lo
nuevo y les llama la atencion cualquier oferta que haga su vida mas facil. También les gusta
sentarse en los establecimientos que vendan alimentos, café y algin postre para pasar una
mafiana o una tarde trabajando fuera de oficina, en un ambiente nuevo y amigable. Engloba

un nivel socioecondémico desde C, B, B+, A/B, A+.

Target Terciario
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Cualquier persona que mantenga un contacto directo con la marca, o que descubra

nuestro local gracias a nuestras redes sociales y el boca a boca.

5.1.1 Tamaifio del mercado: representa la cantidad de dinero que se gasta en la

adquisicion de bienes o servicios.

Poblacion total

Segun la Oficina Nacional de Estadisticas (ONE), los resultados del censo realizado en el

afno 2010, la poblacién dominicana es de un total de 9.7 millones de habitantes.

Segmentacion de la poblacion

Tomamos como representacion a todas las personas que residen en el Distrito Nacional que
pueden visitar este negocio y frecuentar el consumo en esta empresa con un total de
484,903 personas.

Potencial del mercado

Segun los resultados obtenidos luego de la investigacion hecha, vemos como el 75.8% del
total de la muestra de hombres y mujeres entre 18-54 afios que residen en el Distrito
Nacional frecuentan sitios de bocadillos y postres al menos 1 a 2 veces por semana, por lo
que podemos deducir que hay un alto potencial de crecimiento en el mercado para
empresas de este tipo.

Tamano del mercado

Concluimos diciendo que 484,903 (Consumidores potenciales) x 250 (ingreso promedio
por consumidor) = 121,225,750 que seria nuestro tamafio del mercado.

5.1.2 Demanda del mercado: Existen diferentes tipos de demandas; ingreso, gustos,

expectativas, precio, bienes sustitutos.

Demanda anual

Podemos decir que la demanda anual es alta considerando que un porcentaje alto de nuestra
poblacion visita 1-2 por semana este tipo de negocios.

Demanda total anual

Ahora bien, viendo que la mayoria de estas personas que frecuentan estos lugares siempre
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gastan un minimo de RD$250.00 yendo 1 vez a la semana equivale a un gasto de
RD$12,000.00 aproximadamente en promedio de una persona que visita estos negocios y
sabiendo que de nuestra muestra contestaron 295 personas que frecuentan estos locales,
podemos decir que se tiene una demanda estimada anual de RD$3,540,000.00,
considerando a las personas que residen en el Distrito Nacional entre edades de 20 a 54
afos.

Ingresos

Los ingresos obtenidos son muy amplios, ya que nos dirigimos a muchas clases sociales,
pues sabemos que nuestros precios son asequibles para mucho publico, por lo que la fuente
de ingresos de Alioli Bakery and Coffee Shop proviene de tanto de clase Alta como clase
media.

Gustos y expectativas

Sabor y Calidad: Los consumidores esperan que los bocadillos fritos, dips, croissants, café,
jugos y otros productos pre-empacados de Alioli sean sabrosos y de alta calidad. La
consistencia en el sabor es esencial para mantener la fidelidad del cliente.

Variedad de los productos: Los clientes aprecian una variedad de opciones en el menu para
satisfacer diferentes gustos y preferencias. Esto incluye opciones vegetarianas, veganas y
sin gluten para atender a una gama mas amplia de clientes.

Frescura: La frescura de los ingredientes es crucial. Los clientes esperan que los
bocadillos y otros productos sean frescos y estén preparados recientemente para mantener
su calidad y sabor.

Precio Justo: Los consumidores suelen esperar que el precio de los productos sea
razonable y justo en relacion con la calidad y cantidad proporcionadas.

Conveniencia: Los clientes buscan conveniencia, especialmente en productos
pre-empacados. Esperan que los productos sean faciles de llevar y consumir sobre la
marcha.

Servicio al Cliente: Un buen servicio al cliente, incluyendo el trato amable y la rapidez en
el servicio, es fundamental para satisfacer las expectativas de los consumidores.

Ambiente Agradable: Los clientes de Alioli esperan que el local tenga un ambiente limpio
y agradable para comer y socializar.

Innovacion: Los consumidores estan interesados en probar nuevos sabores y productos. La
innovacion en el menu, como la introduccion de nuevos tipos de bocadillos, dips o bebidas,
podria ser bien recibida. Esto ayuda mucho a diferenciarse de la competencia en el &mbito
de la disponibilidad de productos y diferentes opciones a elegir.

Bienes sustitutos

Como ya hemos mencionado existe mucha competencia en el mercado que puede retrasar
el posicionamiento de Alioli, pero también existen empresas con servicios y productos
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similares que pueden llegar a ser sustitutos de la marca como por ejemplo la empresa
Pastry o Granier, las cuales son marcas que tiene productos similares a Alioli y cuentan con
un local fisico donde puedes ir a socializar, trabajar, y un sin numero de cosas. Otros
negocios que pueden ser sustitutos de manera mas indirecta son Starbucks y Café¢ Santo
Domingo, pues aunque se concentran mucho en el café que venden, también cuentan con
variedades de comida y un local donde puedes ir a sentarte y disfrutar de los productos.

