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Castellano
Titulo: Plan de Marketing para el lanzamiento de un nuevo producto de la empresa Prozis.

Resumen: En este Trabajo Final de Grado, se presenta un plan de marketing para la introduccion
de un nuevo producto en la empresa Prozis. Prozis es una empresa lider en el mercado de la
nutricion deportiva y suplementos alimenticios en Europa. En este sentido, la empresa busca
expandir su linea de productos ofreciendo un nuevo producto innovador que satisfaga las
necesidades de los clientes y diferencie a la empresa de la competencia.

El objetivo de este plan de marketing es desarrollar una estrategia integral que permita a Prozis
lanzar con éxito el nuevo producto “Protein Boost Shake” al mercado, maximizando su alcance y
su impacto en el publico objetivo. Para ello, se lleva a cabo un andlisis exhaustivo del mercado y
de la competencia, se definen los segmentos de clientes y se identifican las necesidades y
preferencias de cada uno de ellos. Ademas, se establecen los objetivos de marketing y se disefian
las tacticas y acciones necesarias para alcanzarlos.

En definitiva, este TFG tiene como finalidad ayudar a Prozis a lograr una posicion de liderazgo en
el mercado de la nutricidon deportiva con el lanzamiento de un nuevo producto innovador que
responda a las demandas de sus clientes y refuerce su posicién en el mercado.

Palabras clave: Plan de Marketing; analisis de mercado; Estrategia; Posicionamiento;
Segmentacion;
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Titol: Pla de Marqueting per al llancament d'un nou producte de |I'empresa Prozis.

Resum: En aquest Treball de Fi de Grau, es presenta un pla de marqueting per a la introduccio
d'un nou producte a I'empresa Prozis. Prozis és una empresa lider en el mercat de la nutricio
esportiva i els complements alimentaris a Europa. En aquest sentit, I'empresa busca expandir la
seva linia de productes oferint un nou producte innovador que satisfaga les necessitats dels
clients i diferencie I'empresa de la competencia.

L'objectiu d'aquest pla de marqueting és desenvolupar una estratégia integral que permeta a
Prozis llangar amb éxit el nou producte "Protein Boost Shake" al mercat, maximitzant el seu abast
i el seu impacte en el public objectiu. Per a aix0, es realitza un analisi exhaustiva del mercat i de
la competéncia, es defineixen els segments de clients i s'identifiquen les necessitats i
preferéncies de cadascun d'ells. A més, s'establixen els objectius de marqueting i es dissenyen
les tactiques i accions necessaries per a aconseguir-los.

En definitiva, aquest TFG té com a finalitat ajudar a Prozis a aconseguir una posicié de lideratge
en el mercat de la nutricié esportiva amb el llangament d'un nou producte innovador que
responga a les demandes dels seus clients i reforce la seva posicié en el mercat.

Paraules clau: Pla de Marqueting; analisi de mercat; Estratégia; Posicionament; Segmentacio;
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Inglés
Title: Marketing Plan for the Launch of a New Product by Prozis Company.

Summary: This Bachelor's Final Project presents a marketing plan for the introduction of a new
product by Prozis Company. Prozis is a leading company in the sports nutrition and dietary
supplements market in Europe. In this regard, the company aims to expand its product line by
offering a new innovative product that meets customer needs and differentiates the company
from its competitors.

The objective of this marketing plan is to develop a comprehensive strategy that enables Prozis
to successfully launch the new product, "Protein Boost Shake," into the market, maximizing its
reach and impact on the target audience. To achieve this, a thorough analysis of the market and
competition is conducted, customer segments are defined, and their needs and preferences are
identified. Furthermore, marketing objectives are established, and the necessary tactics and
actions are designed to attain them.

In essence, the purpose of this project is to assist Prozis in achieving a leadership position in the
sports nutrition market through the launch of an innovative new product that meets customer
demands and reinforces the company's market position.

Keywords: Marketing Plan; market analysis; Strategy; Positioning; Segmentation.



oo g;):’,\)w];I\I@I I,\‘f\\[‘ ’l(,.\"' Plan de marketing para el lanzamiento de un
/7] L Q AN .
|| DE VALENCIA nuevo producto de la empresa Prozis

CAMPUS D'ALCOI

[ndice
LANErOAUCCION ...ttt sttt et e be e s b e she e st esre e sreesbeenneenee 9
1.1Presentacion de 1a @empPresa PrOzZis ..........ccccccuiiiiiiiiiiciiee et ee e et e e e e e 9
1.2Productos PrinCiPales ..........cc.uiiiiiiiiiiiciee e 10
1.3Descripcion del nuevo producto @ lanzar ..............ccoccoeeeieiecciie e 11
1.40bjetivos del plan de Marketing............cccoooveiiiiiiiii i 12
2.ANANISIS EXEEINO ...ttt s st s sre e e 13
2.1.1Tamafio actual del mercado............cccocueriieiiiiiiiie e 13
2.1.2Potencial de crecimiento del mercado ............ccocceeiiiiiiiinii e 15
2.1.3Variantes de productos exXiSteNntes.............cocceeeiiiiiiiiiiceee e 16
2.1.4Posibles necesidades no cubiertas por ninguna marca en el mercado .................... 17
2.1.5Tabla resumen de amenazas y oportunidades..............ccccccecviieiiiceei e, 18
2.2Analisis del MACrOENEOINO ...........cocuiiiiiiiiiiii ettt st s 19
2.2, 1ANAIISIS PESTEL.........cooiiiiiiiiiiiie ettt ettt sttt et e sbe e st et s et e smte et eesaeenaeas 20
2.2.2Tabla resumen amenazas y oportunidades .............cccoccceveiviiieneniceec e, 21
2.3ANALISIS PORTER ..ottt et se e st s 22
2.3.1ldentificacion de competidores ............cccooeeiiiii i 22
2.3.2Posibles amenazas de nuevos competidores ..............cccceevvciieiiniieeeenciee e 23
2.3.3Posibles amenazas de productos sustitutivos ...............cccccee e, 24
2.3.4Poder de 10S Proveedores ...............oeiiiciieeeiciiee et 25
2.3.5Poder de los intermediarios.............coceeieriieiieniene e 26
2.3.6Poder del cliente final............cccooviiiiiie e 27
2.3.7Tabla resumen amenazas y oportunidades .............cccoccceeeiviiieriniieee e, 28
BLANANISIS CAME ...ttt ettt ettt a bt e sbe e s bt e satesat e et e eabe e sbeesaeenaee 30
4. Estrategia de Marketing...........coooiiiii i et 31
BUAPTOTUCTO. ...ttt ettt st s e sttt e e e e s bt e sae e sae e eat e e nre e bt e neenneenes 31
L B L T ol T S TSRO U PP PRTRPRTOURINt 32
4.3POSICIONAMIENEOD .......eeiiiiiiie e et s b s eare e snee e 33
BADISTIDUCION..........oiiiiiiiee ettt et 34
B.5PTOMOCION. .......oiiiiiiiiiii ettt ettt b e st st sttt et e st e saeesate st e st e eab e e saeesnnennee 34
B.PlaN @ @CCION ...ttt e e 35
5.1Calendario de actividades .............cccueiiiiiiiiinie e 36
B.EVAlUQCION Y CONTIOL.........ooieiiiiee ettt s ee e ee e s be e s e nae e saeeeaeeesreeesnneeanns 38
6.1INdIcadOres d EXIt0 .........cceeriiiiiiiiieceee e e 38
6.2Plan de SEZUIMIENTO ...........oeiiiiiiie et er e e b e e et ae e s eaa e e e e aneeeean 39
7.Analisis @conOMICO FINANCIEIO ...........coiiiiiiiiiiie e 41



Eli : ",,”)]’I‘“]% 'j*\{’l'ﬁ' Plan de marketing para el lanzamiento de un
( F( L A\ .
H DE VALENCIA nuevo producto de la empresa Prozis

CAMPUS D'ALCOI

7.1Presupuesto del plan de marketing .............coocviiiiiiiiiiiiiiie e 41
7.2PrevViSiOn de VENTAS. .........coiiiiiiiieiieerie ettt ettt et st sttt e b e b 42
T.3MOAEIBVA ...ttt ettt ettt e st e bt e e eb e ree s enre e nanes 43
7.3.1ESCENAMIO DASE ...t 43
7.3.2ESCENANI0 PESIMISTA .......uiiiiiiiiiiiiiiiiiie e e e s e s e e e e e e s s s sbbaaaeeeeeennas 44
7.3.3ESCENArio OPLIMISTA .......eviiiiiiiiie e e 45
7.3.4Conclusion del Analisis econdmico financiero ..............coccoeceeviiiiinieniinieceeeee, 47
B.CONCIUSIONES ...ttt ettt et sh e sttt b e b et e she e s anesbe s be e neenee 49
O.BIBlIOBIafia ... e e 50



; F»{,j}ll\']% 'Z‘*f\{'l"f\'[\' Plan de marketing para el lanzamiento de un
) PC C/ .
2/ DE VALENCIA nuevo producto de la empresa Prozis

CAMPUS D'ALCOI

indice de ilustraciones

Ilustracidn 1: Suplementos NULFICIONAIES ........ccccuviiiciiiiee e e 11
Ilustracidn 2: Alimentos y snacks saludables ..........coccuviiiiiii e 11
Ilustracidn 3: Ropa y accesorios dEPOItIVOS ....cccuviieiciiiieicieee et et e e e e ae e e e eaaaee s 12
IV de=ToiloT o I B Lo [VITo Yo a1 =T ] do e =] o Yo ] 1Yo JS SR 12
Ilustracién 5: Informe de mercado de Data Bridge Market Research.........cccccoeevveeeiciieeecinnneen. 15
Ilustracién 6: Informe de la FUNacion Mapfre.......ooceee i 16
HUSEracion 7: EMPresa LIfEPro ... ettt e e et e s a e e e eaaaee e e saraeeeas 23
[lustracion 8: EMpPresa IMYPIOTEIN .....c.uiii ittt et e e e e e et e e e s aae e e e ensaaeean 23
HusStracion 9: EMPresa HSN ...ttt eeate e e st e e s aae e e e eataaeeseaaneeeeansaeeean 24
llustracion 10: Ventas en el @SCeNario DAse .......occeveviiiiiiiiiriieeiiec e e 44
llustracidon 11: Resultado eSCeNnario DASE.......cc.uiiiiieciieeiie et e e srae e 44
Ilustracidn 12: Ventas en el @Scenario PeSiMista.......cccueeeecciieeeeiiieeeccieeeeereee e e rree e aeeeea 45
Ilustracidn 13: Resultado escenario PeSIMISTA .......cccccuiieeiiiiie et et 45
Ilustracidn 14: Ventas en el @scenario Optimista........ccceeeecciieeieiiieeecciiee e e e 46
Ilustracidn 15: Resultado escenario OPtiMISta ........ccccuiieeeiiiiieicieee et e 47
llustracién 16: Comparativa del VAN y la TIR en los diferentes escenarios ..........ccccecvveeeecnneennn. 48

indice de tablas

Tabla 1: Tabla resumen amenazas y oportunidades del Andlisis externo........ccccceeecvveeeeviveeennnne 19
Tabla 2: Tabla resumen amenazas y oportunidades del Andlisis del macroentorno .................. 22
Tabla 3: Tabla resumen amenazas y oportunidades del Andlisis PORTER........ccccccecvveeeiniveennnns 29
Tabla 4: ComMpParativa de PreCiOS .....ccueiieiiiieieiceeee ettt ecre e e e st e e e s sbe e e e e ertreeesebeaeeesnbaneeeanes 33
Tabla 5: Estimacion de ventas en los diferentes @Scenarios.......cccvveevvieinceevneeeniiee e esiee e 43



Elli f~,f‘,,f]5}""]% '/\\l !"(~\'T' Plan de marketing para el lanzamiento de un
C C AN N
U DE VALENCIA nuevo producto de la empresa Prozis

CAMPUS D'ALCOI

Motivacion para hacer el TFG

El motivo principal que me impulsé a llevar a cabo este Trabajo Final de Grado (TFG) sobre el
plan de marketing para el lanzamiento de un nuevo producto de la empresa Prozis fue mi pasion
por el dmbito del marketing y mi interés en el sector de la nutricion deportiva.

Como estudiante de Administracién y Direccién de Empresas, he desarrollado un profundo
interés en comprender cdmo las empresas pueden utilizar estrategias efectivas de marketing
para lanzar productos exitosos al mercado. El lanzamiento de un nuevo producto es un desafio
emocionante, ya que implica disefiar una estrategia integral que combine investigacién de
mercado, segmentacion de clientes, posicionamiento de marca y téacticas de promocion
efectivas.

La empresa Prozis, como lider en el mercado de la nutricion deportiva y suplementos
alimenticios, representa un caso de estudio interesante y relevante. Su enfoque innovador,
calidad de productos y crecimiento constante en el mercado europeo me motivaron a
profundizar en sus estrategias y contribuir con ideas y recomendaciones para el lanzamiento de
un nuevo producto.

Ademas, el sector de la nutricidn deportiva ha experimentado un crecimiento significativo en los
ultimos afios, a medida que cada vez mas personas se interesan por llevar un estilo de vida
saludable y activo. Contribuir a este sector en constante evolucién mediante la investigacion y el
desarrollo de un plan de marketing para un nuevo producto es una oportunidad Unica para
aplicar los conocimientos adquiridos durante mis estudios y contribuir al éxito de una empresa
lider.

Relacién con las asignaturas del titulo

Durante mi formaciéon en la carrera de Administraciéon y Direccién de Empresas (ADE), he
adquirido una amplia base de conocimientos y habilidades que han sido fundamentales para el
desarrollo de este Trabajo Final de Grado (TFG) sobre el plan de marketing para el lanzamiento
de un nuevo producto para la empresa Prozis. A continuacion, se detallan las asignaturas que
han sido especialmente relevantes para abordar los diferentes aspectos del TFG:

Estrategia y Disefio de la Organizacion: Esta asignatura me proporciond los fundamentos
tedricos y conceptuales necesarios para entender los principios basicos del marketing, como el
analisis de mercado, la segmentacién de clientes, el posicionamiento de marca vy las estrategias
de promocion.

Direccion Comercial: Esta asignatura me ensefid las técnicas y métodos para realizar una
investigacion de mercado eficaz. A través de la recopilacion y anadlisis de datos, pude obtener
informacidn valiosa sobre las preferencias de los consumidores, las tendencias del mercado y la
competencia, lo que fue fundamental para tomar decisiones informadas en el plan de marketing.

