Presentacion del proyecto

El proyecto "Chocolat’s" consiste en el establecimiento de una chocolateria
especializada en productos totalmente libres de gluten y azucar. Este negocio se posiciona
como una de las pocas opciones en el mercado que ofrece un servicio enfocado en
personas con restricciones alimenticias, proporcionando un espacio atractivo y moderno.
La chocolateria contara con un ambiente acogedor, con detalles de maderay tonos calidos
que evocan la texturay el color del chocolate, combinado con una decoracidon minimalista
para resaltar la pureza de sus productos.

En las vitrinas se exhibiran bombones y barras de chocolate de distintos tipos:
negro, con leche sin lactosa, con nueces o frutas secas, todo endulzado con alternativas
naturales como stevia, eritritol o frutas deshidratadas. Cada opcién estara claramente
etiquetada con los ingredientes y beneficios, como "alto en antioxidantes" o "sin lactosa".

El menu incluird bebidas de cacao puro, como chocolate caliente sin azucar o
cacao en polvo preparado con leche de almendra o coco, perfecto para quienes buscan
una experiencia rica y cremosa sin azucares afadidos ni gluten. Los clientes podran
preparar sus propias mezclas de snacks (nueces, frutas secas, semillas) o elegir entre
combinaciones preestablecidas.

Elambiente invitara a disfrutar de la experiencia: con asientos cémodosy mesas de
madera clara, luces calidas colgantes y una pequefa barra donde los baristas prepararan
bebidas con cacao fresco. Para hacer la experiencia interactiva, la chocolateria incluira
talleres de elaboracidon de chocolate saludable y charlas sobre los beneficios del cacao,
permitiendo que los clientes disfruten sin preocupaciones.

1. Proposicion de valor

La propuesta de valor de "Chocolat’s" se basa en ofrecer productos personalizados
y unicos, adaptados a las necesidades dietéticas de los clientes, que no se encuentran en
otros negocios del sector.

Personalizacion:

e Productos unicos: Cada producto es elaborado con ingredientes naturales y sin
aditivos, ofreciendo opciones que no se encuentran en otras chocolaterias.

e Adaptacidon a necesidades dietéticas: Todos los productos son libres de gluten y
azucar, utilizando endulzantes naturales como stevia, eritritol o frutas
deshidratadas.

Tendencia de vida saludable:

e Opciones saludables: La chocolateria se alinea con la creciente conciencia de
alimentacion saludable, ofreciendo productos que no contienen azucar ni gluten.

e Beneficios nutricionales: Cada producto esta etiquetado con sus beneficios, como
"alto en antioxidantes" o "sin lactosa".

Posibilidad de compras repetitivas:

e \Ventas recurrentes: Los snacks de consumo rapido generan ventas recurrentes y
posibilidad de suscripciones.



Modelo de suscripcién: Ofrecer una suscripciéon mensual donde los clientes
reciban diferentes snacks personalizados segun sus preferencias y necesidades.

Estrategias de marketing:

Redes sociales y contenido visual: Compartiremos fotos y videos de nuestras
diferentes combinaciones de snacks.

Pruebas de degustacion y suscripciones: Ofreceremos kits de prueba o paquetes
de suscripcion para que los clientes prueben diferentes combinaciones.

Enfoque en el bienestar: Compartiremos contenido sobre nutricidon, ideas de
snacks saludablesy como elegir los ingredientes adecuados para diferentes estilos
devida.

2. Segmentacion del mercado

La segmentacién del mercado para "Chocolat’s" se realiza de la siguiente manera:

Mercado masivo: El proyecto esta dirigido a un gran grupo de consumidores con

necesidades similares, abarcando desde entusiastas del chocolate hasta aquellos que
buscan opciones saludables y adaptadas a sus restricciones dietéticas. Este segmento
incluye a familias, grupos de amigos y visitantes ocasionales que buscan una experiencia
de consumo saludable y placentera.

Mercado de nichos: Dentro del mercado de nichos, el proyecto se enfoca en grupos

especificos con necesidades muy concretas, tales como:

Personas con restricciones alimenticias: Individuos con intolerancias o alergias
alimentarias que buscan productos libres de gluten y azlcar.

Enthusiastas de la vida saludable: Individuos que buscan opciones de snacks
saludables y bajos en calorias.

Veganos y vegetarianos: Individuos que buscan productos sin ingredientes de
origen animal.

Mercado segmentado: El proyecto también se dirige a diferentes segmentos de

clientes con necesidades ligeramente distintas, ofreciendo servicios y productos
adaptados a cada uno de ellos:

Clientes ocasionales: Visitantes que buscan una experiencia de consumo puntual.
Para este segmento, se ofrecen productos individuales y combinaciones
preestablecidas.

Clientes frecuentes: Individuos que visitan la chocolateria regularmente. Para este
segmento, se ofrecen membresias y actividades especiales.

Familias: Grupos familiares que buscan una actividad recreativa y saludable para
todas las edades. Se ofrecen paquetes familiares y actividades adaptadas para
nifnos y adolescentes.

Mercado diversificado: El proyecto diversifica su oferta para atender a distintos

segmentos de clientes no relacionados, ampliando su modelo de negocio:



Venta de productos y merchandising: La tienda de productos ofrece una variedad
de articulos relacionados con el chocolate saludable y el bienestar, atrayendo a
entusiastas y coleccionistas.

Servicios de bar y restaurante: El bar de la chocolateria ofrece bebidas y snacks,
proporcionando una experiencia completa para los visitantes y generando ingresos
adicionales.

Plataformas o mercados multilaterales: La chocolateria también funciona como

una plataforma que conecta diferentes segmentos de usuarios que dependen unos de

otros:

Anfitrionesy participantes: La chocolateria conecta a los organizadores de eventos
(anfitriones) con los participantes, creando un ecosistema interdependiente donde
ambos segmentos se benefician mutuamente.