5.2 Online

5.2.1 Buyer Persona
Perfil del usuario Offline y Online ideal

Nombre: Elena

Informacion Demografica:

Edad: 27 afios

Género: Femenino

Ubicacion: Urbana

Estado Civil: Soltera

Nivel Educativo: Graduada Universitaria

Comportamiento en linea:

Activa en redes sociales: Amelia es una usuario frecuente de plataformas como Instagram y

Pinterest, donde sigue cuentas relacionadas con alimentos y bebidas.
Reserias y opiniones: Tiene el habito de leer resefias en linea antes de probar un nuevo lugar.
Pedido en linea: Realiza pedidos de alimentos y bebidas en linea a través de aplicaciones de

entrega de alimentos, como UberEats y Pedidos Ya.

Necesidades y Motivaciones:

Amante_del café y de la comida fresca: Amelia busca lugares que ofrezcan café de alta

calidad y alimentos frescos y deliciosos.
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Experiencia social: Le gusta reunirse con amigos o disfrutar de un momento de tranquilidad

en una cafeteria o pasteleria.

Interés por la sostenibilidad: Valora los negocios que promueven practicas sostenibles y

productos orgéanicos.

Desafios:

Agenda ocupada: A veces, su apretada agenda la hace depender de la entrega de alimentos o
de la opcion para llevar.
Experiencias negativas previas: Ha tenido malas experiencias en el pasado con lugares que

no cumplen con sus expectativas de calidad y servicio.

Objetivos:

Descubrir lugares nuevos: Quiere explorar nuevos lugares para satisfacer su amor por la

comida.
Compartir_sus experiencias: Desea compartir sus experiencias y recomendaciones con su

audiencia mediante sus redes sociales.
5.3 Fijacion de Objetivos
5.3.1 Objetivo general

Posicionar a la marca Alioli Bakery and Coffee Shop como lider en el mercado
dominicano, siendo el destino preferido para los amantes de la gastronomia, contando con
una amplia gama de bocadillos, postres, cafés, jugos y productos congelados de alta calidad y
brindando un servicio excepcional, para llevar a cabo durante el afio 2024.
5.3.2 Objetivos especificos

1. Incrementar las ventas mensuales en un 3% en el periodo de enero a junio del 2024.

2. Incrementar en un 15% la presencia de la marca en el Distrito Nacional en un periodo

de enero a octubre del 2024.
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3. Promover practicas de produccion y consumo sostenibles en el periodo de enero a
diciembre del 2024.
4. Aumentar las interacciones en las redes sociales en un 10% en el primer semestre del
2024.
5. Mejorar el servicio y la experiencia del usuario en el periodo de enero a julio del
2024.
6. Construir una base de clientes fidelizados en el periodo de enero a diciembre del
2024.
5.4 Estrategias De Marketing
5.4.1 Estrategias y tacticas OFF

Estrategias y tdacticas del objetivo #1

Objetivo #1: Incrementar las ventas mensuales en un 3% en el periodo de enero a junio del

2024

Estrategia #1:

1. Mejora las ofertas y promociones de bocadillos

Theticas:

1. Programa de fidelidad

Descripcion _del tdctica: Crear un programa de fidelizacion donde los clientes puedan

registrar sus compras y ganar puntos para utilizar en futuras visitas. Se promocionara en las

redes sociales y en el local.

Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Junio 2024
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Estrategias y tdacticas del objetivo #2

Objetivo #2: Incrementar en un 15% la presencia de la marca en el Distrito Nacional en un

periodo de enero a octubre del 2024.

Estrategia #1:

1. Expandir la presencia en el Distrito Nacional.

Tacticas.:

1. Realizar alianzas estratégicas con otras empresas.

Descripcion del tdactica: Identificar socios potenciales y establecer acuerdos de cooperacion

para llevar los productos de Alioli Bakery & Coffee Shop a lugares de alto trafico en el

Distrito Nacional.

Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Octubre 2024

Estrategias y tdacticas del objetivo #3

Objetivo #3: Promover practicas de produccion y consumo sostenibles en el periodo de

enero a diciembre del 2024.

Estrategia #1:

1. Desarrollar una cultura sostenible como empresa.

Tacticas:
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1. Incentivar el reciclaje en el local a través de instalacion de basureros con clasificacion

de residuos.
Descripcion del tdctica: En tienda fisica se pondran tres basureros con clasificacion de
residuos plasticos, residuos de papel, residuos organicos y residuos de carton. Se motivard a
cada cliente que vaya a consumir en el local que sea consciente y que cuando termine de
comer piense en el medio ambiente al echar la basura en su lugar correspondiente donde sera
debidamente reciclada. Ademas, en caso de que se lleven la comida “take out”, se les
informaran lugares de reciclaje donde si gustan pueden ir a colaborar con el medio ambiente.
Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024
Fecha de finalizacion de la tactica: Diciembre 2024

Estrategias y tdacticas del objetivo #5

Objetivo #5: Mejorar el servicio y la experiencia del usuario en el periodo de enero a julio

del 2024.

Estrategia #1:

1. Desarrollar programas que incentiven a los empleados a progresar y mejorar su

manera de servicio al cliente.