Direccién de Produccion y Operaciones: El estudio de esta asignatura me permitié comprender
los conceptos relacionados con la gestién de productos y marcas, incluyendo el desarrollo de
nuevos productos, el disefio de la oferta, la diferenciacidn y la construccién de la identidad de
marca.
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Direccion Estratégica: La asignatura de Direccion Estratégica me brindd las herramientas para
analizar el entorno competitivo y formular estrategias efectivas. Esto fue fundamental para
evaluar la competencia en el mercado de suplementos deportivos y disefiar una estrategia
integral que permitiera a Prozis diferenciarse y lograr un posicionamiento sdlido.

Economia Financiera: Los conocimientos adquiridos en la asignatura de Economia Financiera
fueron fundamentales para realizar el analisis de costes, determinar el precio adecuado del
producto y evaluar la rentabilidad del lanzamiento del nuevo producto. Comprender los
conceptos financieros me permiti6 tomar decisiones fundamentadas en términos de
presupuesto y retorno de inversion.

Estas asignaturas, entre otras, han sentado las bases tedricas y practicas necesarias para abordar
los diferentes aspectos del TFG. Me han proporcionado los conocimientos y habilidades
esenciales para desarrollar un plan de marketing integral y efectivo, aplicando conceptos y
herramientas especificas de la carrera de Administracidn y Direccién de Empresas.
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1. Introduccidn
1.1 Presentacién de la empresa Prozis

Prozis es una empresa lider en el mercado de productos nutricionales y deportivos en Europa.
Fundada en 2007, la empresa ha experimentado un rapido crecimiento en los ultimos afos y se
ha expandido a nivel internacional.

La empresa se especializa en la produccion y distribucién de productos de alta calidad para
deportistas y personas activas que buscan mejorar su rendimiento fisico y mantener un estilo de
vida saludable. Ofrece una amplia gama de productos que incluyen proteinas, aminodacidos,
suplementos, alimentos saludables y ropa deportiva, entre otros.

Aunque Prozis opera en varios paises y tiene presencia global, su sede central se ubica en
Esposende, al norte de Portugal. Desde alli, la empresa gestiona sus operaciones, investigacion
y desarrollo, produccion y distribucidon de sus productos a nivel internacional.

La filosofia de Prozis es proporcionar productos de alta calidad a precios accesibles para
cualquier persona que busque mejorar su bienestar y rendimiento. La empresa se centra en la
innovacion y el desarrollo de productos Unicos y de vanguardia, con el objetivo de satisfacer las
necesidades cambiantes de los consumidores.

La empresa cuenta con un equipo altamente capacitado y dedicado de profesionales de la salud
y la nutricion, que trabajan en estrecha colaboracion con atletas y expertos en deportes para
crear productos que realmente funcionen.

Prozis ha ganado varios premios y reconocimientos en el mercado de la nutricion deportiva,
incluido el premio a la Mejor Marca de Nutricion Deportiva en Europa en los ultimos afios.

La empresa también estd comprometida con la responsabilidad social y ambiental, y trabaja
continuamente para reducir su impacto en el medio ambiente y apoyar a la comunidad local.

Prozis tiene la forma juridica de una sociedad por acciones simplificada (SAS), también conocida
como sociedad andnima simplificada. Esta forma juridica es comunmente utilizada por empresas
que buscan una estructura flexible y agil, con caracteristicas similares a una sociedad anénima,
pero con menos requisitos y tramites administrativos. La sociedad por acciones simplificada
permite a Prozis operar como una entidad legal separada de sus propietarios, lo que proporciona
una mayor proteccién y flexibilidad en la gestidn de la empresa.

La pagina web oficial de Prozis es www.prozis.com, a través de esta plataforma, los clientes
pueden acceder a una amplia gama de productos de suplementos deportivos, alimentos
saludables, ropa deportiva y accesorios relacionados. Ademds, la pagina web proporciona
informacidn detallada sobre los productos, incluyendo descripciones, instrucciones de uso y
valoraciones de clientes. También ofrece opciones de compra en linea y entrega a nivel
internacional, asi como recursos adicionales como articulos y guias relacionadas con el fitness y
la nutricion.
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1.2 Productos principales

Prozis ofrece una amplia gama de productos de alta calidad para satisfacer las necesidades de
los atletas, entusiastas del fitness y personas activas en general. Entre sus productos principales
destacan:

Suplementos nutricionales: Prozis ofrece una variedad de suplementos nutricionales para
ayudar a los clientes a lograr sus objetivos de entrenamiento y alimentacion. Estos incluyen
proteinas en polvo, aminoacidos, preentrenamientos, quemadores de grasa y multivitaminas.

Fuente: www.prozis.com

llustracion 1: Suplementos nutricionales

Alimentos y snacks saludables: Prozis también cuenta con una amplia seleccién de alimentos y
snacks saludables, incluyendo barritas de proteina, mantequilla de nueces, galletas sin azucary
bebidas de proteina.

Fuente: www.prozis.com

llustracion 2: Alimentos y snacks saludables

Ropa y accesorios deportivos: Ademas de los productos nutricionales, Prozis también ofrece una
linea de ropay accesorios deportivos de alta calidad. Desde ropa deportiva hasta complementos
como guantes de entrenamiento y muriequeras.

10
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Fuente: www.prozis.com

llustracion 3: Ropa y accesorios deportivos

Equipamiento deportivo: Prozis también cuenta con una amplia seleccion de equipamiento
deportivo, incluyendo pesas, mancuernas, barras y otros equipos de entrenamiento para el
hogar.

Fuente: www.prozis.com

llustracion 4: Equipamiento deportivo

En resumen, Prozis ofrece una amplia gama de productos de alta calidad para ayudar a sus
clientes a alcanzar sus objetivos de entrenamiento y alimentacion. Desde suplementos
nutricionales hasta alimentos y snacks saludables, ropa y equipamiento deportivos, Prozis tiene
todo lo que necesitas para alcanzar tus metas.

1.3 Descripcién del nuevo producto a lanzar

Producto: "Protein Boost" Shake

Descripcion: "Protein Boost" Shake es una bebida lista para tomar que contiene proteinas de alta
calidad para ayudar a las personas activas a mantener una dieta equilibrada y a obtener el aporte
nutricional necesario. Es una alternativa facil y conveniente para quienes no tienen tiempo para
preparar un batido de proteinas o no quieren lidiar con la mezcla de polvo y agua.

11
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Beneficios:

- Aumenta la sintesis de proteinas musculares y ayuda en el mantenimiento y crecimiento
muscular.

- Contribuye al mantenimiento de los huesos y cartilagos en condiciones normales gracias
a la inclusidn de calcio y otros micronutrientes esenciales.

- Ayuda en la recuperacién muscular después del entrenamiento.

- ldeal para personas con un estilo de vida activo que necesitan un aporte extra de
proteinas para mantener un equilibrio nutricional adecuado.

- Bajo en grasas y carbohidratos, por lo que es adecuado para personas que buscan una
alternativa baja en calorias para el mantenimiento de una dieta saludable.

"Protein Boost" Shake se presenta en envases de 330 ml, disponible en una variedad de sabores
como vainilla, chocolate, fresa y platano, para que los consumidores puedan elegir su sabor
favorito.

1.4 Objetivos del plan de marketing

En este apartado, se presentaran los objetivos del plan de marketing para Protein Boost Shake,
los cuales se han disefiado considerando tanto los desafios y oportunidades identificados en el
analisis del mercado, como los valores y objetivos de la empresa Prozis.

Los objetivos del plan de marketing deben ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y
con un tiempo definido (conocidos como objetivos SMART). De esta manera, se garantiza que
sean realistas y que se pueda realizar un seguimiento efectivo de su progreso.

- Aumentar las ventas de Protein Boost Shake en un 20% durante el primer afio después
del lanzamiento, en comparacién con el promedio de ventas de productos similares en
el mercado.

- Lograr un reconocimiento de marca del 60% entre el publico objetivo de los deportistas
y aficionados al fitness en un plazo de 6 meses desde el lanzamiento.

- Capturar una cuota de mercado del 15% en el segmento de consumidores interesados
en productos naturales y organicos dentro de los primeros 12 meses.

- Obtener al menos 500 resefas positivas y comentarios de clientes satisfechos en
plataformas de comercio electrénico y redes sociales durante los primeros 3 meses de
lanzamiento.

- Incrementar el trafico del sitio web de Prozis en un 10% durante el primer trimestre
después del lanzamiento, mediante estrategias de marketing digital y campanas
publicitarias online.

- Mejorar la tasa de conversién de leads en ventas en un 15% a través de acciones de
geomarketing y personalizacion de mensajes en el primer semestre.

Estos ejemplos ilustran objetivos especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con un tiempo
definido que ayudan a orientar las acciones del plan de marketing y permiten evaluar su éxito y
progreso. Es importante adaptar los objetivos a las caracteristicas y necesidades especificas de
Prozis, asi como tener en cuenta el entorno competitivo y las particularidades del mercado de
los batidos de proteinas en Espafia.

12
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2. Analisis externo

En este analisis externo, exploramos el tamafio actual del mercado de la suplementacion
deportiva en Espana, identificando las tendencias clave, los factores impulsores y las
oportunidades y desafios que existen en este sector. Ademads, examinaremos la competencia en
el mercado, las preferencias del consumidor y el entorno regulatorio.

El objetivo de este analisis es proporcionar una vision general integral del mercado de la
suplementaciéon en Espafia, permitiendo a las empresas del sector comprender mejor el
panorama actual y tomar decisiones estratégicas informadas para alcanzar el éxito en este
mercado en constante evolucion.

A través de una evaluacion exhaustiva de los factores externos que afectan al mercado de los
batidos de suplementacidn en Espafia, se espera obtener una comprensidn clara de las
oportunidades y desafios que enfrentan los actores clave en el sector. Esto permitira el desarrollo
de estrategias de negocio efectivas y la adaptacidn a las cambiantes demandas y preferencias de
los consumidores.

En resumen, este analisis externo del mercado de la suplementacién deportiva en Espafia
proporcionara una visién detallada y actualizada del panorama competitivo, las tendencias del
mercado y las oportunidades y desafios que se presentan en este sector en crecimiento.

2.1.1 Tamario actual del mercado

El mercado de suplementaciéon deportiva en Espafia ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afios, impulsado por el aumento de la conciencia sobre la salud y el
bienestar, asi como por el aumento de la participacidn en actividades deportivas y de fitness.

Una encuesta realizada por la Organizacion de Consumidores y Usuarios (OCU) en mayo de 2021,
que contd con la participacion de mil personas entre 18 y 74 afios, refleja que cuatro de cada
diez espafioles recurren a suplementos alimenticios. (OCU, 2021)

Asimismo, se estima que el mercado de suplementos de bienestar experimente un crecimiento
del 6,95% entre 2022 y 2029. Segun el informe de mercado de Data Bridge Market Research
sobre suplementos de bienestar, el éxito de este crecimiento se debe al actual estilo de vida
cambiante, la occidentalizacion, el aumento de la inversion en investigacion y la participacion
mundial cada vez mayor en todo tipo de deportes. (Data Bridge Market Research, 2022)
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Fuente: Data Bridge Market Research
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El envejecimiento de la poblacion es otra de las principales causas para consumir este tipo de
suplementos. La razon por la que América del Norte domina este mercado es justamente por
esto: solo en Estados Unidos, 35 millones de personas (representa el 12,4% de la poblacion)
tienen mas de 65 afios y 9,3 millones de personas (3,3%) mas de 80; es decir, un alto porcentaje
de la poblacién estd envejecida, segun datos facilitados por el Banco Mundial. Por su parte, la
zona de Asia-Pacifico también experimentara un crecimiento significativo debido al aumento del
interés de la poblacidon por seguir estilos de vida mas saludables. Ademds, se prevé que la
creciente conciencia y aceptacion de este tipo de productos y el incremento de los ingresos de
los consumidores lo impulsen todavia mas.

El aumento de la popularidad de los batidos de proteinas se ha observado tanto entre los
entusiastas del fithess como entre el publico en general que busca una alimentacidn mas
saludable y equilibrada. Los batidos de proteinas se han convertido en una opcién conveniente
y efectiva para aquellos que desean aumentar su ingesta de proteinas, mejorar su recuperacion
después del ejercicio y apoyar la construccién muscular.

Ademas, se ha observado un cambio en las preferencias del consumidor hacia productos de
mayor calidad y valor nutricional. Los consumidores estan buscando suplementos deportivos
que utilicen ingredientes naturales, tengan un perfil nutricional mejorado y estén libres de
aditivos y edulcorantes artificiales. Esta tendencia ha llevado a un mayor enfoque en la
transparencia de los ingredientes y a la apariciéon de batidos de proteinas mas saludables y
funcionales en el mercado.

En cuanto a Espafia, un informe de la Fundacion Mapfre refleja que “la gran mayoria de la
poblacién espafiola consumiria algun tipo de suplemento, principalmente de tipo nutricional,
con el fin de mejorar su salud general, ya que se perciben, en la mayoria de los casos, como
seguros”.
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En resumen, los ingresos totales del mercado global de suplementos dietéticos ascendieron a
76.000 millones de ddlares (unos 71.000 millones de euros) durante 2021. Ademas, segun el
mismo estudio de Mapfre, el 67% de los consumidores globales asegura que seguird
consumiendo dichos complementos durante los préoximos 12 meses.

2.1.2 Potencial de crecimiento del mercado

En este apartado, se llevara a cabo un analisis del potencial de crecimiento de los suplementos
deportivos en Espafa. El mercado de los suplementos deportivos ha experimentado un
crecimiento significativo en los ultimos anos, impulsado por diversos factores como el aumento
de la conciencia sobre la importancia de la actividad fisica, los cambios en los habitos
alimenticios y la influencia de la cultura fitness y las redes sociales.

El objetivo de este analisis es identificar las oportunidades y tendencias que estan impulsando
el crecimiento de este mercado en Espania, asi como comprender los factores clave que influyen
en su desarrollo. Esto permitird a las empresas del sector tomar decisiones estratégicas
informadas y aprovechar al maximo las oportunidades existentes.

- Tendencias del mercado: Espafia ha sido testigo de un aumento en la participacién en
actividades deportivas y un cambio hacia estilos de vida mas saludables. Cada vez mas
personas se involucran en deportes y ejercicios fisicos, ya sea de forma profesional o
recreativa. Esta tendencia ha generado una demanda creciente de suplementos
deportivos para mejorar el rendimiento, acelerar la recuperacidon y optimizar los
resultados. (Ministerio de cultura y deporte, 2022)

- Cambios en los habitos alimenticios: La conciencia sobre la importancia de una dieta
equilibrada y adaptada a las necesidades deportivas ha aumentado en Espafia. Los
deportistas y las personas activas buscan complementar su alimentacién con
suplementos que les proporcionen los nutrientes necesarios para mantener un estilo de
vida saludable y alcanzar sus obijetivos fisicos. Esto ha impulsado la demanda de
suplementos deportivos en el mercado. (Paralimpicos, 2020)

- Crecimiento del deporte profesional y amateur: Espafia tiene una sodlida cultura
deportiva, con una amplia gama de deportes populares y una presencia destacada en
competiciones internacionales. El crecimiento del deporte profesional y amateur ha
generado un mayor interés en los suplementos deportivos para mejorar el rendimiento
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y lograr los mejores resultados. Los deportistas buscan productos de calidad respaldados
por la ciencia y la investigacion.