Colaboraciones con empresas de eventos: Al colaborar con empresas de eventos,
la chocolateria puede ofrecer paquetes completos para celebraciones privadas,
eventos sociales y corporativos, maximizando la utilizacidn del espacio disponible.

En resumen, la segmentacion del mercado de "Chocolat’s" abarca desde un

enfoque masivo hasta nichos especificos, segmentos diversificados y plataformas
multilaterales, asegurando que la oferta sea atractivay accesible para una amplia variedad
de usuarios.

3. Sociedades clave

El éxito de "Chocolat’s" no depende unicamente de su infraestructura o de los

productos que ofrece, sino también de las relaciones que se establezcan con diversos
aliados estratégicos. Estos socios clave desempeinan un papel fundamental en asegurar el
funcionamiento diario y el crecimiento sostenible del proyecto.

Proveedores de ingredientes: Empresas que proporcionan ingredientes naturalesy
libres de gluteny azucar, asegurando la calidad y pureza de los productos.

Empresas colaboradoras: Empresas que colaboran en la organizacion de eventosy
actividades, compartiendo recursos y beneficios.

Instituciones publicas: Organismos gubernamentales y entidades publicas que
pueden proporcionar subvenciones, apoyo logistico y promocién de la
chocolateria.

Asociaciones y ONGs: Organizaciones que trabajan en areas relacionadas con la
alimentacion saludable y el bienestar, y que pueden colaborar en la promocién y
desarrollo de actividades.

Proveedores de servicios: Empresas que proporcionan servicios adicionales, como
catering, mantenimiento y seguridad.

4. Fuentes de ingresos
Las principales fuentes de ingresos de "Chocolat’s" incluyen:

Venta de productos: Ingresos generados por la venta de bombones, barras de
chocolate y snacks.



e Bebidasyconsumibles: Venta de bebidas de cacao puroy otros consumibles en el
bar de la chocolateria.

e Suscripciones: Ingresos derivados de suscripciones mensuales donde los clientes
reciben diferentes snacks personalizados.

e Talleres y charlas: Cobro por la participacion en talleres de elaboracidon de
chocolate saludable y charlas sobre nutricion.

e Eventos y actividades: Ingresos generados por la organizacién de eventos y
actividades especiales.

5. Canales de distribucion

Para llegar a los clientes, se utilizara una combinaciéon de canales directos e
indirectos:

e Canales directos:

e Website y tienda online: Para la venta de productos, inscripcién en talleres
y acceso a informacion.

e Redes sociales: Para la promocion de productos, eventos y novedades.

e Recepcidn en la chocolateria: Para la venta directa de productos y atencién
al cliente.

e Canalesindirectos:

e Colaboraciones con empresas y asociaciones: Para la organizacién de
eventos y actividades conjuntas.

e Instituciones publicas: Para la promocion y apoyo logistico de la
chocolateria.

e Canales asociados:

e Colaboraciones con hoteles y restaurantes locales: Para ofrecer paquetes
combinados que incluyan alojamientoy comida.

6. Relacion con clientes

El enfoque en la relacién con los clientes se basa en la personalizaciéon y la
fidelizacion:

e Asistencia personal: Atencién directa y personalizada en la chocolateria.

e Autoservicio: Posibilidad de comprar productosy acceder ainformacion a través de
la tienda online.

e Servicios automatizados: Sistemas de reservay pago online.

e Comunidades: Creacion de una comunidad de usuarios a través de redes sociales
y eventos.

e Co-creacion: Involucrar a los usuarios en el disefio y mejora de nuevos productosy
actividades.



7. Recursos clave

Los recursos clave para el funcionamiento de "Chocolat’s" incluyen:

Infraestructura: Espacios adaptados para diferentes actividades y necesidades de
los usuarios.

Personal especializado: Profesionales en atencidon al cliente, elaboracién de
productos y organizacién de eventos.

Tecnologia: Sistemas de reserva y pago online, software de gestidon y herramientas
de marketing digital.

Materiales y equipos: Ingredientes naturales, equipos para la elaboracion de
productos y materiales de promocion.

8. Actividades clave
Las actividades clave para el desarrollo y mantenimiento del proyecto incluyen:

Elaboracion de productos: Produccidon de bombones, barras de chocolate y snacks
libres de gluten y azucar.

Gestion de relaciones con socios: Mantenimiento y desarrollo de relaciones con
proveedores, empresas colaboradoras e instituciones publicas.

Marketing y promocion: Estrategias de marketing digital y colaboraciones con
influencers y marcas.

Atencidn al cliente: Proveer un servicio excepcional y personalizado a todos los
visitantes.

Innovaciéony desarrollo: Continua mejora y adaptacion de los productosy servicios
para satisfacer las necesidades de los clientes.

9. Estructura de coste

La estructura de costes de "Chocolat’s" se encuentra directamente vinculada a las

fuentes de ingreso previstas, entre las que destacan la venta de productos, bebidas y
suscripciones. Estas actividades principales permiten financiar las distintas areas que
conforman el proyecto y garantizar su viabilidad econdmica.

Costes operativos: Incluyen el mantenimiento de las instalaciones, los salarios del
personal, la adquisicién de materiales y equipos, y los gastos de promocién y
marketing.

Costes de infraestructura: Abarcan el alquiler o la compra del espacio necesario, la
construccion y el mantenimiento de las instalaciones, y la adaptacién de los
espacios para personas con diversidad funcional.

Costes administrativos: Incluyen los gastos vinculados a la gestidon del negocio,
como licencias, seguros y tramites legales.