Tacticas:

1. Implementar una dindmica de empleado del mes con un incentivo para el ganador.

Descripcion del tactica: Realizar al final de cada mes una premiacion al empleado que mejor

servicio brindd a los clientes y el premio por ganar serd un bono por su gran labor como
colaborador. Esto ayudard a que todos los empleados deseen cada dia ser mejor para ser
reconocidos con una foto en la pared y poder obtener el dinero por su gran esfuerzo y

dedicacidén a mejorar la calidad de servicio de la empresa.
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Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024
Fecha de finalizacién de la tactica: Julio 2024

2. Realizar reuniones informativas con el personal de la empresa cada 3 meses.
Descripcion del tdctica: En un periodo de cada tres meses se hard una reuniéon social con
todos los empleados para que puedan saber qué novedades hay en la empresa, si hay algun
cambio en las politicas o si desean cambiar algun servicio para que todos estén enterados y se
encuentren en la misma pagina. Estas reuniones se van a realizar en casas, para que se
diviertan y no se hable todo el tiempo del trabajo, si no que se puedan sentir comodos y en
familia, esto también contribuye a tener un buen ambiente laboral y evitar problemas entre el
personal.

Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Julio 2024

Estrategias y tdacticas del objetivo #6

Objetivo #6: Construir una base de clientes fidelizados en el periodo de enero a diciembre

del 2024.

Estrategia #1

1. Realizar activaciones de experiencias BTL para tener contacto directo con los

clientes.

Tacticas.:

1. Ejecutar degustaciones de los productos de Alioli Bakery and Coffee Shop en el

mismo local.
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Descripcion de la tactica: Se hara de manera trimestral una degustacion de los productos en
la plaza donde se encuentra el local, con el propdsito de atraer personas a tienda fisica e
incentivarlos a que luego que prueben los exquisitos productos puedan adquirir mucho en el
mismo. Este sera anunciado en la red social de instagram de Alioli, y para que estén atentos
se hard una cuenta regresiva en historias. Para estas activaciones se contratard a la empresa
Activa Group BTL, la cual es una empresa de promocion de ventas y eventos que ayudan a

muchas marcas a llevar ideas a la realidad.

Son 3 degustaciones que se realizaran en el ario completo del 2024

Fecha de la tactica (primera degustacion): Enero 2024

Fecha de la tactica (segunda degustacion): Julio 2024

Fecha de la tactica (tercera degustacion): Diciembre 2024

5.4.2 POEM

Medios pagos

Para estos estaremos utilizando los siguientes:

Ads Metas
Estaremos realizando publicidad en Instagram para poder aparecer y llegar a un

numero mas grande de personas.

Influencers
Se utilizaron influencers de contenido de restaurantes y comida para poder impulsar la

visibilidad y el reconocimiento de la marca.

Medios propios

Dentro de los medios propios Alioli cuenta con:

- Instagram
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- Tikok
En estos momentos la marca solo cuenta con estos dos, pero se estaran creando
cuentas en Twitter y Facebook para poder estar presente en las diferentes plataformas que son
utilizadas por el publico de la empresa. Para cada red social se estara creando contenido
acorde a la aplicacion y enfocado a los clientes de Alioli.
Medios ganados
Tenemos como medios ganados:
- Boca a Boca
- Engagement orgénico
- Menciones en las redes sociales
5.4.3 Estrategias y tacticas ON

Estrategias y tacticas del objetivo #3

Objetivo #3: Promover practicas de produccion y consumo sostenibles en el periodo de

enero a diciembre del 2024.

Estrategia #1

1. Realizar contenido en redes sociales relevantes para resaltar la importancia de la

sostenibilidad.

Tacticas:

1. Utilizar la pagina de Instagram y Tiktok para subir contenido atractivo sobre la

empresa y lo que aporta a la sociedad realizando practicas sostenibles.
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Descripcion _de la tdctica: Utilizar las historias de instagram para interactuar con los
seguidores haciendo encuestas de contenido educativo y atractivo sobre las practicas
sostenibles que realiza la empresa y el impacto que tiene que cada persona aporte su granito
de arena para enfrentar este problema. También, realizar post en Instagram ensefiando como
la utilizacion de estos materiales de consumo ecoamigables es tan necesario. Ademas, a
través de Tik Tok se estard subiendo contenido para que el consumidor pueda empatizar con

la marca.

Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Diciembre 2024

Estrategias y tdacticas del objetivo #4

Objetivo #4: Aumentar las interacciones en las redes sociales en un 10% en el primer

semestre del 2024.

Estrategia #1

1. Realizar colaboraciones con influencers de comida que impulsen el trafico de la

pagina de Instagram y TikTok.

Tactica #1:

1. Llevar a cabo un giveaway con la influencer Delane (@soydelane)en instagram para

regalar un paquete de bocadillos para el proximo viaje del ganador.