- Influencia de la cultura fitness y las redes sociales: La cultura del fitness y el bienestar ha
ganado popularidad en Espaia, influenciada en gran medida por las redes sociales y la
exposicidn a figuras publicas y expertos en el campo del fitness. Los influencers y los
deportistas populares han promovido la importancia de una vida saludable y el uso de
suplementos deportivos, lo que ha contribuido al crecimiento del mercado. (El boletin
2023)

- Innovacion y desarrollo de productos: La industria de los suplementos deportivos ha
experimentado una continua innovacién en términos de productos y formulas. Se han
desarrollado nuevas tecnologias e ingredientes que ofrecen soluciones mas efectivas y
personalizadas para diferentes necesidades deportivas. Esta innovacidon impulsa el
interés de los consumidores y estimula el crecimiento del mercado. (TheFoodTech, 2023)

En conclusidn, el mercado de los suplementos deportivos en Espafia presenta un gran potencial
de crecimiento debido al aumento de la conciencia sobre la importancia del deporte y una vida
saludable. La combinacién de tendencias de mercado favorables, cambios en los habitos
alimenticios, el auge del deporte y la influencia de la cultura fitness respaldan este crecimiento.
Para las empresas que operan en este sector, es fundamental comprender y adaptarse a las
necesidades y preferencias cambiantes de los consumidores, ofreciendo productos de calidad,
respaldados por la investigacién y la innovacidn, y estableciendo estrategias de marketing
efectivas para aprovechar este potencial de crecimiento.

2.1.3 Variantes de productos existentes

En el mercado de los batidos de proteina en Espafia, existen diversas variantes de productos que
ofrecen opciones adaptadas a las necesidades y preferencias de los consumidores. Estas
variantes incluyen:

- Diferentes sabores: Los batidos de proteina estan disponibles en una amplia gama de
sabores para satisfacer los gustos individuales de los consumidores. Desde sabores
clasicos como chocolate, vainilla y fresa, hasta opciones mas innovadoras como cookies
and cream, frutas tropicales y café, los fabricantes ofrecen una variedad de opciones
para atraer a diferentes paladares.

- Perfiles nutricionales: Los batidos de proteina también vienen en variantes con perfiles
nutricionales especificos. Por ejemplo, existen opciones de batidos de proteina bajos en
calorias y bajos en grasas para aquellos que buscan controlar su ingesta caldrica.
Ademas, se pueden encontrar batidos de proteina enriquecidos con otros nutrientes
como vitaminas, minerales, fibra o acidos grasos esenciales, ofreciendo beneficios
adicionales para la salud.

- Tipos de proteinas: Los batidos de proteina pueden contener diferentes tipos de
proteinas, como suero de leche, caseina, proteina vegetal (soja, guisante, cafiamo, arroz,
etc.) o mezclas de proteinas. Estas variantes permiten a los consumidores elegir la fuente
de proteina que mejor se adapte a sus necesidades y preferencias dietéticas.

- Presentaciones y formatos: Ademas de los tradicionales batidos de proteina en polvo
que se mezclan con agua o leche, existen variantes en formatos mas practicos como
batidos listos para beber en botellas o tetra packs, barras de proteina y mezclas en
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sobres individuales. Estas opciones ofrecen conveniencia y portabilidad, especialmente
para aquellos que estan en movimiento o tienen un estilo de vida activo.

- Caracteristicas especiales: Algunos fabricantes también han desarrollado variantes de
batidos de proteina con caracteristicas especiales, como productos organicos, sin azucar
afadido, sin lactosa, sin gluten o aptos para dietas veganas. Estas variantes buscan
satisfacer las necesidades de consumidores con requerimientos dietéticos especificos o
preferencias alimentarias.

En resumen, el mercado de los batidos de proteina en Espafa ofrece una variedad de variantes
de productos existentes para adaptarse a los diferentes gustos, necesidades nutricionales y
preferencias de los consumidores. Estas variantes incluyen diferentes sabores, perfiles
nutricionales, tipos de proteinas, presentaciones y formatos, asi como caracteristicas especiales
para atender a consumidores con requisitos dietéticos especificos. Esta diversidad de opciones
permite a los consumidores encontrar el batido de proteina que mejor se ajuste a sus
preferencias y objetivos de salud y bienestar.

2.1.4 Posibles necesidades no cubiertas por ninguna marca en el mercado

Identificar las necesidades no cubiertas por ninguna marca en el mercado es esencial para
identificar oportunidades y establecer una ventaja competitiva. En el caso del mercado de la
suplementacion deportiva, existen constantes cambios en las preferencias y demandas de los
consumidores, lo que puede generar espacios en los que ninguna marca ha logrado satisfacer
completamente esas necesidades.

En este apartado, se exploraran las posibles necesidades no cubiertas por ninguna marca en el
mercado de la suplementacién deportiva en Espafia. Esto implica examinar detenidamente las
tendencias actuales, las preferencias de los consumidores y las oportunidades emergentes que
podrian ser aprovechadas por Prozis.

A pesar de la amplia variedad de marcas y opciones de batidos de proteina disponibles en el
mercado, todavia existen algunas necesidades que podrian no estar completamente cubiertas.
Estas necesidades no cubiertas representan oportunidades para las empresas que deseen
diferenciarse y captar segmentos de mercado especificos. Algunas posibles necesidades no
cubiertas son las siguientes:

- Sabores innovadores y Unicos: Aunque hay una amplia seleccién de sabores disponibles
en el mercado de los batidos de proteina, podria haber espacio para la introduccion de
sabores mas innovadores y Unicos. Los consumidores podrian estar buscando opciones
mas audaces y emocionantes que se aparten de los sabores tradicionales. Por ejemplo,
sabores inspirados en postres populares o combinaciones de sabores Unicos podrian
atraer a aquellos que desean experimentar con nuevos sabores.

- Personalizacion de los perfiles nutricionales: A medida que los consumidores se vuelven
mas conscientes de su salud y bienestar, podrian buscar opciones de batidos de proteina
que se adapten a sus necesidades nutricionales individuales. La personalizacién de los
perfiles nutricionales, como la posibilidad de ajustar la cantidad de proteinas,
carbohidratos o grasas en el batido, podria ser una necesidad no cubierta por muchas
marcas en el mercado actual.

- Alternativas naturales y organicas: Aunque algunos fabricantes ofrecen opciones de
batidos de proteina con ingredientes naturales y organicos, podria haber una demanda
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creciente de productos mas enfocados en la sostenibilidad y la producciéon ecoldgica. Los
consumidores que valoran ingredientes de origen natural y métodos de produccion
sostenibles podrian buscar opciones de batidos de proteina que cumplan con estos
criterios.

- Enfoque en la convenienciay la portabilidad: A pesar de que hay variantes de batidos de
proteina que ofrecen conveniencia y portabilidad, ain podria haber espacio para
productos aun mads practicos y listos para consumir sobre la marcha. Por ejemplo,
formatos de un solo uso, como paquetes individuales o botellas premezcladas, podrian
satisfacer las necesidades de aquellos que buscan una opcion rapida y lista para beber
en cualquier momento.

- Suplementos para necesidades dietéticas especificas: Existe una creciente poblacién con
necesidades dietéticas especificas, como personas con intolerancias alimentarias, dietas
vegetarianas o veganas, y nhecesidades de control de peso. Las marcas podrian
desarrollar batidos de proteina disefiados especificamente para estas necesidades,
como opciones sin lactosa, sin gluten, sin azlcar afadido o formulaciones
vegetarianas/veganas.

Identificar y atender estas posibles necesidades no cubiertas por ninguna marca en el mercado
de los batidos de proteina puede brindar oportunidades para la diferenciacién y el éxito en un
mercado altamente competitivo. Al comprender las necesidades cambiantes de los
consumidores y ofrecer soluciones innovadoras y personalizadas, las marcas pueden captar
segmentos de mercado.

2.1.5 Tabla resumen de amenazas y oportunidades

A continuacion, se presenta una tabla resumen que resume las amenazas y oportunidades clave
identificadas para el lanzamiento del Protein Boost Shake. Esta tabla servira como referencia
para tomar decisiones estratégicas y diseiar tacticas efectivas que permitan a Prozis capitalizar
las oportunidades y superar las amenazas, asegurando asi el éxito en el mercado de los batidos
de proteinas en Espania.

Tabla 1: Tabla resumen amenazas y oportunidades del Andlisis externo

Oportunidades

Amenazas
Competencia intensa: El mercado de los
batidos de proteina es altamente
competitivo, con numerosas marcas

establecidas y emergentes. La competencia
intensa puede dificultar la diferenciacion y la
captacion de clientes, lo que puede afectar a
las ventas y la participacion en el mercado.

Crecimiento de la conciencia sobre la salud y
el bienestar: Existe un creciente interés por
adoptar estilos de vida saludables, lo que
representa una oportunidad para las marcas
de batidos de proteina. La demanda de
productos nutritivos y convenientes esta en
aumento, y las empresas pueden capitalizar
esta tendencia al ofrecer opciones de batidos
de proteina que satisfagan estas necesidades.
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Cambios en las preferencias de los | Tendencia hacia la actividad fisica y el
consumidores: Las preferencias de los | fitness: El interés en el fitness y la actividad
consumidores pueden cambiar rapidamente, | fisica ha experimentado un crecimiento
lo que implica la necesidad de adaptarse y | significativo en los Ultimos afos. Las
mantenerse al tanto de las tendencias del | empresas pueden aprovechar esta
mercado. Si una marca no logra satisfacer las | oportunidad al desarrollar batidos de

nuevas demandas y preferencias de los
consumidores, corre el riesgo de perder cuota
de mercado frente a competidores mas agiles
y receptivos.

proteina dirigidos a atletas y entusiastas del

fitness, enfocados en la recuperacién
muscular y el apoyo al rendimiento
deportivo.

Regulaciones y restricciones: El mercado de
los suplementos dietéticos y los productos
relacionados con la salud estd sujeto a
regulaciones y restricciones
gubernamentales. Cambios en las normativas
o la imposicién de nuevas restricciones
pueden impactar en la formulacién,
fabricacién, comercializacion y distribucién

Innovacion en productos y sabores: La
innovacion en productos y sabores puede ser

una oportunidad para destacar en un
mercado saturado. Las marcas que
desarrollen nuevas formulaciones,

ingredientes de calidad y sabores atractivos
pueden atraer a los consumidores en busca
de opciones emocionantes y diferenciadas.

de los batidos de proteina, lo que afecta
directamente a las empresas del sector.

Demanda de personalizacion: Los
consumidores cada vez mas buscan opciones
de productos personalizados y adaptados a
sus necesidades y preferencias individuales.
Las empresas pueden aprovechar esta
tendencia al ofrecer opciones de
personalizacion, como batidos de proteina a
medida, que permitan a los consumidores
ajustar los ingredientes, los sabores o los
perfiles nutricionales segun sus preferencias.

Fuente: Elaboracidn propia

2.2 Andlisis del macroentorno

En el analisis del macroentorno, examinaremos y evaluaremos los factores externos que pueden
afectar significativamente el lanzamiento de "Protein Boost Shake" en el mercado de la
suplementacion deportiva en Espafia. Estos factores se encuentran fuera del control directo de
la empresa Prozis, pero tienen un impacto considerable en su entorno operativo y en las
oportunidades y desafios que enfrenta.

En este apartado, abordaremos aspectos como el contexto econdémico, politico, social,
tecnoldgico y ambiental que rodea a la industria de la suplementacidn deportiva en Espafia.
Analizar el macroentorno es esencial para comprender las tendencias y tendencias emergentes
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qgue pueden influir en la demanda de productos, las preferencias del consumidor y la dindmica
competitiva del mercado.

2.2.1 Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL es una herramienta estratégica que nos permite evaluar y comprender los
factores politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos, ambientales y legales que pueden influir
en el lanzamiento de "Protein Boost Shake" en el mercado de la suplementacion deportiva en
Espafia.

En este apartado, examinaremos detalladamente cada uno de estos factores y su impacto en la
industria y en la empresa Prozis. El analisis PESTEL nos ayudara a identificar las oportunidades y
amenazas que pueden surgir a partir de factores externos, y nos proporcionara una vision mas
completa y fundamentada del entorno en el que se desarrollara el lanzamiento del producto.

- Politico: La regulacion gubernamental en Espafia para la produccién y venta de bebidas
nutricionales es muy estricta. La empresa debera asegurarse de que cumple con todas
las normativas y regulaciones pertinentes para la produccion, distribucion vy
comercializacidn de su producto. También debe estar atenta a cualquier cambio en las
regulaciones gubernamentales que puedan afectar a la industria de bebidas
nutricionales. (BOE, 2010)

- Econdmico: La economia de Espafia se ha visto afectada por la pandemia de COVID-19,
lo que ha generado un impacto en el poder adquisitivo de los consumidores. La empresa
deberd ser sensible a estos cambios econdmicos y ajustar los precios y promociones en
consecuencia para atraer a los consumidores. (Funcas, 2022)

- Sociocultural: En los ultimos afios, ha habido un mayor interés en la salud y el bienestar
en Espafia. Cada vez mas personas estan adoptando estilos de vida saludables y
haciendo ejercicio con regularidad. La empresa puede aprovechar esta tendencia al
presentar su producto como una opcidn saludable y nutricionalmente beneficiosa para
los consumidores.

- Tecnoldgico: La tecnologia ha permitido que los consumidores tengan un mayor acceso
a la informacién sobre los productos y la competencia. La empresa debera estar al tanto
de las tendencias tecnoldgicas en la industria y utilizarlas para mejorar la promociény la
distribucidn de su producto.

- Ambiental: La conciencia ambiental ha ido en aumento en los ultimos afios en Espafia y
los consumidores estan cada vez mas preocupados por el impacto ambiental de los
productos que compran. La empresa debera considerar la sostenibilidad y el impacto
ambiental en la produccién y distribucidn de su producto para atraer a los consumidores
conscientes del medio ambiente.

- Legal: La empresa debera asegurarse de que cumple con todas las leyes y regulaciones
en Espafia relacionadas con la produccion, distribucion y comercializacion de su
producto. También debe tener en cuenta las leyes de propiedad intelectual y garantizar
que su producto no infrinja los derechos de otros competidores.