Descripcion de la tdactica: Se va a invitar a Delane al local, la cual es una influencer que basa

su contenido en visitar restaurantes y luego dar su opiniéon del ambiente y los diferentes
productos, para que grabe un video probando nuestros productos méas demandados, salados,
dulces y bebidas. Al finalizar el video, se van a presentar las reglas del giveaway donde
solamente tendran que seguir a la cuenta de Delane (@soydelane) y a la de Alioli (@aliolird)

para poder aumentar la visibilidad y reconocimiento de la marca. El ganador se llevard un
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combo de una variedad de productos de bocadillos y con un postre agregado. Este giveaway
se realizard en Instagram, pero el video también se subird a su cuenta de Tik Tok con motivo

a que los clientes también puedan descubrir a Alioli en esta plataforma digital.

@D Liked by dulceperaltaaav and others
soydelane [gJ GANA UNA CENA PARA 2
99:Que ordenaria: @geraldinospizzas ?

& Para participar solo

a Q G]

Aqui podemos observar su cuenta de instagram en donde podemos ver como mucho
de su contenido se basa en dar resefias de sitios de comida. Ademas, podemos observar el
gran engagement que tiene viendo la cantidad de personas que siempre participan en los

giveaways que realiza.
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7:44 al s

< Delane Marie o 2

@soydelane

351 625K 8.4M

Following Followers Likes

Follow Message v

Welcome, to the first step of the stalking process.
Instagram Add Yours

Esta es su cuenta de Tik Tok. En esta plataforma casi todo su contenido es solo de
resefias, en comparaciéon con Instagram, donde sube un contenido un poco mas variado.
Dentro de esta aplicacion genera muchos views por cada video, por lo que el hecho de que se
haga la colaboracion en las dos plataformas digitales es super importante para dar a conocer

la marca Alioli Bakery and Coffee Shop.

Fecha de inicio de la tactica: Febrero 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Marzo 2024
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Tactica #2:

2. Colaborar en un “Juan prueba” con el influencer Juan Luis Minaya.

Descripcion de la tdctica: Juan Luis Minaya es un influencer dominicano de 26 afios que le
encanta mucho la cocina y dar opiniones de comida, por tal razén cuenta con un segmento
llamada “Juan Prueba”, en el cual siempre experimenta comida de diferente tipo y de
distintos lugares para poder dar su opinion sincera sobre estos. Se le enviard un paquete con
algunos productos de la gama que tiene Alioli, junto con uno congelado, para que pueda
probarlos todos en el segmento, y ya el congelado pueda subir a sus historias luego como le
fue. Este influencer tiene mucho engagement, ya que muchos de sus seguidores lo aprecian y
siguen todos sus consejos, por lo que el hecho de hacer una colaboracion con €l atraera al
publico al que se dirige Alioli de una manera rapida y efectiva. Esta colaboracion sera en las
plataformas de Instagram y TikTok. No contard con ningun tipo de giveaways, simplemente
se realizara esta colaboracion con el proposito de aumentar el trafico e interacciones de las

plataformas digitales de Alioli e incrementar el reconocimiento de la marca en el mercado.

L L |
< Posts < Posts

f-r) elpandaqueanda and juanluisminaya f?) elpandaqueanda and juanluisminaya

v juanluisminaya - Original audio v juanluismin |
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Aqui vemos un ejemplo del segmento de “Juan Prueba” en su pagina de Instagram, en donde

siempre participan figuras publicas dominicanas que conectan con un mayor publico.

8:04 wll T

< Juan Luis Minaya a 2

Podemos observar como también en su cuenta de TikTok sube contenido muy variado

y sus videos del segmento “Juan Prueba” siempre son de los favoritos de las personas.

Fecha de inicio de la tactica: Mayo 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Junio 2024
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Estrategia #2

1. Subir contenido atractivo constantemente en las plataformas digitales de Instagram y

TikTok.

Tacticas.:

1. Subir contenido tres veces a la semana para que los seguidores estén continuamente

interactuando y viendo lo que la empresa tiene para ofrecer.

Descripcion _de la tdctica: Se hard un calendario de contenido para la plataforma de

instagram, en el cual se organice y programe los diferentes contenidos que se deseen subir

para publicar cosas atractivas y llamativas al publico.

Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Junio 2024

2. Pagar publicidad de video para aumentar el trafico de la pagina de instagram.

Descripcion de la tactica: Se realizaran 3 reels, los cuales se van a promocionar cada uno por

mes, uno en enero, uno en febrero y uno en marzo. El reel de enero serd para ensefiar el local
e incentivar a que lo visiten al saber que Alioli cuenta con un ambiente acogedor y comodo.
El segundo video serd promocionando algunos de los productos mas destacados para que
puedas regalarle a tus amigos, familiares o pareja en el mes de san valentin. Finalmente, en el
mes de Abril se hard un reel ensefando y destacando que Alioli Bakery and Coffee Shop es
un negocio eco amigable y se preocupa por el bienestar del planeta. Este reel se va a
promocionar en Abril, debido a que el 22 de abril es el dia mundial del planeta tierra, ocasion

especial para resaltar la ventaja competitiva de la empresa.