En resumen, el analisis PESTEL muestra que la empresa debe ser consciente de las regulaciones
gubernamentales, ajustarse a los cambios econdmicos, aprovechar la tendencia sociocultural de
la salud y el bienestar, estar al tanto de las tendencias tecnolégicas, considerar la sostenibilidad
ambiental y asegurarse de cumplir con las leyes y regulaciones relevantes. Al tener en cuenta
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estos factores, la empresa puede adaptar su estrategia de marketing para garantizar el éxito del
lanzamiento de su producto en el mercado espafiol.

2.2.2 Tabla resumen amenazas y oportunidades

A continuacidn, se presenta una tabla resumen que resume las amenazas y oportunidades
identificadas a partir del analisis PESTEL para el lanzamiento de Protein Boost Shake en el
mercado de la suplementacién deportiva en Espafia:

Tabla 2: Tabla resumen amenazas y oportunidades del Andlisis del macroentorno

Factores PESTEL Amenazas Oportunidades

Politicos Cambios en las regulaciones | Acceso a posibles incentivos
de etiquetado y publicidad gubernamentales para
de suplementos. fomentar productos

saludables.

Econdmicos Inestabilidad econdmica y Demanda creciente de
fluctuaciones de los precios productos asequibles y de
de los ingredientes. alta calidad en el mercado de

la nutricién deportiva.

Sociales Cambios en las preferencias | Mayor conciencia sobre la
de los consumidores hacia importancia de la nutricion y
opciones mas saludables. el bienestar en la poblacién.

Tecnoldgicos Avances tecnoldgicos en la Utilizacidn de tecnologia

formulacién de suplementos. | para mejorar la distribucién
y promocion del producto.

Ambientales Mayor conciencia ambiental | Oportunidad de destacar los
y demanda de productos aspectos sostenibles y
sostenibles. respetuosos con el medio

ambiente del producto.

Legales Cambios en las regulaciones | Cumplimiento de las
de suplementos y regulaciones legales para
etiquetado. asegurar la calidad y

seguridad del producto.

Fuente: Elaboracidn propia

El analisis PESTEL revela una serie de amenazas y oportunidades relevantes para el lanzamiento
de Protein Boost Shake en el mercado espafiol. La comprensidon de estos factores externos
permitird a Prozis disefiar estrategias adecuadas para abordar los desafios y aprovechar las
oportunidades, asegurando asi un lanzamiento exitoso y sostenible en el competitivo mercado
de la suplementacién deportiva en Espafia.
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2.3 Anélisis PORTER

En el siguiente apartado, llevaremos a cabo un analisis exhaustivo utilizando el enfoque de
Porter. Esta herramienta estratégica nos permitira evaluar las dindmicas competitivas de nuestro
mercado de interés. Al examinar las cinco fuerzas que determinan la rivalidad en la industria,
identificaremos las principales influencias que afectan nuestra posicidn en el mercado. El analisis
de Porter nos brinda una comprension clara y concisa de los factores clave que moldean la
rentabilidad y el éxito en nuestra industria. Con esta informacion, podremos tomar decisiones
informadas y disefiar estrategias que nos permitan enfrentar los desafios competitivos y
capitalizar las oportunidades para lograr un crecimiento sostenible y una ventaja competitiva en
el mercado. A continuacién, procedamos con el andlisis de Porter y exploremos su impacto en
nuestra estrategia empresarial. (32 ADE, Direccidon comercial)

2.3.1 Identificacion de competidores

En el mercado de los batidos de proteina en Espafia, existen diversos competidores que
participan en la industria. Identificar a los competidores clave y comprender su posicidn en el
mercado es esencial para desarrollar estrategias efectivas. A continuacién, se presentan algunos
de los competidores prominentes en el mercado de los batidos de proteina en Espafia:

- Life Pro: Esta marca es reconocida como lider en el mercado de la suplementacién
deportiva en Espafia. Ofrece una amplia gama de productos que se destacan por su
calidad, variedad de sabores y eficacia en términos de resultados de entrenamiento y
recuperacién muscular.

Fuente: Lifepro

LIFEY

llustracion 7: Empresa Lifepro

- MyProtein: Esta marca se ha posicionado como una opcién asequible en el mercado de
los batidos de proteina. Su enfoque principal es ofrecer productos a precios competitivos
sin comprometer la calidad. Aunque tiene una presencia notable, su principal ventaja
competitiva radica en su relacidn calidad-precio.
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Fuente: MyProtein

MYP TEIN

llustracion 8: Empresa MyProtein

- HSN: Esta marca se destaca por su enfoque en productos naturales y organicos. Su
compromiso con ingredientes de alta calidad y procesos de fabricacion sostenibles la ha
posicionado como una opcidn preferida para los consumidores que valoran la salud y la
sostenibilidad.

Fuente: HSN

WE ARE NVTRITION!

llustracion 9: Empresa HSN

- Ademas de estos competidores establecidos, también existen marcas emergentes y
nuevas empresas que estan incursionando en el mercado con propuestas innovadoras y
enfoques diferenciados. Estas empresas estan buscando aprovechar las tendencias
actuales y las necesidades no cubiertas en el mercado de los batidos de proteina.

Es importante destacar que la identificacidn de competidores no se limita Unicamente a las
marcas mencionadas anteriormente, ya que el mercado es dinamico y constantemente pueden
surgir nuevos competidores. Por lo tanto, es crucial realizar un monitoreo continuo del entorno
competitivo y actualizar esta informacion periédicamente para mantenerse al tanto de los
cambios y adaptar las estrategias en consecuencia.

2.3.2 Posibles amenazas de nuevos competidores

A pesar de que el mercado de la suplementacion deportiva en Espafia cuenta con competidores
establecidos, siempre existe la posibilidad de que nuevos competidores ingresen al mercado.
Estos nuevos competidores pueden representar amenazas significativas para las marcas
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existentes. A continuacidn, se presentan algunas posibles amenazas que podrian surgir de
nuevos competidores en el mercado:

- Innovacioén y diferenciacién: Los nuevos competidores pueden ingresar al mercado con
productos innovadores y altamente diferenciados. Si logran desarrollar una férmula
Unica, presentacidn atractiva o caracteristicas sobresalientes, podrian captar la atencién
de los consumidores y robar participacidon de mercado a las marcas establecidas.

- Precios competitivos: Los nuevos competidores pueden aprovechar economias de
escala, procesos de fabricacion eficientes o estrategias de precios agresivas para ofrecer
batidos de proteina a precios mas bajos que los competidores existentes. Esto podria
atraer a los consumidores que buscan opciones mas econdémicas y amenazar la posicién
de las marcas establecidas.

- Canales de distribucidn alternativos: Los nuevos competidores podrian adoptar
enfoques de distribucién innovadores, como la venta en linea directa al consumidor o la
asociacion con plataformas de comercio electrdnico. Estos canales alternativos podrian
permitirles llegar a un publico mas amplio y desafiar la presencia de las marcas
establecidas en los canales tradicionales de distribucion.

- Estrategias de marketing disruptivas: Los nuevos competidores pueden utilizar
estrategias de marketing disruptivas para captar la atencién de los consumidores. Por
ejemplo, podrian invertir en campafas publicitarias llamativas, patrocinios de eventos
deportivos o asociaciones con influencers y celebridades. Estas estrategias podrian
aumentar la visibilidad de los nuevos competidores y erosionar la lealtad de los clientes
hacia las marcas establecidas.

- Segmentos de mercado no atendidos: Los nuevos competidores podrian identificar
segmentos de mercado especificos que no estan siendo atendidos de manera adecuada
por las marcas existentes. Al enfocarse en nichos de mercado desatendidos, los nuevos
competidores podrian ganar una base de clientes leales y erosionar la participacion de
mercado de las marcas establecidas en esos segmentos.

Es importante que las marcas existentes estén atentas a las posibles amenazas de nuevos
competidores y tomen medidas proactivas para mantener su posicion en el mercado. Esto
implica una vigilancia constante del entorno competitivo, la mejora continua de los productos y
servicios, la inversién en investigacién y desarrollo, y la adaptacion de las estrategias de
marketing y comercializacién para mantenerse relevantes y competitivos en un mercado en
constante evolucion.

2.3.3 Posibles amenazas de productos sustitutivos

En el mercado de la suplementacidon deportiva en Espafia, existen diversas alternativas y
productos sustitutivos que podrian representar amenazas para las marcas existentes. Estos
productos sustitutivos compiten indirectamente con los batidos de proteina al satisfacer
necesidades similares o proporcionar beneficios similares. A continuacion, se presentan algunas
posibles amenazas de productos sustitutivos en el mercado:

- Alimentos ricos en proteinas: Los alimentos naturales ricos en proteinas, como los
huevos, el pollo, el pescado, los lacteos y las legumbres, podrian considerarse como
alternativas a los batidos de proteina. Estos alimentos ofrecen proteinas de origen
natural y pueden ser percibidos como mas saludables o menos procesados que los
batidos de proteina.
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- Suplementos en forma de tabletas o capsulas: Los suplementos en forma de tabletas o
capsulas que contienen proteinas también pueden ser considerados como sustitutos de
los batidos de proteina. Estos suplementos proporcionan una forma conveniente de
consumir proteinas sin la necesidad de preparar un batido. Algunos consumidores
pueden preferir esta opcion por su comodidad y portabilidad.

- Otras bebidas fortificadas: Existen otras bebidas fortificadas en el mercado que
contienen proteinas, como bebidas deportivas o batidos de frutas y verduras
enriquecidos con proteinas. Estas bebidas pueden atraer a consumidores que buscan
una opcién mas completa que combine hidrataciéon y nutrientes adicionales, lo que
podria afectar la demanda de los batidos de proteina tradicionales.

- Alternativas vegetarianas y veganas: Con el crecimiento de la demanda de productos
vegetarianos y veganos, han surgido alternativas de proteinas vegetales, como batidos
a base de proteinas de soja, guisantes o cdfiamo. Estas alternativas pueden atraer a
consumidores que siguen una dieta basada en plantas y desean evitar los productos de
origen animal.

- Batidos caseros: Algunos consumidores prefieren preparar sus propios batidos caseros
utilizando ingredientes frescos y naturales, como frutas, verduras y proteinas en polvo.
Estos batidos caseros ofrecen la posibilidad de personalizar las recetas y pueden ser
percibidos como mas saludables y frescos en comparacién con los productos
comerciales.

Es importante que las marcas de batidos de proteina estén conscientes de las posibles amenazas
de productos sustitutivos y tomen medidas para diferenciarse y destacar en el mercado. Esto
puede incluir el desarrollo de productos innovadores, la promocién de los beneficios Unicos de
los batidos de proteina, la educacién sobre la importancia de la conveniencia y la calidad de los
productos, y la creacidon de estrategias de marketing efectivas para destacar frente a las
alternativas existentes.

2.3.4 Poder de los proveedores

En el mercado de la suplementacion deportiva en Espaiia, los proveedores desempefian un papel
crucial en la cadena de suministro y pueden influir en la competitividad de las marcas. El poder
de los proveedores se refiere a su capacidad para ejercer influencia y dictar condiciones en
términos de precios, calidad, disponibilidad de materias primas y otros aspectos relacionados. A
continuacién, se presentan los factores clave que determinan el poder de los proveedores en
este mercado:

- Concentracidn de proveedores: Si en el mercado de los ingredientes utilizados en los
batidos de proteina hay pocos proveedores dominantes, es posible que estos tengan un
mayor poder para imponer condiciones desfavorables a las marcas. En este escenario,
las marcas podrian enfrentarse a una oferta limitada de proveedores y, como resultado,
estarian mas sujetas a las condiciones establecidas por esos proveedores.

- Diferenciacion de los ingredientes: Si los ingredientes utilizados en los batidos de
proteina son Unicos o tienen caracteristicas distintivas controladas por los proveedores,
estos podrian tener mas poder para establecer precios y condiciones. Por ejemplo, si un
proveedor suministra una proteina de alta calidad y dificil de obtener en el mercado,
podria tener mas influencia en la fijacién de precios y términos favorables para su
suministro.
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- Disponibilidad de sustitutos: Si existen multiples proveedores que ofrecen ingredientes
similares o sustitutos para las materias primas utilizadas en los batidos de proteina, el
poder de los proveedores podria ser menor. En esta situacion, las marcas tendrian la
opcion de diversificar sus fuentes de suministro y podrian negociar condiciones mas
favorables al tener mas alternativas disponibles.

- Costos de cambio: Si cambiar de proveedor implica costos significativos para las marcas,
como adaptacion de procesos de fabricacidn, pruebas de calidad o reajuste de las
recetas, los proveedores podrian tener un mayor poder de negociacion. Las marcas
podrian ser mas reacias a cambiar de proveedor si esto representa un gasto adicional o
interrupciones en la produccion.

- Integracién vertical: Si los proveedores tienen una integracidn vertical significativa, es
decir, si controlan otros eslabones de la cadena de suministro, como la produccién de
ingredientes clave o la distribucion, pueden ejercer un mayor poder sobre las marcas.
Esto les permitiria influir en los precios y la disponibilidad de los productos, lo que podria
dificultar que las marcas encuentren alternativas en el mercado.

En general, aunque los proveedores pueden tener cierto poder de negociacion en el mercado de
la suplementacion deportiva en Espafia, esto dependera de la dindmica especifica de cada
mercado, la concentracién de proveedores y la disponibilidad de sustitutos. Es esencial que las
marcas, como Prozis, desarrollen una estrategia de gestion de proveedores que les permita
asegurar un suministro adecuado de ingredientes clave, negociar condiciones favorables y
minimizar el impacto de los posibles cambios en el entorno de suministro. Mantener una
relacion soélida y colaborativa con los proveedores puede ser clave para garantizar la
competitividad y el éxito en el mercado de los batidos de proteina en Espafiia.

2.3.5 Poder de los intermediarios

En el mercado de la suplementacién deportiva en Espafia, los intermediarios juegan un papel
crucial en la distribucion de los productos desde los fabricantes hasta los consumidores finales.
Estos intermediarios, como minoristas, distribuidores y plataformas de comercio electrdnico
pueden influir en la comercializacién, disponibilidad y visibilidad de las marcas de batidos de
proteina. A continuacidn, se presentan los factores clave que determinan el poder de los
intermediarios en este mercado:

- Concentracién de intermediarios: Si hay pocos intermediarios dominantes en el
mercado, como grandes cadenas de supermercados o plataformas de comercio
electrénico lideres, estos intermediarios pueden tener mas poder de negociacién.
Pueden imponer condiciones desfavorables a las marcas, como margenes de beneficio
reducidos, tarifas de distribucion elevadas o requisitos especificos de colocacion de
productos.

- Acceso a canales de distribucion clave: Algunos intermediarios tienen un acceso
privilegiado a canales de distribucién clave, como grandes supermercados, tiendas
especializadas o plataformas de comercio electrénico de renombre. Si las marcas de
batidos de proteina dependen en gran medida de estos canales para llegar a los
consumidores, los intermediarios pueden tener un mayor poder para dictar términos y
condiciones en términos de distribucidn y visibilidad en el punto de venta.