Fecha de inicio de la tactica y primer reel: Enero 2024

Fecha de segundo reel: Febrero 2024
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Fecha de finalizacién de la tactica y tercer reel: Abril 2024

3. Conectar con el publico en la plataforma de TikTok, haciendo contenido atractivo y

relevante dentro de esa aplicacion.
Descripcion de la tactica: Nos mantendremos al tanto de los trends que estan de moda en esta
aplicacion para evaluar si van con la marca, y luego crear este contenido y subirlo a esta
plataforma, de manera que las personas puedan disfrutar del contenido de Alioli sabiendo que
no solamente se sube contenido de comida, sino que ademads, pueden reirse y entretenerse con
los videos que publican.

Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Junio 2024

Estrategias y tacticas del objetivo #6

Objetivo #6: Construir una base de clientes fidelizados en el periodo de enero a diciembre

del 2024.

Estrategia #1

1. Utilizar el email marketing para fidelizar al cliente.

Tacticas:

1. Adquirir informacion personal de los consumidores que compren en tienda fisica.

Descripcion de la tactica: Al hacer su compra en caja, el cliente tendra la libertad de brindar

a la empresa su informacion personal, como lo es su nombre y correo electronico, con el cual
utilizaremos para enviar correos cada cierto tiempo de contenido y ofertas que se brindaran

tanto en tienda fisica como en la plataforma de delivery Pedidos Ya.
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Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024

Fecha de finalizacion de la tactica: Diciembre 2024

2. Implementar un concurso a través de email marketing con personas que ya han

consumido productos de Alioli.

Descripcion de la tactica: En el mes de Agosto del 2024 se realizara una dindmica aleatoria a

través de email marketing, la cual consistirda en que dentro de la base de datos que tendra la
empresa con los diferentes correos de los clientes de la marca, se eligiran al azar cuatro
personas, a la cuales se les enviard un correo informandoles que fueron ganadores de un
paquete de comida de la empresa, lo unico que deben de hacer para poder reclamarlo es
visitar la tienda fisica junto con una persona que todavia no sea cliente de Alioli, la cual debe
consumir algun producto ese dia, entonces, luego de esto el ganador podra recibir su premio.
Esto se implementara con la finalidad de retener clientes, dandoles un servicio personalizado
e informando que los clientes de Alioli siempre pueden este tipo de oportunidades si son

clientes frecuentes, ademas, se le hara para atraer nuevos clientes y promover el boca a boca.

Fecha de la tactica: Agosto 2024

3. Oftrecer tickets de descuento por cumpleaios.

Descripcion _de la tdctica: Se enviard via correo recordatorios por el cumpleafios de los

clientes, el cual es un dia especial para ellos, para que reciban un descuento en combos que se

tendran para eventos como cumpleafios o eventos sociales.

Fecha de inicio de la tactica: Enero 2024

Fecha de finalizacidon de la tactica: Diciembre 2024
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5.5 KPIS del plan de mercadeo

periodo de enero a junio
del 2024

por mes
durante un
periodo

determinado.

Objetivo especifico KPI Indicador Meta
1. Incrementa las ventas Ventas Ventas totales | Lograr un incremento del 3%
mensuales en un 3% en el | Mensuales

respecto al mismo mes del

afo pasado.

2. Incrementar en un 15%

Participacion de

Porcentaje de

Incrementar la participacion

sostenibles en el periodo
de enero a diciembre del
2024.

residuos
generados en
comparacion
con el mismo
periodo del afio

anterior.

la presencia de la marca mercado en el mercado de de mercado en un 15%.
en el Distrito Nacional en | Distrito Alioli Bakery
un periodo de enero a Nacional. & Coffee Shop
octubre del 2024. en zonas
urbanas.
3. Promover practicas de Sostenibilidad Porcentaje de Implementar al menos dos
produccion y consumo Ambiental reduccion de medidas sustentables para

reducir el impacto ambiental.

4. Aumentar las
interacciones en las redes
sociales en un 10% en el

primer semestre del 2024.

Interacciones en

Redes Sociales

Numero total
de me gusta,
comentarios,
acciones

compartidas en

Incrementar la interaccion en
un 10% respecto al semestre

anterior.
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las redes

sociales.

5. Aumentar en un 5% la
calidad del servicio al
cliente de la empresa en el
periodo de enero a julio

del 2024.

Indice de
satisfaccion del

cliente

Encuestas de
satisfaccion del
cliente,
feedback
positivo/negati

VoO.

Mejorar el indice de
satisfaccion del cliente en un

5%.

6. Construir una base de
clientes fidelizados en el
periodo de enero a

diciembre del 2024.

Retencidn de

clientes

Porcentaje de
clientes que
realizan
compras

repetidas.