- Capacidad de negociaciéon: El poder de los intermediarios también depende de su
capacidad para negociar con las marcas de batidos de proteina. Esto incluye su
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experiencia en la negociacién de precios, margenes y condiciones de venta, asi como su
conocimiento del mercado y su capacidad para evaluar el valor de los productos. Los
intermediarios mas experimentados y habiles pueden tener un mayor poder para
obtener acuerdos favorables.

- Diferenciacion y exclusividad: Algunos intermediarios pueden ofrecer exclusividad a
ciertas marcas de batidos de proteina o tener acuerdos de distribucion exclusivos con
fabricantes especificos. Esto les otorga un mayor poder de negociacion, ya que pueden
controlar la disponibilidad de las marcas y restringir la entrada de competidores en los
canales de distribucién clave.

- Alternativas de distribucidn: Si existen multiples opciones de intermediarios o canales
de distribucién disponibles para las marcas de batidos de proteina, el poder de los
intermediarios puede ser menor. Las marcas pueden tener la posibilidad de elegir entre
diferentes intermediarios o incluso optar por estrategias de distribucién directa al
consumidor, lo que reduce la dependencia de intermediarios especificos y brinda mas
control sobre la comercializacién y la relacién con los clientes.

Tras analizar los factores clave que determinan el poder de los intermediarios en el mercado de
la suplementacién deportiva en Espafia, podemos concluir que los intermediarios pueden
ejercer un significativo poder de negociacién en funcién de diversas circunstancias.

En primer lugar, la concentracién de intermediarios en el mercado es un factor relevante. Si hay
pocos intermediarios dominantes, como grandes cadenas de supermercados o plataformas de
comercio electrdnico lideres, estos actores pueden imponer condiciones desfavorables a las
marcas de batidos de proteina, lo que les otorgaria un mayor poder de negociacién.

Ademas, el acceso privilegiado a canales de distribucion clave, como grandes supermercados o
plataformas de comercio electrénico de renombre, también confiere a los intermediarios una
ventaja en la negociacién con las marcas. Si estas marcas dependen en gran medida de estos
canales para llegar a los consumidores, los intermediarios pueden ejercer su influencia y
establecer términos y condiciones en materia de distribucion y visibilidad en el punto de venta.

2.3.6 Poder del cliente final

Los clientes finales desempefian un papel fundamental y su poder de influencia puede tener un
impacto significativo en las marcas. El poder del cliente final se refiere a la capacidad de los
consumidores para tomar decisiones de compra, influir en las preferencias y exigir ciertas
condiciones a las marcas. A continuacién, se presentan los factores clave que determinan el
poder del cliente final en este mercado:

- Nivel de demanda y competencia: Si la demanda de batidos de proteina es alta y existe
una competencia intensa entre las marcas, los clientes finales tienen mas opciones para
elegir. Esto les otorga un mayor poder para tomar decisiones de compra basadas en sus
necesidades, preferencias y expectativas de calidad, precio y valor.

- Informacién y transparencia: Los clientes finales tienen acceso a una amplia gama de
informacidn sobre los productos, las marcas y las experiencias de otros consumidores.
Esto les brinda la capacidad de comparar opciones, leer reseifas y buscar
recomendaciones antes de realizar una compra. Los clientes informados y conscientes
ejercen un mayor poder al tomar decisiones basadas en datos y opiniones confiables.
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- Sensibilidad al precio: Los clientes finales pueden ser sensibles al precio de los batidos
de proteina y buscar las mejores ofertas y promociones disponibles. Si hay una amplia
gama de precios y descuentos en el mercado, los consumidores pueden negociar y exigir
precios mas bajos o buscar opciones mas econdémicas.

- Experiencia y calidad: Los clientes finales valoran la experiencia y la calidad de los
productos de batidos de proteina. Si una marca no cumple con sus expectativas en
términos de sabor, textura, efectividad o satisfaccion general, los clientes pueden
cambiar a otras marcas y ejercer presidén para mejorar la calidad y la experiencia del
producto.

- Influencia en las redes sociales: Los clientes finales tienen la capacidad de influir en otros
consumidores a través de las redes sociales y las plataformas de revisidn en linea. Sus
comentarios, resefias y recomendaciones pueden tener un impacto significativo en la
reputacion de una marca y en las decisiones de compra de otros clientes potenciales.

Tras analizar los factores clave que determinan el poder del cliente final en el mercado de la
suplementacién deportiva en Espafia, podemos concluir que los clientes finales poseen un
significativo poder de negociacidn en este sector.

En primer lugar, el nivel de demanda y la competencia intensa entre las marcas otorgan a los
clientes finales multiples opciones para elegir. Esta diversidad de alternativas les permite tomar
decisiones de compra basadas en sus necesidades, preferencias y expectativas de calidad, precio
y valor. Como resultado, las marcas deben estar atentas a las demandas cambiantes del mercado
y adaptar sus estrategias para mantenerse competitivas.

Ademas, la informacidn y transparencia disponibles para los clientes finales les confieren un
poder adicional. Gracias a la facilidad de acceso a informacién sobre productos, marcas y
experiencias de otros consumidores, los clientes estan mejor informados y pueden tomar
decisiones de compra fundamentadas en datos y opiniones confiables. Esto les permite
comparar opciones y buscar las mejores ofertas antes de realizar una compra, lo que aumenta
su capacidad para influir en el mercado.

2.3.7 Tabla resumen amenazas y oportunidades

En este apartado, se realizara un andlisis detallado de las amenazas y oportunidades presentes
en el mercado de la suplementacidon deportiva en Espafia, centrandose especialmente en los
batidos de proteina. Se exploraran los factores externos que pueden afectar a las marcas,
identificando posibles obstaculos y ventajas para el crecimiento y la competitividad en el sector.

Desde la competencia intensa hasta las tendencias emergentes en el consumo y la innovacion
en ingredientes, se evaluaran las distintas variables que pueden influir en el éxito de Prozis y
otras marcas en el mercado espafiol. A través de este analisis, se buscara proporcionar una vision
integral del panorama actual, permitiendo a las empresas tomar decisiones informadas y
estratégicas para enfrentar los desafios y capitalizar las oportunidades en el mercado de
suplementacion deportiva en Espaniia.
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Tabla 3: Tabla resumen amenazas y oportunidades del Andlisis PORTER

Aspecto

Amenazas

Oportunidades

Competidores

Competencia intensa en el
mercado de batidos de
proteina.

Crecimiento continuo de la
demanda de productos de
suplementacién deportiva y
batidos de proteina.

Posibles amenazas de
nuevos competidores.

Tendencia creciente hacia
productos naturales y
organicos.

proveedores dominantes.

Sustitutos Alimentos ricos en proteinas | Oportunidad de
como alternativa. diversificacidn con batidos a
base de proteinas vegetales
para el publico vegetariano y
vegano.
Suplementos en forma de Mayor demanda de
tabletas o capsulas. alimentos funcionales que
contengan proteinas y otros
nutrientes.
Proveedores Concentracion de Colaboraciones con

proveedores de ingredientes
innovadores para mejorar la
calidad del producto.

Diferenciacién de los
ingredientes controlada por
proveedores.

Explorar proveedores con
procesos de fabricacién
sostenibles para respaldar la
imagen de marca sostenible.

Intermediarios

Concentracion de
intermediarios dominantes.

Oportunidad de llegar a
nuevos mercados mediante
asociaciones con
intermediarios en segmentos
desatendidos.

Acceso privilegiado a canales
de distribucidn clave.

Estrategias de distribucion
directa al consumidor para
tener mayor control sobre la
comercializacion.

Clientes finales

Sensibilidad al precio y
busqueda de mejores
ofertas.

Desarrollo de campafias de
marketing efectivas para
destacar la calidad y el valor
del producto.

Influencia de las redes
sociales en las decisiones de
compra.

Experiencias de marca
positivas que generen
resefias y recomendaciones
favorables en linea.

Fuente: Elaboracidén propia

El analisis estructural de proteinas en Espafia ofrece oportunidades para aprovechar la creciente
demanda de suplementacién deportiva y batidos de proteina, asi como la tendencia hacia
productos naturales y organicos. Sin embargo, también existen amenazas, como la competencia
intensa en el mercado y la posibilidad de nuevos competidores o sustitutos que podrian impactar
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en la participacién de mercado. En este contexto, es importante para Prozis evaluar y responder
estratégicamente a estas amenazas y aprovechar las oportunidades para mantener su posicidn
competitiva en el mercado de los batidos de proteina en Espafia.

3. Analisis CAME

El andlisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener, Explotar) es una herramienta estratégica que
permite evaluar las fortalezas y debilidades internas de una empresa, asi como las oportunidades
y amenazas externas, y desarrollar estrategias para enfrentarlos de manera efectiva. A
continuacidn, se presenta un analisis CAME para el lanzamiento de Protein Boost Shake:

- Corregir
Debilidad: Baja posibilidad de diferenciacién en el nuevo producto.

Estrategia: Desarrollar una identidad de marca sélida y coherente que refleje los atributos Unicos
de Protein Boost Shake. Esto incluye el disefio de un logotipo distintivo, envases atractivos y una
estrategia de comunicacidn que resalte las caracteristicas especiales del producto.

- Afrontar
Amenaza: Competencia intensa en el mercado de los batidos de proteinas.

Estrategia: Desarrollar una propuesta de valor Unica y diferenciada para Protein Boost Shake,
destacando sus atributos clave, como ingredientes de alta calidad, sabor excepcional y beneficios
adicionales para la salud. Ademas, establecer estrategias de precios competitivos y brindar un
excelente servicio al cliente para generar lealtad.

Amenaza: Cambios en las preferencias de los consumidores y tendencias del mercado.

Estrategia: Realizar investigaciones de mercado periddicas para monitorear las preferencias y
tendencias emergentes en el mercado de los batidos de proteinas. Adaptar rapidamente la
formula, presentacidon o marketing de Protein Boost Shake para satisfacer las nuevas demandas
de los consumidores y mantenerse a la vanguardia de las tendencias del mercado.

- Mantener
Fortaleza: Calidad superior de los ingredientes utilizados en Protein Boost Shake.

Estrategia: Continuar priorizando la calidad y la pureza de los ingredientes utilizados en la
formulacién de Protein Boost Shake. Comunicar claramente las ventajas y beneficios de los
ingredientes de alta calidad a través de mensajes de marketing y empaques atractivos.

Fortaleza: Fuerte presencia en el mercado de la nutricion deportiva y suplementos alimenticios.

Estrategia: Aprovechar la experiencia y la reputacién de Prozis en el mercado para respaldar el
lanzamiento de Protein Boost Shake. Utilizar los canales de distribucidon existentes y las
relaciones con minoristas para ampliar la disponibilidad del producto y fortalecer su posicién en
el mercado.
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- Explotar

Oportunidad: Crecimiento continuo de la demanda de productos de nutricion deportiva y
suplementos alimenticios.

Estrategia: Aprovechar el aumento de la conciencia sobre la salud y el bienestar, asi como el
crecimiento de la industria del fitness, para promover Protein Boost Shake como una opcién de
calidad y valor para los consumidores preocupados por la nutricién y el rendimiento deportivo.
Participar en eventos y colaboraciones estratégicas para ampliar el alcance y la visibilidad del
producto.

Oportunidad: Tendencia creciente hacia productos naturales y organicos.

Estrategia: Destacar los ingredientes naturales y de origen orgéanico utilizados en Protein Boost
Shake, asi como su compromiso con la sostenibilidad y la calidad. Comunicar estos atributos a
través de mensajes de marketing y empaques atractivos para atraer a los consumidores
preocupados por el medio ambiente y la salud.

Este analisis CAME permite identificar las acciones clave a seguir para corregir las debilidades
internas, afrontar las amenazas externas, mantener las fortalezas y explotar las oportunidades
para el lanzamiento exitoso de Protein Boost Shake. Cada estrategia propuesta esta disefada
para mejorar la competitividad de Prozis en el mercado de los batidos de proteinas y maximizar
el potencial de crecimiento del producto.

4. Estrategia de marketing

Después de haber realizado un andlisis detallado del mercado y de la competencia, se ha llegado
a la etapa critica de planificar y ejecutar una estrategia de marketing efectiva para el Protein
Boost Shake de Prozis. En esta seccion, se detalla la estrategia de marketing global para el
producto, incluyendo su posicionamiento, el publico objetivo y los planes de promocién y
publicidad. La estrategia de marketing se basara en los hallazgos del analisis de mercado y en los
objetivos del plan de marketing para asegurar el éxito en el mercado espafiol de bebidas
nutritivas y saludables.

4.1 Producto

El Protein Boost Shake es una bebida lista para tomar que ofrece una solucidon nutricional
conveniente y deliciosa para personas activas que desean mantener un estilo de vida saludable
y equilibrado. Estd disefiado especialmente para aquellos que buscan una fuente rapida y
efectiva de proteinas de alta calidad, sin la necesidad de preparar batidos en polvo o mezclar
ingredientes adicionales.

Este producto va dirigido principalmente a:

- Personas activas: Atletas, deportistas y entusiastas del fitness que requieren un aporte
adicional de proteinas para apoyar sus objetivos de entrenamiento, recuperacién
muscular y mantenimiento de la masa magra.
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- Estilos de vida ocupados: Individuos que llevan un estilo de vida acelerado y buscan una
opcion practica y lista para tomar que les permita mantener una dieta equilibrada,
incluso en movimiento.

- Personas conscientes de su salud: Aquellos que valoran una alimentacién saludable y
buscan una bebida rica en proteinas, baja en grasas y carbohidratos como parte de su
rutina diaria.

Ademas, algunos de sus beneficios son:

- Alto contenido de proteinas: Cada unidad de Protein Boost contiene 25 gramos de
proteinas de alta calidad, proporcionando un aporte significativo para apoyar las
necesidades diarias de proteinas de personas activas y deportistas.

- Recuperacidn muscular: La combinacién de proteinas en el Protein Boost Shake
contribuye a una recuperacion muscular mas rapida, reduciendo el daifio muscular
después del ejercicio y favoreciendo una mejor adaptacién al entrenamiento.

- Mantenimiento éseo y cartilaginoso: Ademads de proteinas, el Protein Boost Shake
incluye micronutrientes esenciales, como el calcio, que contribuye al mantenimiento de
huesos y cartilagos en condiciones normales, brindando un beneficio adicional para el
sistema musculoesquelético.

- Bajo en grasas y carbohidratos: Es una opcién ideal para aquellos que buscan mantener
una dieta baja en calorias, grasas y carbohidratos, sin comprometer el aporte nutricional
esencial para el rendimiento fisico y la recuperacién.

- Convenienciay sabor: El "Protein Boost" Shake se presenta en envases de 330 ml, lo que
lo convierte en una alternativa practica para consumir proteinas sobre la marcha, sin la
necesidad de preparacién. Ademas, su variedad de sabores (vainilla, chocolate, fresa y
platano) permite a los consumidores elegir su opcién favorita.

El Protein Boost Shake se presenta como una opcidén completa y efectiva para aquellos que
buscan mantener una dieta equilibrada y mejorar su rendimiento fisico y recuperacién muscular.
Su combinacién de beneficios nutricionales y comodidad en presentaciéon lo convierten en un
aliado ideal para un estilo de vida activo y saludable.

4.2 Precio

El precio de venta al publico del Protein Boost Shake se establecera en 2,19€ por botella de 330
ml. Este precio se ha fijado después de un andlisis exhaustivo de la competencia y de la demanda
del mercado espafiol de bebidas nutritivas y saludables.

A continuacion, se presenta una comparacion actualizada de precios con productos similares de
la competencia:

Tabla 4: Comparativa de precios

Producto Precio
Protein Boost Shake (Prozis): 330ml 2,19€
Batido de Proteinas (YoPro): 330ml 2,49€
Batido de Proteinas (HSN): 330ml 1,99€
Batido de Proteinas (Marcas blancas): 330ml | 1,85€

Fuente: Elaboracidn propia
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Se ha determinado que este precio es competitivo y justo para el mercado objetivo, que incluye
a personas activas y conscientes de su salud que buscan opciones convenientes y saludables para
complementar su estilo de vida. Ademas, este precio proporcionara un margen de beneficio
adecuado para Prozis.

También se considerara la posibilidad de ofrecer descuentos y promociones especiales para los
clientes habituales y en eventos promocionales. Prozis también explorara la posibilidad de
acuerdos con minoristas y supermercados para ofrecer descuentos en compras a granel.

En resumen, el precio del Protein Boost Shake de Prozis se ha establecido para ser competitivo
y justo para el mercado objetivo, al tiempo que proporciona un margen de beneficio adecuado
para la empresa. Ademas, se exploraran las opciones de descuentos y promociones especiales
para recompensar a los clientes habituales y mejorar las ventas.

4 .3 Posicionamiento

Para el lanzamiento del producto Protein Boost Shake, se utilizard una estrategia de
posicionamiento clara y diferenciada. El objetivo es que el consumidor asocie el producto con la
idea de ser una bebida de alta calidad, saludable y nutritiva para aquellos que buscan mantener
un estilo de vida activo.

El posicionamiento del producto se basara en los siguientes puntos clave:

- Calidad: El producto Protein Boost Shake sera posicionado como una bebida de alta
calidad, elaborado con ingredientes de primera calidad y que proporciona una fuente
confiable de proteinas para aquellos que buscan mantener un estilo de vida activo y
saludable.

- Salud y nutricidn: El producto sera posicionado como una bebida saludable y nutritiva
gue ayuda a mantener una dieta equilibrada y una vida activa. Prozis se enfocard en la
importancia de la nutricidn en la vida cotidiana, especialmente para aquellos que buscan
mantenerse activos y saludables.

- Conveniencia: El producto se posicionara como una opcién practica y conveniente para
aquellos que buscan un snack nutritivo y saludable sobre la marcha. Se destacara la
conveniencia del envase, que permite llevar la bebida a cualquier lugar.

- Innovacién: El producto se posicionara como una bebida innovadora que incorpora
tecnologia de ultima generacién en su produccién. Se enfatizard la importancia de la
innovacion en la industria de bebidas y como el producto de Prozis se destaca de otros
en el mercado.

El objetivo es que los consumidores perciban al "Protein Boost" Shake de Prozis como una bebida
de alta calidad, saludable, nutritiva y conveniente, lo que lo diferencia de otros productos en el
mercado. Al enfatizar estos puntos clave en la estrategia de posicionamiento, Prozis espera
aumentar la demanda del producto y aumentar su participacién en el mercado de bebidas
saludables y nutritivas.
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4 4 Distribucion

Prozis utilizara una estrategia de distribucidn intensiva para asegurar que el Protein Boost Shake
esté disponible en los principales supermercados y tiendas de nutricion en toda Espafia. Se
estableceran acuerdos con los principales minoristas y supermercados para asegurar una amplia
distribucidn en todo el pais.

Ademas, se considerard la venta directa al consumidor a través del sitio web de Prozis, lo que
permitird a la empresa llegar directamente a su publico objetivo y ofrecer una experiencia de
compra comoda y fécil para los clientes.

Prozis también considerard la posibilidad de establecer acuerdos con gimnasios y centros
deportivos para proporcionar Protein Boost Shake en sus instalaciones y para ofrecer descuentos
y promociones especiales para los miembros.

En resumen, Prozis utilizara una estrategia de distribucion intensiva para asegurar que el Protein
Boost Shake esté disponible en los principales puntos de venta en toda Espafia. También se
considerara la venta directa al consumidor a través del sitio web de Prozis y la posibilidad de
establecer acuerdos con gimnasios y centros deportivos para aumentar la accesibilidad y la
visibilidad del producto.

4.5 Promocién

La estrategia de promocidn para el Protein Boost Shake de Prozis se centrard en aumentar la
conciencia de marca y fomentar la lealtad del cliente. Se utilizaran varias tacticas de marketing
para lograr estos objetivos, incluyendo publicidad, relaciones publicas, promociones y marketing
en redes sociales.

- Publicidad: Se utilizaran anuncios en television, radio, prensa y publicidad en linea para
aumentar la conciencia de marca y la visibilidad del "Protein Boost" Shake de Prozis. La
publicidad se centrara en los beneficios del producto, como su sabor, su alto contenido
de proteinas y su conveniencia.

- Relaciones publicas: La empresa también trabajara en estrecha colaboracion con los
medios de comunicacidn para obtener cobertura positiva en publicaciones
especializadas y revistas de fitness. Esto ayudara a aumentar la credibilidad del producto
y la confianza de los consumidores.

- Promociones: Prozis ofrecerd promociones para fomentar la compra y la lealtad del
cliente. Estas promociones pueden incluir descuentos en la compra de multiples
unidades, cupones y concursos.

- Marketing en redes sociales: La empresa utilizard las redes sociales para promocionar el
"Protein Boost" Shake de Prozis y mantener una comunicacién activa con los clientes
potenciales y existentes. Se utilizaran plataformas populares como Instagram, Facebook
y Twitter para crear contenido relevante y atractivo para los consumidores.

En resumen, la estrategia de promocion para el Protein Boost Shake de Prozis se centrard en
aumentar la conciencia de marca y fomentar la lealtad del cliente. Se utilizaran varias tacticas de
marketing, incluyendo publicidad, relaciones publicas, promociones y marketing en redes
sociales.
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5. Plan de accidn

En este apartado, se presentara un plan de accidén detallado para el lanzamiento exitoso del
producto "Protein Boost Shake" al mercado. El objetivo principal de este plan es establecer las
estrategias y acciones clave que se deben implementar para posicionar el producto de manera
efectiva, generar demanda y maximizar las oportunidades de ventas en el mercado de los batidos
de proteina en Espafia.

El Protein Boost Shake es un nuevo producto de la reconocida empresa Prozis, disefiado para
satisfacer las necesidades de los consumidores que buscan una fuente conveniente y nutritiva
de proteinas. Este plan de accién se basara en una comprensién profunda del mercado objetivo,
las tendencias de consumo y los competidores, asi como en las fortalezas y recursos de la
empresa.

A lo largo de este plan, se abordaran diversos aspectos estratégicos, incluyendo la definicién del
publico objetivo, la estrategia de marketing, las acciones de promocidn y publicidad, la gestion
de la distribuciony la logistica, y el monitoreo de resultados. Cada elemento del plan se elaborara
de manera coherente y se enfocara en maximizar el impacto del lanzamiento del Protein Boost
Shake en el mercado espafiol.

Este plan de accién proporcionara una guia clara y estructurada para implementar las acciones
necesarias con el fin de generar conciencia, despertar interés y convertir a los consumidores en
clientes leales del Protein Boost Shake. Al seguir este plan, Prozis podra maximizar el potencial
de éxito del producto y fortalecer alin mas su posicion en el competitivo mercado de los batidos
de proteina en Espafia.

Plan de Accién para el Lanzamiento de Protein Boost Shake:
Definicion del publico objetivo:

1. Realizar una investigacion exhaustiva del mercado para identificar el perfil del
consumidor ideal para el Protein Boost Shake.

2. Analizar datos demograficos, comportamiento de compra y preferencias de consumo
para determinar el publico objetivo mas adecuado.

3. Establecer segmentos de mercado especificos, como atletas, entusiastas del fitness y
personas que buscan una alimentacién saludable.

Estrategia de marketing:

1. Desarrollar una propuesta de valor clara y diferenciada para el Protein Boost Shake,
destacando sus beneficios Unicos y su calidad superior.

2. Definir los mensajes clave de marketing que resalten la conveniencia, el sabor y la
eficacia del producto.

3. Establecer los objetivos de marketing, como aumentar la conciencia de marca, impulsar
las ventas y fomentar la lealtad del cliente.

Acciones de promocién y publicidad:

1. Disefiar una estrategia de medios integrada que incluya publicidad en linea, presencia
en redes sociales, campafias de influencers y colaboraciones estratégicas.

2. Realizar eventos promocionales en gimnasios, centros deportivos y tiendas de nutricidn
para dar a conocer el Protein Boost Shake y ofrecer muestras gratuitas.
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3. Implementar campafias de marketing de contenidos, como blogs, videos y testimonios
de clientes satisfechos, para destacar los beneficios y resultados del producto.

Gestion de la distribucién y logistica:

1. Establecer acuerdos con distribuidores y minoristas clave en el mercado espafiol para
garantizar una amplia disponibilidad del Protein Boost Shake en tiendas fisicas y en linea.

2. Optimizar la cadena de suministro y la logistica para asegurar una distribucidn eficiente
y oportuna del producto.

3. Establecer programas de incentivos para los distribuidores y minoristas, como
descuentos por volumen o promociones exclusivas, para impulsar las ventas y la
visibilidad en el punto de venta.

Monitoreo y evaluacion de resultados:

1. Establecer métricas de seguimiento, como el crecimiento de las ventas, la participacion
de mercado y la satisfaccion del cliente, para evaluar el desempefio del lanzamiento del
Protein Boost Shake.

2. Realizar analisis periddicos para evaluar la efectividad de las acciones de marketing y
realizar ajustes segun sea necesario.

3. Recopilar y analizar el feedback de los clientes para identificar areas de mejora y
oportunidades de innovacion.

Este plan de accién proporciona una guia estratégica para el lanzamiento exitoso del Protein
Boost Shake en el mercado espafiol. Al implementar estas acciones de manera coherente y
monitorear los resultados de cerca, Prozis estard en una posicion favorable para generar
conciencia de marca, captar clientes y establecer una sélida posicion en el mercado de los
batidos de proteina en Espafia.

5.1 Calendario de actividades

En el apartado de Calendario de Actividades, se presentard una planificacion detallada y
secuenciada de todas las acciones y tareas necesarias para llevar a cabo el lanzamiento exitoso
de Protein Boost Shake en el mercado espafiol. Este calendario representa una hoja de ruta
estratégica que guiara todas las actividades de marketing, ventas y promocién durante el periodo
previo al lanzamiento y mas alla.

El objetivo de este apartado es asegurar una ejecucion eficiente y coordinada de las diferentes
iniciativas, permitiendo una gestidon efectiva del tiempo y los recursos. Cada accién se
programara en funcidn de su prioridad y su interdependencia con otras actividades,
garantizando asi una implementacidn coherente y sin contratiempos.

Mes 1:

- Realizar una investigacion de mercado detallada para identificar el publico objetivo y las
tendencias del mercado.

- Definir los objetivos especificos de marketing y establecer indicadores clave de
rendimiento (KPls).

- Desarrollar la propuesta de valor del Protein Boost Shake y los mensajes clave de
marketing.

- Iniciar el disefio y desarrollo del embalaje y etiquetado del producto.
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Mes 2:

Mes 3:

Mes 4:

Mes 5:

Mes 6:

Finalizar el disefio y produccidn del embalaje y etiquetado del producto.

Establecer acuerdos de distribuciéon con minoristas clave y distribuidores en el mercado
espafol.

Preparar la estrategia de medios y publicidad, incluyendo anuncios en linea, presencia
en redes sociales y colaboraciones con influencers.

Disefiar y desarrollar contenido de marketing, como blogs, videos y testimonios de
clientes satisfechos.

Comenzar las actividades de promocién previas al lanzamiento, como campafias de
teasers y adelantos en redes sociales.

Realizar eventos promocionales en gimnasios, centros deportivos y tiendas de nutricidn
para presentar el Protein Boost Shake y ofrecer muestras gratuitas.

Iniciar las campafas de marketing de contenidos, publicando blogs y videos relacionados
con los beneficios del producto y la importancia de la proteina en la nutricidon deportiva.

Lanzar oficialmente el Protein Boost Shake al mercado espafiol.

Implementar la estrategia de medios y publicidad, incluyendo anuncios en linea y redes
sociales.

Continuar con las campafias de marketing de contenidos para mantener el interés y la
participacion de los consumidores.

Monitorear de cerca el feedback de los clientes y realizar ajustes si es necesario.

Evaluar los resultados del lanzamiento, analizando las ventas, la participacién de
mercado vy la satisfaccion del cliente.

Realizar andlisis de datos para identificar 4dreas de mejora y oportunidades de
innovacion.

Ajustar y optimizar las estrategias de marketing y promocion segun los resultados vy el
feedback recibido.

Preparar informes de seguimiento y presentar los resultados a la direccion de la
empresa.

Continuar con las actividades de promocidn y publicidad para mantener la visibilidad del
Protein Boost Shake en el mercado.

Realizar analisis periddicos de rendimiento y ajustar las estrategias de marketing en
funcién de los resultados y las necesidades del mercado.

Explorar nuevas oportunidades de colaboracién con atletas, entrenadores o influencers
relevantes en el ambito del fitness y la nutricidn deportiva.

Evaluar y planificar futuras campafas de marketing y promociéon para mantener el
impulso y el crecimiento del Protein Boost Shake en el mercado.

Este calendario de actividades proporciona una estructura temporal para el lanzamiento y
promocién del Protein Boost Shake durante un periodo de seis meses. Sin embargo, es
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importante adaptar este calendario a las necesidades y caracteristicas especificas del mercado y
a los recursos disponibles de la empresa.