Incrementar la retencion de

clientes en un 10%.
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5.6 Plan Financiero

5.6.1 Presupuesto

T 727505 777898 777895 79789 727895 T
T 38200 38200 36,200 35,200 5,200 % 38,200
T 0 o o 0 o o 5% o

g [zl @ warT [z} T warT i3 ozl
-

Cosparacitn Exvatsgea 750,000 250,000 50000 75000 750,000
ltzzammm odee 728% 72855 22855 2257 72,655 755 T55% arss
Promiacén ol smpleads 1 7,500 50,000 50,000 50,060 56,000 5445 T78% 545
i 50000 750,000 150,000 150,000 750,000 300,000 F6T1% 300,000
Expenencias BTL 100,000 200,000 200,000 200,000 200,000
o [ o
000 0.0 0.00 000 000 o 0% o

7
Pagina Web 7 7510000 7310000 Soaiz7a Seasan ERXEERHd s ERXEEEi o577 % Teh7i0 5% o167
Senico delne g 5100 5100 OES V3120 Ta120 8,144.00 EED S = 50572 = 3560
I 0 3 [ 53 o
FROwGGON
g pobliachd de vides 9500 5% 9% 58500 55500 o8 98500 5%
olaboracén con Ifuoncor @roydelane 00000 000 000 00000 0000 44,000, 00000 000 T 100000
e Mereadeo 00000 000 000 00000 00000 30,000, 00000 000 G 00000
reation o 560,00 i E 50000 50000 77500 56000 50 G 50000
Govatzgs SEM en Googe Ads 56000 S00. 50 50060 50000 50500 50000 500 T 50000
olaboradién con Influencor Juan Luis Minaya 000,00 000 006 000,60 080,00 50,000, 000,60 0. T 000,00
ol maring 756 00 7756 7756 756 00 778600 7780 75600 778800 i 5600
Actvaciones Tnpiles d verias 0700060 o000 07,000 07,000 60 To7,00000 07,000 0700000 T67,00000 % 0700000

1,088,866.00

1.156:326.76

5.6.2 Cronograma

Incrementar las ventas mensuales en un
3% en el periodo de enero a junio del
2024

Incrementar en un 15% la presencia de la
marca en el Distrito Nacional en un
periodo de enero a octubre del 2024.

Promover précticas de produccion y
consumo sostenibles en el periodo de
enero a agosto del 2024.

Aumentar las interacciones en las redes
sociales en un 10% en el primer semestre.
del 2024.

Mejorar el servicio y la experiencia del
usuario en el periodo de enero a julio el
2024.

Construir una base de clientes fidelizados
en el periodo de enero a diciembre del
2024.

Febrero

Septiembre  Octubre

Noviembre Diciembre

Tacticas

Creacién de un programa de fidelidad

Establecer alianzas estratégicas
Instalacién e incentivo al uso de los
zafacones de reciclaje

Creacion de contenido para resaltar
précticas sostenibles

Colaboraci6n con influencer Delane
@soydelane (Giveaway)
Colaboraci6n con influencer Juan Luis
Minaya @juaniuisminaya

Publicidad pagada en Instagram
Premiacién al empleado del mes

Reuniones informativas

Degustaciones para incrementar
trafico en local

Uso de e-mail marketing
Concurso por e-mail marketing
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5.6.3 Proyeccion de Ingresos

Enero 1 RD$400 1 RD$303,600
Febrero 1 652 RD$402 1 RD$283,611
Marzo 1 634 RD$405 1 RD$276,075
1 602 RD$406 1 RD$268,671

1 511 RD$409 1 RD$258,324

1 405 RD$405 1 RD$240,503

1 341 RD$408 1 RD$227,547

1 250 RD$407 1 RD$211,335

1 222 RD$409 1 RD$198,865

1 229 RD$409 1 RD$188,345

1 220 RD$407 1 RD$178,525

1 198 RD$400 1 RD$167,433

12 5,023 2,802,833.30

5.6.4 Proyeccion de Costos

2023 2024
Variaciones Variaciones
TOTAL Q1 Q2 Q3 Q4 Promedio porcentuales absolutas
RD$389,462.00 RD$397,635.00 RD$410,263.00 RD$427,162.00 RD$430,291.00 RD$416,337.75 6.90% RD$26,875.75

5.6.5 Proyeccion de Gastos

Repostera 19,000 409,856
Ayudante de cocina 21,000 409,856
Contable 18,000 409,856
Marketing 35,000 245,914
Gerente 45,000 409,856
SUBTOTAL 138,000 0 1,885,337

Materiales de cocina 30,000 30,000 30,000

[ SUBTOTAL [ [ 30,000 | 30,000

Servicio Telefonico 1,600 1,600 1,600

Electricidad 1,600 1,600 1,600

SUBTOTAL 3,200 3,200

Gastos de alquiler 54,000 54,000 54,000
Seguro 0.00 0.00 0.00
SUBTOTAL 54,000 54,000

40,000.00 40,000
0
0 0
0 0 0
otros 20
SUBTOTAL 0 40,000
TOTAL [ 87,2000 [ 2,012,537.44
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5.6.6 Estados Financieros Proyectados Evaluacion econémico-financiera

ESTADO DE RESULTADOS

Ingresos $1,621,266
Costo de Ventas 400,000

Utilidad Bruta RD$ 1,221,266.20

Gastos de Ventas & Administrativos

Gastos empleados (salarios) $138,000
Masterial Gastable | $10,000
Energia y Comunicacion $1,600
Gastos Varios $100,000
Mercadeo y Promocion $40,000
Total de Gastos Ventas & Adm. $289,600
Depreciacion $62,205
Utilidad Operativa $869,461
Gastos Financieros $144,820
Utilidad antes de Impuestos $724,641
ISR $195,653
Utilidad Neta $528,988