6. Evaluacion y control

El apartado de Evaluacién y Control es fundamental para garantizar el éxito del lanzamiento del
Protein Boost Shake al mercado de suplementos deportivos en Espafa. En este apartado, se
llevarda a cabo un analisis exhaustivo de los resultados obtenidos durante el proceso de
lanzamiento y se evaluard si se han alcanzado los objetivos establecidos. Ademas, se
identificaran las dreas de mejora y se tomaran acciones correctivas para maximizar el impacto y
la efectividad del producto en el mercado.

El lanzamiento de un nuevo producto como el Protein Boost Shake implica una inversion
significativa en recursos y esfuerzos de marketing. Por lo tanto, es fundamental realizar un
seguimiento constante de los resultados y evaluar el rendimiento del lanzamiento para
asegurarse de que se estén utilizando de manera eficiente los recursos y se estén logrando los
objetivos establecidos.

En este apartado de Evaluacion y Control, se estableceran métricas clave para medir el
desempenio, se analizaran los datos recopilados durante el proceso de lanzamiento y se tomaran
decisiones informadas sobre las acciones correctivas necesarias. Ademas, se recopilara la
retroalimentacidn de los clientes y se evaluara su satisfaccion para realizar mejoras continuas en
el producto y la estrategia de marketing.

El objetivo principal de este apartado es asegurar que el lanzamiento del Protein Boost Shake
sea exitoso y que se mantenga en el mercado de manera efectiva. Mediante una evaluacién
rigurosa y un control constante, se podran identificar oportunidades de crecimiento, detectar
posibles desafios y ajustar la estrategia en funcion de las necesidades y preferencias del
mercado.

A través de este enfoque de Evaluacion y Control, Prozis podrad tomar decisiones informadas y
proactivas para maximizar el rendimiento del Protein Boost Shake en el mercado de suplementos
deportivos en Espafia y garantizar una posicion competitiva sélida y duradera.

6.1 Indicadores de éxito

Durante el lanzamiento del Protein Boost Shake al mercado de suplementos deportivos en
Espafia, es fundamental establecer indicadores de éxito que permitan evaluar el rendimiento y
el impacto del producto. Estos indicadores proporcionan una medida objetiva de los logros
alcanzados y ayudan a determinar si se han cumplido los objetivos establecidos. A continuacion,
se presentan algunos indicadores clave para el lanzamiento del Protein Boost Shake:

- Ventas: Las ventas son uno de los indicadores mas directos y evidentes del éxito de un
producto. Monitorizar las ventas del Protein Boost Shake a lo largo del tiempo permitira
evaluar la demanda y la aceptacion del mercado. Establecer metas de ventas especificas
y compararlas con los resultados reales es esencial para evaluar el desempeno del
lanzamiento.
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- Participacidon de mercado: Evaluar la participacion de mercado del Protein Boost Shake
en comparacion con los competidores es un indicador clave del éxito. Esto implica
analizar el porcentaje de mercado que ha capturado el producto y cémo ha evolucionado
con el tiempo. Un aumento en la participacion de mercado indica que el Protein Boost
Shake esta ganando terreno y obteniendo una posicién sélida en el mercado.

- Reconocimiento de marca: Evaluar el nivel de reconocimiento de marca del Protein
Boost Shake es crucial para determinar el impacto de las estrategias de marketing y
promocién. Medir el reconocimiento de la marca a través de encuestas, estudios de
reconocimiento o seguimiento de menciones en redes sociales brinda informacidn sobre
la efectividad de las actividades de branding y la construccion de una imagen positiva.

- Satisfaccion del cliente: La satisfaccion del cliente es un indicador clave para evaluar la
calidad del producto y la experiencia del consumidor. Recopilar y analizar la
retroalimentacidn de los clientes a través de encuestas, resefias y testimonios brinda
informacidn valiosa sobre la aceptacidn y la satisfaccién con el Protein Boost Shake. Una
alta satisfaccion del cliente indica que el producto cumple con las expectativas y puede
fomentar la lealtad de los consumidores.

- Retorno de inversion (ROI): Evaluar el retorno de inversion del lanzamiento del Protein
Boost Shake permite determinar si los recursos invertidos han generado un beneficio
econdmico adecuado. Esto implica comparar los costos de lanzamiento con los ingresos
generados y analizar el margen de beneficio. Un ROI positivo indica que el lanzamiento
ha sido rentable y ha valido la inversién realizada.

- Feedback de los minoristas y distribuidores: Recopilar el feedback de los minoristas y
distribuidores con respecto al Protein Boost Shake proporciona informacion valiosa
sobre la aceptacion del producto en el mercado minorista. Esto puede incluir la
retroalimentacidn sobre las ventas, el interés de los clientes y la rotacion del inventario.
Un feedback positivo indica que los minoristas y distribuidores ven el producto como
una adicién valiosa a su oferta y estan satisfechos con su desempefio.

Estos indicadores de éxito proporcionan una vision integral del rendimiento del lanzamiento del
Protein Boost Shake. Al monitorear y analizar estos indicadores de manera regular, se podra
evaluar el éxito del producto, identificar areas de mejora y tomar acciones correctivas para
optimizar el rendimiento en el mercado de suplementos deportivos en Espafia.

6.2 Plan de seguimiento

El seguimiento del lanzamiento del Protein Boost Shake es esencial para evaluar el desempefio,
identificar oportunidades de mejora y tomar acciones correctivas segin sea necesario. A
continuacién, se presenta un plan de seguimiento para mantener un monitoreo continuo del
producto después de su lanzamiento:

- Analisis de ventas:

Realizar un seguimiento regular de las ventas del Protein Boost Shake en diferentes canales,
como tiendas fisicas, comercio electrénico y distribuidores.

Comparar las ventas actuales con las metas establecidas y los resultados anteriores para
identificar tendencias y desviaciones.

39



!,r‘,\)lll\']% 'f‘\'\lfl'r("\"[' Plan de marketing para el lanzamiento de un
L C AN .
)E VALENCIA nuevo producto de la empresa Prozis

CAMPUS D'ALCOI

Analizar las variaciones en las ventas por regidn, segmento de mercado y canales de distribucién
para identificar oportunidades de crecimiento y ajustes en la estrategia de comercializacién.

- Retroalimentacion de los clientes:

Recopilar activamente la retroalimentacion de los clientes sobre el Protein Boost Shake a través
de encuestas, resefas en linea, comentarios en redes sociales y comunicacion directa.

Analizar la retroalimentacidn para identificar areas de mejora en términos de sabor, textura,
calidad y satisfaccién general del producto.

Utilizar la retroalimentacidn de los clientes para realizar ajustes en la formulacion, presentacion
o0 mensajes de marketing, si es necesario.

- Seguimiento de la satisfaccion del cliente:

Implementar una métrica de satisfaccion del cliente, como un sistema de calificaciéon o una
encuesta de satisfaccién, para evaluar continuamente la satisfaccion de los clientes con el Protein
Boost Shake.

Analizar los resultados de la satisfaccidn del cliente para identificar tendencias, areas de fortaleza
y dreas que requieren mejoras.

Utilizar los hallazgos para ajustar y mejorar la experiencia del cliente, el servicio al cliente y la
calidad del producto.

- Evaluacién de la participaciéon de mercado:

Realizar andlisis regulares de la participacion de mercado del Protein Boost Shake en
comparacién con los competidores directos.

Utilizar datos de ventas y estudios de mercado para evaluar la posicion del producto en el
mercado y su evolucidn con el tiempo.

Identificar oportunidades para aumentar la participacion de mercado a través de estrategias de
marketing, promociones y asociaciones estratégicas.

- Monitoreo de la imagen de marca:

Realizar un seguimiento de la percepcion de la marca Protein Boost Shake a través del andlisis
de menciones en redes sociales, comentarios en linea y estudios de reconocimiento de marca.

Evaluar la imagen de marca en términos de reconocimiento, asociaciones positivas y atributos
percibidos.

Utilizar la informacién obtenida para ajustar las estrategias de marketing y comunicacidon con el
objetivo de fortalecer la imagen de marca del Protein Boost Shake.

- Evaluacién del ROl y ajustes presupuestarios:

Evaluar regularmente el retorno de inversion (ROI) del lanzamiento del Protein Boost Shake,
comparando los costos y los ingresos generados.

Realizar ajustes presupuestarios segun sea necesario para maximizar la eficiencia y efectividad
de las acciones de marketing y promocion.
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Priorizar las inversiones en areas que generen un mayor retorno y ajustar el presupuesto segun
los resultados y las oportunidades identificadas.

Este plan de seguimiento proporciona una estructura para monitorear de cerca el rendimiento
del Protein Boost Shake en el mercado de suplementos deportivos en Espaiia. Al implementar
este plan de manera consistente y analizar los resultados obtenidos, se podran identificar
oportunidades de mejora, ajustar la estrategia segln las necesidades del mercado y maximizar
el éxito del producto a largo plazo.

7. Andlisis econdmico financiero

En el apartado de Anadlisis Econdmico Financiero, realizaremos una evaluacion exhaustiva de los
aspectos econdmicos y financieros relacionados con el lanzamiento de Protein Boost Shake. Este
anadlisis nos permitirda comprender la viabilidad econdmica del proyecto y determinar la
rentabilidad esperada, asi como los riesgos financieros asociados.

Durante esta seccidn, examinaremos el gasto del plan de marketing para el lanzamiento del
producto, asi como los ingresos estimados en funcion de las estrategias de comercializacidon y la
demanda prevista. También analizaremos los flujos de caja y otros indicadores financieros clave
para medir el desempefio y la salud financiera del proyecto.

El objetivo final del analisis econdmico financiero es brindar una visién clara y fundamentada de
los aspectos financieros del lanzamiento de Protein Boost Shake, lo que nos permitird tomar
decisiones informadas y desarrollar estrategias solidas para asegurar el éxito y la sostenibilidad
del producto en el mercado de la suplementacién deportiva en Espafia.

7.1 Presupuesto del plan de marketing

En este apartado, se presentara el presupuesto de marketing para el lanzamiento del producto
"Protein Boost Shake" en el mercado espaiiol. El objetivo es estimar los costos asociados a las
diversas actividades de marketing planificadas en el plan estratégico, que permitira posicionar el
nuevo producto de la empresa Prozis en el competitivo sector de la suplementacidn deportiva.
Através de un andlisis detallado de las acciones previstas en un periodo de seis meses, se buscara
determinar la inversidn necesaria para alcanzar los objetivos de comercializacion, expandir la
visibilidad de la marca y satisfacer las necesidades del publico objetivo.

- Mesl:
Investigaciéon de mercado: 2,000€ (costo de contratacidon de una agencia de investigacion).
Definicion de objetivos y KPIs: 500€ (costos internos de la empresa).
Desarrollo de propuesta de valor y mensajes clave: 1,500€ (costo de consultoria especializada).
Disefio y desarrollo de embalaje y etiquetado: 2,000€ (costo de disefio grafico y produccién).

- Mes2:

Finalizacion de disefio de embalaje y etiquetado: 1,000€ (costo de produccion).
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Acuerdos de distribucidn: 2,000€ (costos legales y negociacién).
Estrategia de medios y publicidad: 3,000€ (costo de agencia de publicidad y compra de espacios).
Contenido de marketing: 2,500€ (costo de produccion de videos y blogs).

- Mes3:

Promocién previa al lanzamiento: 2,000€ (costo de campanfias en redes sociales y materiales
promocionales).

Eventos promocionales: 2,500€ (costo de logistica y muestras gratuitas).
Marketing de contenidos: 2,000€ (costo de produccidén y difusidn).

- Mes4:
Lanzamiento oficial: 3,000€ (costo de campafas publicitarias y promocion).

Estrategia de medios y publicidad: 2,500€ (costo de campafias publicitarias y presencia en redes
sociales).

Marketing de contenidos: 1,500€ (costo de produccidén y difusidn).

- Mes5:
Evaluacién de resultados: 1,000€ (costo de analisis de datos y reportes).
Optimizacidn de estrategias: 2,000€ (costo de ajustes y mejoras).
Continuaciéon de promocion y publicidad: 3,000€ (costo de campafias y publicidad).

- Mesé:
Analisis periddicos de rendimiento: 1,500€ (costo de analisis de datos y reportes).
Exploracion de nuevas oportunidades: 2,500€ (costo de investigaciones y contactos).
Planificacidn de futuras campafias: 2,000€ (costo de planificacion y estrategia).

Presupuesto total de marketing para el lanzamiento de "Protein Boost Shake": 40.000€.

7.2 Previsiéon de ventas

En el presente apartado, se realizara una proyeccion detallada de las ventas del producto Protein
Boost Shake para diferentes escenarios: el escenario base, el escenario pesimista y el escenario
optimista. Estas proyecciones permitirdn visualizar y comprender mejor las posibles variaciones
en las ventas del producto en funcién de diferentes condiciones del mercado y factores externos.

El escenario base considera un total de 60.000 unidades vendidas, lo que refleja una estimacion
realista y equilibrada de las ventas esperadas bajo condiciones normales y con una demanda
estable en el mercado. Por otro lado, el escenario pesimista contempla una cifra de 45.000
unidades vendidas, donde se consideran situaciones adversas o desafios que podrian impactar
negativamente las ventas. Mientras tanto, el escenario optimista muestra una proyeccion de
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70.000 unidades vendidas, enfocandose en posibles oportunidades de crecimiento y un alto
nivel de aceptacién del producto en el mercado.

La siguiente tabla presenta la prevision de ventas para cada uno de los escenarios mencionados:

Tabla 5: Estimacion de ventas en los diferentes escenarios

Escenario Unidades vendidas

Base 60.000
Pesimista 45.000
Optimista 70.000

Fuente: Elaboracién propia

7.3 Modeleva

Para la realizacion del Analisis econdmico financiero, he utilizado la herramienta “Modeleva”, es
un modelo ideado para valorar una empresa nueva. El modelo esta planteado para valorar un
negocio que parte de cero, que no tiene historial. Estda pensado para elaborar las cuentas
previsionales y realizar la valoracion correspondiente, que han de adjuntarse a un plan de
empresa.

7.3.1 Escenario base

En el presente apartado, se presenta el escenario base del plan de negocio para el producto
Protein Boost Shake. El escenario base es una representacion realista y equilibrada de las
estimaciones y proyecciones para el producto bajo condiciones normales y con supuestos
considerados mas probables. Este escenario proporciona una linea de referencia que nos
permite evaluar el rendimiento y la viabilidad del proyecto en circunstancias tipicas del mercado.

En el escenario base, se toman en cuenta diversas variables, como el precio por unidad, la
cantidad de unidades vendidas, los costos de produccién, los gastos de marketing y las
previsiones de demanda. Ademas, se consideran factores macroecondmicos y tendencias del
mercado que podrian influir en el desempefio del producto.