5.6.7 WACC (Weighted Average Cost Of Capital) Punto de Equilibrio

PONTO DE INVERSION 1,194,856.70
|Fuente Capital Bruto i6 Neto
Inversionista 417,344.61 24.8% 60.89% 15.1%
Bancos 467,312.09 13.0004% 39.11% 5.08%
Preinversién 310,200.00
884,656.70 20.19% WACC

Tasa Pasiva Promedio Ponderada del Banco Popular (a 5

afios) 13.0004%
Inflacién 4.00%!
Devaluacion Moneda 4.54%
Riesgo Pais (Diferencia DR Bonds y US Treasury Bills) 3.27%
Costo de oportunidad 24.81%)|
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5.6.8 TIR: (Tasa Interna de Retorno)

| TosamemadeReomo | 27

5.6.9 Payback descontado

PAYBACK DESCONTADO

PAYBACK SIMPE PAYBACK DESCONTANDO

0 -§2,089,961 1 -$2,089,961

1 $844,661 0.832005778 $702,762 _$1,387,199
2 $1,229,643 0.692233614 $851,200 $1,553,963
3 $1,169,009 0.575942367 $673,282 $1,524,482
4 $1,094,112 0.479187377 $524,285 $1,197,566
5 $1,607,812 0.398686666 $641,013 $1,165,208

| $2,888,812]
-134,009.30

5.6.11 Analisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD PESIMISTA (disminucién de los ingresos en un 30% y aumento de los gastos y costos un 40% cada uno 20%)

1,621,266.20 1481.211.24 1,827,261.36 1,912,135.30 2,002,924.37

486,379.86 444,363.37 548,178.41 573,640.59 600,877.31 % |
1,134,886.34 1,036,847.87 1,279,082.95 1,338,494.71 1,402,047.06 03 |
400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00

80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 % |
480,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00 02 |
2,012,537.44 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00

402,507.49 16,000.00 16,000.00 16,000.00 16,000.00 % |
2,415,044.93 96,000.00 96,000.00 96,000.00 96,000.00 0.2 |
-1,760,158.59 460,847.87 703,082.95 762,494.71 826,047.06
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD MEDIO (disminucién de los ingresos en un 15% y aumento de los gastos y costos un 20% cada uno 10%)

1,621,266.20 1,481,211.24 1,827,261.36 1,912,135.30 2,002,924.37
243,189.93 222,181.69 274,089.20 286,820.30 300,438.66 %
1,378,076.27 1,259,029.55 1,653,172.16 1,625,315.01 1,702,485.71 0.15
400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00
40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 %
440,000.00 440,000.00 440,000.00 440,000.00 440,000.00 0.1
2,012,537.44 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00
201,253.74 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 %
2,213,791.18 88,000.00 88,000.00 88,000.00 88,000.00 0.1
-1,275,714.92 731,029.55 1,025,172.16 1,097,315.01 1,174,485.71
ANALISIS DE SENSIBILIDAD OPTIMO (Aumento de los ingresos en un 30% y disminucién de los gastos y costos un 40% cada uno 20%)
1,621,266.20 1,481,211.24 1,827,261.36 1,912,135.30 2,002,924.37
486,379.86 222,181.69 274,089.20 286,820.30 300,438.66 % |
2,107,646.05 1,703,392.93 2,101,350.57 2,198,955.60 2,303,363.03 0.3 |
400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00 400,000.00
80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 % |
320,000.00 320,000.00 320,000.00 320,000.00 320,000.00 0.2 |
1,637,482.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00
327,496.40 16,000.00 16,000.00 16,000.00 16,000.00 % |
1,309,985.60 64,000.00 64,000.00 64,000.00 64,000.00 0.2 |
477,660.45 1,319,392.93 1,717,350.57 1,814,955.60 1,919,363.03

5.7 Conclusiones financieras

La evaluacion financiera de este proyecto muestra un VAN (Valor Actual Neto) de
$1,974,351.0664 y un TIR (Tasa Interna de Retorno) del 27%. Estos indicadores son
positivos, lo que indica que el proyecto es rentable y puede generar beneficios econdémicos a

lo largo de los afios evaluados.

En general, el proyecto muestra un flujo libre creciente, lo que indica una mejora en la
rentabilidad con el tiempo. Esto, junto con la TIR del 27%, sugiere que el proyecto es una

inversion atractiva y puede generar un rendimiento significativo para los inversionistas.

El estado de resultados de Geocole Group SRL durante el primer y segundo afio
revela informacién importante sobre los ingresos, gastos y utilidades de la empresa en ese

periodo.
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En el primer afo, los ingresos alcanzaron un total de RD$1,621,266,20, mientras que
los costos de ventas se situaron en RD$400.000. Esto resulté en una utilidad bruta de
RD$1,221,266.20. Sin embargo, tras deducir los gastos de ventas y administrativos que
ascendieron a RD$289,600 y la depreciacion de RD$62,205, la utilidad operativa se ubico en
RD$528,988.

Los gastos financieros registrados para ese afio sumaron RD$144.820, lo que
disminuy¢ la utilidad antes de impuestos a RD$647,903. Tras aplicar el ISR de RD§174,934,
la utilidad neta fue de RD$472,969. Finalmente, podemos deducir como el Plan es rentable
para la empresa y se puede implementar de manera efectiva siguiendo las ejecuciones

correctas.

5.8 Estrategias De Salida

Franquiciar o licenciar la marca: Si la empresa tiene un valor de marca significativo
en algin futuro, se licenciard la marca a otros interesados. Esto permite que la empresa
continlle generando ingresos a través de regalias sin tener que mantener activamente las

operaciones.
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Anexos

= v
&Y)FERRELIDER

o Ta Ferreterit do Confitnza

AV.CHARLES DE GAULLE NO.14, MIRADOR ESTE SANTO DOMINGO D. N.

Tel - 809-547-0321 * Fax - (809)-5994342

Cliente :  LUIS LUPERON
Direccion:  CALLE
Telefono :

Vendedor:  NULO

RNC-> 130-40026-1

COTIZACION

&)

Pag.:
Fecha:
Numero:

171
20-11-2023
52148

Condiciones:  DIAS

Articulo Cantidad Empaque Descripcion Precio /Unid Importe
004083 1.00 UNIDAD ZAFACON G/RUEDAS ROJO 64 GLS (LXD-240K)(58X72X107) 7.076.27 7.076.27
004082 1.00 UNIDAD ZAFACON C/RUEDAS AZUL 64 GLS (LXD-240K)(58X72X107) 7,076.27 7,076.27
AR 1.00 UNIDAD ZAFACON C/RUEDAS AMARILLO 32 GLS (LXD-120K)(47X55X9 5.250.00 5.250.00
Total Cotizacion: *#%%%19,402.54

Mas ITBIS......: *AXX3,492.46

- - - TOTAL COTIZADO.. *#%%%22,895.00

Revisado por Recibido por

Transferencias a cuenta corriente, Banco Popular No.. para cheques emitir a favor

Para Informacién adicional sobre esta cotizacion, favor llamar a

activa

P opapors

(COTIZACION VALIDA POR 24 HORAS
ESTE DOCUMENTO SE REMITE UNICA Y EXCLUSIVAMENTE CON FINES INFORMATIVO.
NO TIENE VALIDEZ COMERCIAL, NI ECONOMICA DENTRO DE LA EMPRESA

PRESUPUESTO

ficinas al niamero

P

INVERSIONES SABORIA, SRL
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PsRS#NIT2S

studio

18/11/2023

COTIZACIOR

*Yir]’etis de fidelidad clientes
En un perfodo de 3 meses

300 RD$27,000.00 RD$27,000.00

Se distribuird 309 tarjetas a la
empresa.
tamafio - 4x3in.

*

RDS$27,000.00
RDS$27,000.00
INFORMAGION #ANCARIA
Banco Popular Dominicano Banco santa Cruz
PQg

Delane Pi | <info.delal il.com> mar, 21nov 2023, 10:13am. % @ € :
parami v
iHello!

Para restaurantes y negocios pequefios , tengo un paquete por RD$40 mil pesos que incluye

-1 reel compartiendo la experiencia publicado en colaboracion + set de stories en instagram (costo de grabacion y edicion incluidos en este
precio) + la publicacion del reel en tik tok  y la posibilidad de hacer un giveaway via instagram
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GESTION DE TALENTOS

INFLUYEM SRL | RNC: 132134478
Fecha: 21.11.2023

Contacto: Evelyn Medina

Cel.: 809-861-9004

Santo Domingo, Republica Dominicana

CLIENTE:
NOMBRE: Luis Luperén
RNC:

DIRECCION:

DESCRIPTION CANTIDAD | SUBTOTAL| ITBIS TOTAL
angenldo dsde’ las redes sociales de Juan Luis Minaya para 1 135,000.00 24,300.00 150,300.00
Alioli Bakery Café
SUBTOTAL RD$ 135,000.00
ITBIS 18% $24,300.00
GRACIAS POR PREFERIRNOS TOTAL RD$ DD
Evelyn Medina
PREPARADO POR CLIENTE
CONTABILIDAD
RECIBIDO POR
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12:19 ul T W)

Cancel Create audience Done

637.6K - 750.2K®

Estimated audience size

Great

Audience name

Clientes potenciales de Alioli °
Locations 5
Distrito Nacional, Dominican Republic

Interests

Coffeehouses, Bakery, Coffee lovers, socializing, S
Snack food, Healthy Choice, Desserts (fo drink),
Breakfast, Frozen food or Weekend Getaway

Age & gender N

All| 20 - 54 yr

12:21 il F

(-
4 Budget & duration @

How much do you want to spend?

Daily budget

US$S5 daily

Duration

Run this ad until you pause it

Set duration o
7 Days

Total Spend US$35 over 7 days

Estimated Reach 15,000 - 39,000
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Recomendacion de Mailchimp

Standard

Vende alin mas con
personalizacion, herramientas
de optimizacion y
automatizaciones mejoradas.

Desde

R$97.76
r ] Q58

/mes durante 12 meses*

C Comprar ahora )

*Ver las

Condiciones de la oferta. Se

aplican recargos si se excede el

limite de envio de correos
electrénicos o contactos.

Mas informacion

Complemento sin coste
adicional
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