Es importante tener en cuenta que el escenario base no busca representar una situacion estatica
e inamovible, sino que sirve como punto de partida para la toma de decisiones y el desarrollo de
estrategias. A partir de esta base, se pueden explorar escenarios mas optimistas y pesimistas, asi
como ajustar variables y estrategias para adaptarse a diferentes situaciones.

Fuente: Modeleva

ANO Dato base Afio 1
Protein Boost Shake
Ingresos Ano 1 131.400
Precio 219 Eur 219
Unidades 60.000 60.000

llustracion 10: Ventas en el escenario base
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El resultado obtenido es el siguiente:

Fuente: Modeleva

RESULTADOS DEL PROYECTO
VAN = 34.980 Eur
TIR= 18,99%
TIR CAPITAL= 17,72%
TIR Modificada = 39,50%

llustracion 11: Resultado escenario base

En conclusion, el escenario base del proyecto de lanzamiento del Protein Boost Shake muestra
resultados prometedores y favorables. Con un VAN (Valor Actual Neto) de 34.980€ y una TIR
(Tasa Interna de Retorno) del 18,99%, se indica que el proyecto es financieramente viable y
rentable. Estos indicadores demuestran que el flujo de caja esperado generard un retorno
positivo y que los ingresos superaran los costos, lo que hace que el proyecto sea atractivo desde
una perspectiva financiera.

Ademas, las ventas proyectadas de 60.000 unidades a un precio de 2,19€ por unidad son un
buen indicador del potencial del mercado y la demanda del Protein Boost Shake. El hecho de
que se proyecten ventas significativas a este precio muestra que los consumidores estan
dispuestos a pagar por el producto y que existe un interés genuino en la propuesta de valor
ofrecida.

En resumen, el escenario base muestra una proyeccion positiva para el lanzamiento del Protein
Boost Shake, respaldada por un sélido VAN y una TIR atractiva. Con un enfoque adecuado y un
marketing estratégico, la marca tiene el potencial de destacar en el mercado de suplementos
deportivos en Espafia y lograr el crecimiento y éxito deseados.

7.3.2 Escenario pesimista

En el presente apartado, se presenta el escenario pesimista del plan de negocio para el producto
Protein Boost Shake. El escenario pesimista es una representacidn conservadora de las
estimaciones y proyecciones para el producto, donde se consideran situaciones adversas o
desfavorables que podrian impactar su desempefio en el mercado.

En este escenario, se exploran variables y factores que podrian reducir la demanda del producto,
aumentar los costos de produccidn o afectar negativamente las estrategias de marketing. Es
importante tener en cuenta que este escenario no representa una prediccidon absoluta del futuro,
sino que sirve como una evaluacidn cautelosa de los riesgos y desafios potenciales que el
producto podria enfrentar en el mercado.

El escenario pesimista nos permite identificar vulnerabilidades y dreas de mejora en el plan de
negocio, asi como desarrollar estrategias de contingencia para enfrentar situaciones adversas.
También nos ayuda a comprender los limites y riesgos del proyecto, lo que es fundamental para
una toma de decisiones informada y la planificacidn de acciones para asegurar la sostenibilidad
del producto en el mercado.
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A través del andlisis del escenario pesimista, podremos evaluar la resiliencia y capacidad de
adaptacion del producto Protein Boost Shake frente a condiciones desfavorables y tomar
medidas preventivas para proteger la inversidén y el éxito a largo plazo en el mercado. A
continuacién, se presentaran las proyecciones y resultados estimados para el escenario
pesimista, permitiendo una visidn integral de los posibles desafios y oportunidades en el entorno
empresarial.

Fuente: Modeleva

ANO Dato base
Protein Boost Shake

Ingresos Ao 1
Precio 219 Eur
Unidades 45.000
Crecimiento

llustracion 12: Ventas en el escenario pesimista

El resultado obtenido es el siguiente:

Fuente: Modeleva

RESULTADOS DEL PROYECTO
VAN = -69.505 Eur
TR= -6,31%
TIR CAPITAL= -7,37%

llustracion 13: Resultado escenario pesimista

El escenario pesimista del plan de marketing para el producto Protein Boost Shake ha sido una
evaluacion prudente pero crucial para comprender los posibles riesgos y desafios que podrian
afectar su desempefio en el mercado. A través de este escenario, hemos explorado diferentes
variables y factores que podrian influir negativamente en las ventas y rentabilidad del producto.

El resultado del Valor Actual Neto (VAN) de -69.505€ indica que, bajo el escenario pesimista, el
proyecto generaria una pérdida financiera. Ademas, la Tasa Interna de Retorno (TIR) de -6,31%
sugiere que el proyecto no seria rentable, ya que la tasa de retorno es inferior al costo de capital.

Las proyecciones de ventas en el escenario pesimista, estimadas en 45.000 unidades vendidas a
un precio de 2,19€ por unidad, reflejan una demanda mas baja que en el escenario base. Esta
disminucién en las ventas podria atribuirse a diversos factores, como una menor aceptacion del
producto en el mercado, una mayor competencia, o un contexto econémico desfavorable.

Es importante destacar que el escenario pesimista no debe considerarse una prediccion
definitiva, sino una herramienta valiosa para tomar decisiones informadas y desarrollar
estrategias de contingencia. Los resultados obtenidos en este escenario nos alertan sobre los
posibles riesgos y nos motivan a implementar medidas preventivas y correctivas para mitigar los
impactos negativos en caso de que se materialicen las condiciones desfavorables.

7.3.3 Escenario optimista

El escenario optimista del plan de marketing para el producto Protein Boost Shake representa
una visién alentadora y prometedora para el futuro del producto en el mercado. En este
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escenario, hemos considerado diversos factores y variables que podrian contribuir
positivamente al desempefio y éxito del producto en términos de ventas y rentabilidad.

A través del analisis del escenario optimista, exploraremos las oportunidades potenciales que
podrian impulsar las ventas y posicionamiento del "Protein Boost" Shake en el mercado. Este
enfoque nos permitird evaluar cdmo ciertas variables, tendencias favorables o estrategias
exitosas podrian tener un impacto positivo en el rendimiento financiero del proyecto.

En este escenario, se considera que las ventas alcanzarian un total de 70.000 unidades vendidas
a un precio de 2,19€ por unidad. Esta estimacidn de ventas refleja un crecimiento significativo y
una alta demanda del producto en el mercado, lo que podria atribuirse a factores como una
mayor aceptacion del publico objetivo, una estrategia de marketing exitosa o una ventaja
competitiva en la industria de suplementos deportivos.

Es importante resaltar que el escenario optimista es una proyeccidn aspiracional que representa
una situacién ideal para el producto Protein Boost Shake. Aunque no podemos garantizar que
todas las variables se alineen de manera tan favorable, este escenario nos brinda una perspectiva
inspiradora y un objetivo hacia el cual trabajar.

Fuente: Modeleva

ANO Dato base

Protein Boost Shake
Ingresos Ao 1
Precio 2,19 Eur
Unidades 70.000

llustracion 14: Ventas en el escenario optimista

El resultado obtenido es el siguiente:

Fuente: Modeleva

RESULTADOS DEL PROYECTO
VAN = 150.897 Eur
TIR= 35,62%
TIR CAPITAL = 30,39%

llustracion 15: Resultado escenario optimista

En este escenario optimista, se proyecta una impresionante cifra de 70.000 unidades vendidas a
un precio de 2,19€ por unidad. Esta estimacion de ventas refleja un crecimiento significativo y
una alta demanda del Protein Boost Shake, lo que indica una gran aceptacion por parte del
publico objetivo y una posicion sélida en el mercado de suplementos deportivos.

El Valor Actual Neto (VAN) de 150.897€ y la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 35,62% son
indicadores financieros altamente favorables en este escenario. Estos resultados resaltan la
viabilidad econémica y la rentabilidad del proyecto en un entorno de negocio optimista.

En consecuencia, utilizaremos el escenario optimista como fuente de inspiracidn y guia para el
desarrollo de nuestro plan de marketing y estrategias de ventas. Asimismo, adoptaremos un
enfoque estratégico y adaptable, para estar preparados para ajustar nuestra estrategia si es
necesario y asegurarnos de mantener el crecimiento sostenible y la rentabilidad del Protein
Boost Shake.

En resumen, el escenario optimista representa una visién ambiciosa y emocionante para el
futuro del producto Protein Boost Shake. Con un sélido plan de marketing, enfoque en la calidad
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y la satisfaccion del cliente, y una gestion financiera cuidadosa, nos esforzaremos por alcanzar y
superar estos objetivos, asegurando asi un futuro prospero y exitoso para el Protein Boost Shake
en el mercado de la suplementacién deportiva.

7.3.4 Conclusion del Analisis econdmico financiero

El analisis econdmico financiero del producto Protein Boost Shake nos ha proporcionado una
visidén integral de la viabilidad y rentabilidad del proyecto. Se han evaluado diferentes escenarios,
tomando en cuenta el escenario base, el escenario pesimista y el escenario optimista, con sus
respectivas proyecciones de ventas, costos y resultados financieros.

En el escenario base, se proyectaron ventas de 60.000 unidades a un precio de 2,19€ por unidad.
Con un VAN de 34.980€ y una TIR del 18,99%, este escenario presenta resultados financieros
positivos, indicando que el proyecto tiene potencial para generar valor y rendimiento en linea
con la tasa de rendimiento requerida.

Por otro lado, el escenario pesimista presentd ventas de 45.000 unidades a un precio de 2,19€
por unidad. Sin embargo, los resultados financieros para este escenario no son tan alentadores,
con un VAN negativo de -69.505€ y una TIR del -6,31%. Esto sugiere que, bajo este escenario mas
desfavorable, el proyecto podria no ser rentable y no cumplir con las expectativas financieras.

En contraste, el escenario optimista se muestra altamente prometedor, con ventas proyectadas
de 70.000 unidades a un precio de 2,19€ por unidad. Los resultados financieros para este
escenario son altamente favorables, con un VAN de 150.897€ y una TIR del 35,62%. Esto indica
que el proyecto tiene un gran potencial de rentabilidad y podria superar ampliamente las
expectativas financieras.

- Conclusién sobre la Rentabilidad:

Teniendo en cuenta los resultados de los diferentes escenarios, podemos concluir que la
rentabilidad del producto Protein Boost Shake esta altamente influenciada por el nivel de ventas.
El escenario optimista muestra un proyecto altamente rentable, mientras que el escenario base
también se muestra favorable, aunque con menor rendimiento que el escenario optimista. Por
otro lado, el escenario pesimista presenta desafios financieros y no cumple con los criterios de
rentabilidad esperados.

A continuacidén, se muestra una grafica que representa la variacién del VAN y la TIR respecto a
los diferentes escenarios:

Fuente: Modeleva
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VAN y TIR segun escenarios

200.000 40%
150.000 30%
100.000
20%
50.000
| I 10%
0
T Pesimista Base Optimista 0%
|
-100.000 -10%
VAN e=g==T|R TIR del Capital

llustracion 16: Comparativa del VAN y la TIR en los diferentes escenarios

Dado que el éxito financiero del proyecto esta estrechamente relacionado con el nivel de ventas,
es fundamental implementar una estrategia de marketing sélida y eficiente para promover el
producto, llegar a la audiencia objetivo y aumentar su aceptacién en el mercado. Ademss, es
crucial estar preparados para enfrentar posibles desafios y adaptar las estrategias en funcion de
las condiciones del mercado y las demandas de los clientes.

En general, si el producto Protein Boost Shake puede alcanzar y mantener una demanda sdlida
y constante en el mercado, especialmente en linea con el escenario optimista, existe una alta
probabilidad de que el proyecto sea rentable y genere un rendimiento significativo. Sin embargo,
se debe tener una gestidn financiera prudente y una visidn estratégica a largo plazo para
asegurar el éxito continuo del producto y mantener su competitividad en el mercado de la
suplementacion deportiva.
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8. Conclusiones

El presente Trabajo de Fin de Grado ha abordado de manera integral el desarrollo de un nuevo
producto en el mercado de la suplementacion deportiva: el "Protein Boost" Shake. A lo largo del
estudio, se ha llevado a cabo un analisis exhaustivo que abarca distintos aspectos, desde el
analisis del mercado y la competencia hasta el analisis econdmico-financiero. Se identificd una
oportunidad de mercado para lanzar un producto innovador y conveniente, como el "Protein
Boost" Shake, en respuesta a la creciente conciencia sobre la importancia de mantener una dieta
equilibrada y el aumento de la actividad fisica en la poblacidn.

Se disefié una estrategia de marketing sélida para posicionar y promover el "Protein Boost"
Shake en el mercado, destacando sus beneficios clave, como el aumento de la sintesis de
proteinas musculares, la ayuda en la recuperacién muscular y su bajo contenido en grasas y
carbohidratos. Ademas, se identificé un publico objetivo especifico, compuesto por personas
activas con un estilo de vida exigente y que buscan una opcidn practica para mantener un
equilibrio nutricional adecuado.

Se realizaron proyecciones financieras detalladas para evaluar la viabilidad del proyecto en
diferentes escenarios. El andlisis econdmico-financiero reveld que el "Protein Boost" Shake tiene
un gran potencial de rentabilidad, especialmente en el escenario optimista, donde se proyectan
ventas de 70.000 unidades. Sin embargo, también se identifico el escenario pesimista, donde se
mostro la necesidad de gestionar adecuadamente posibles desafios para asegurar la rentabilidad
y el éxito a largo plazo.

El "Protein Boost" Shake se presenta como una opcidn de alta calidad, con proteinas de primera
categoria y una variedad de sabores para satisfacer las preferencias de los consumidores.
Ademas, se destaca su enfoque en la innovacidn al ofrecer una alternativa lista para tomar, que
ahorra tiempo y elimina la necesidad de preparar un batido de proteinas manualmente.

En el desarrollo del "Protein Boost" Shake, se prestd especial atencion a la sostenibilidad y la
responsabilidad social. Se trabajé en colaboracién con proveedores que se comprometen con
practicas sostenibles y se utilizaron envases reciclables para reducir el impacto ambiental.
Asimismo, se considerd la posibilidad de colaborar con organizaciones deportivas y de bienestar
para promover estilos de vida activos y saludables.

En general, el Trabajo de Fin de Grado ha demostrado que el "Protein Boost" Shake tiene el
potencial de convertirse en un producto exitoso en el mercado de la suplementacién deportiva
en Espafia. El éxito del proyecto dependera en gran medida de la ejecucion efectiva de la
estrategia de marketing, la capacidad para mantener la calidad e innovacion del producto y la
respuesta agil a las necesidades cambiantes de los consumidores. Con un enfoque centrado en
la excelencia y la satisfaccién del cliente, el "Protein Boost" Shake tiene el potencial de generar
valor tanto para los consumidores como para la empresa, impulsando su crecimiento y
posicionandose como una opcién lider en el mercado de la suplementacidn deportiva en Espafia.
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