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Resumen

El presente proyecto tuvo como finalidad elaborar un Plan de marketing de productos
dermatoldgicos de belleza para el sector La Magdalena, mismo que incluyd el detalle de la
situacion actual de la empresa, a fin de considerar que estrategias comerciales son

necesarias para solventar el problema.

Para la recopilacion de datos se utilizo la encuesta en linea cargada a la plataforma Google
Forms para acceder de manera directa y rapida al publico determinado por la segmentacion

de mercado.
La implementacion del presente Plan de marketing, permitira tomar decisiones en la

marcha y solventar cualquier inconveniente que se produzca en la empresa, asi también,

podra ser modificado conforme a la necesidad del negocio.

Palabras clave: Plan, cosméticos, cuidado, piel, dermatoldgicos.



Abstract

The purpose of this project was to develop a marketing plan for dermatological beauty
products for the La Magdalena sector, which included details of the current situation of the

company, in order to consider what business strategies are necessary to solve the problem.

For the data collection, the online survey uploaded to the Google Forms platform was used
to directly and quickly access the public determined by the market segmentation.

The implementation of this Marketing Plan will make it possible to make decisions on the

go and solve any inconvenience that occurs in the company, likewise, it may be modified

according to the need of the business.

Keywords: Plan, cosmetics, care, skin, dermatological.
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Introduccion

Tema
Plan de marketing para productos dermatoldgicos de belleza en el sector La

Magdalena.

Planteamiento del problema

Los productos dermatoldgicos de la CosmeticS ThiBay en la actualidad son
marcas conocidas en el mercado, pero pese a que son conocidas hay mucha poblacion
que a un no conoce de los productos mucho menos de la importancia que tiene que
conllevar cuidarse la piel con protectores solares, lo que ha causado que las ventas

disminuyan y no exista crecimiento del negocio.

Formulacion del problema
¢Coémo mejorar el posicionamiento e incremento de ventas comerciales con el

Plan de marketing para productos dermatol6gicos de belleza en el sector La Magdalena?

Idea a defender

La idea a defender es la creacion de un Plan de marketing para productos
dermatoldgicos de belleza en el sector La Magdalena, con el fin de implementar
estrategias, acciones y metas que permitan a la empresa posicionarse en el mercado y

captar clientes potenciales.
Objetivos
Objetivo General.
Elaborar un Plan de marketing para productos dermatoldgicos de belleza en el

sector La Magdalena.

Obijetivos Especificos.
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a) Recopilar informacidn en fuentes bibliogréaficas teoricas primarias y secundarias
para la elaboracién de un plan de marketing.

b) Describir la situacion actual del sector la Magdalena frente al consumo de
productos dermatoldgicos.

c) Elaborar un Plan de marketing para promocionar productos dermatolégicos de

belleza en el sector de La Magdalena.

Justificacion
El presente documento busca elaborar un Plan de Marketing para promocionar y
comercializar los productos dermatoldgicos del emprendimiento CosmeticS ThiBay de

Quito sector La Magdalena.

CosmeticS ThiBay nace con el objeto de ofrecer productos que no solo satisfagan
la parte estética, sino que también se enfoquen en la prevencion y tratamiento de las
afecciones de la piel, es importante indicar que, al ser un emprendimiento, los productos
ofrecidos a pesar de ser de gran calidad no son conocidos en la mayoria por el sector de
La Magdalena, por lo tanto, es necesario buscar estrategias de posicionamiento de marca

y promocién de los productos a fin de aumentar las ventas.

En los Gltimos afios se ha realizado una promocion, desorganizada y de poco
impacto lo que ha causado que CosmeticS ThiBay no tengan la acogida en el mercado

esperado, por ello, es vital la elaboracidn de plan de marketing.



Tabla 1

Linea de investigacion.

13

Linea de Investigacion de la carrera

Promover una sociedad participativa

Sublineas de Investigacion de la carrera

Emprendimiento e innovacion

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Tabla 2

Eje de formacion

Eje de

formacién

Materias

integradoras

Resultados de aprendizajes

Metodologia de la
Investigacion y
Desarrollo de

Emprendimientos

Implementar los métodos de investigacion

el proyecto de investigacion.

Identificar nuevas estrategias para la

segmentacion de mercado.

Administracion general

Disefar procesos administrativos para

emprendimientos.

Desarrollar técnicas de administracion para

el cumplimiento de objetivos.

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).
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CAPITULO 1
MARCO TEORICO

Marco Tebrico

¢ Qué es marketing?
Es el conjunto de técnicas de mercado que permite que ciertos individuos
interacten conforme a sus necesidades y recibiendo por ello un valor econémico, con el

fin de cumplir con los objetivos comerciales de una empresa (1eBS, 2023).

En otras palabras, es la via mediante la cual, se determina un procedimiento de
comercializacion del producto ofertado por la empresa, para llegar con mayor facilidad al

consumidor.

¢ Qué son las 4 P del marketing?
Las 4 P son elementos del marketing que permiten disefiar las estrategias del plan
comercial de la empresa, los mismos sirven para dar un enfoque al negocio teniendo en

cuenta el fin de su producto, precio, plan y promocion (Botey, 2022).

Las 4Ps representan los factores mas relevantes del marketing, pues permiten
representar el analisis individual sobre el producto, precio, plaza y promocién, a fin de
determinar estrategias de mercado que permitan mantener un nivel de satisfaccion ideal

para la empresa.

Producto

Es el elemento vital del marketing, pues permite satisfacer las necesidades del
consumidor, accediendo con facilidad al mercado y captar clientes que tengan el mismo
interés por consumir el producto que la empresa pone a disposicion del mercado
(Mendoza, 2023).
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Es la esencia de ser de la empresa, es decir, a través de sus ventas la empresa
obtiene beneficios econémicos y logra obtener un lugar en el mercado, permitiéndose

crecer comercialmente.

Precio

Representa el segundo elemento del marketing mix y se refiere al valor que se
otorga a un bien o servicio, conforme a sus beneficios y al estudio de mercado de
comparar los precios del mismo producto con el de la competencia, para determinar el

precio adecuado al producto de la empresa (Santander Universidades, 2022).

Por lo que, se define como el costo que se le otorga al bien ofertado por la
empresa, mismo que se deriva muchas veces de un estudio efectuado cotejando los

precios de la competencia y el mercado.

Plaza
Se refiere al canal comercial de la interaccion entre cliente y empresa, para llegar

de manera satisfactoria al consumidor (Roca, 2023).

En este sentido, la plaza se refiere al espacio o via mediante el cual se venderan

los productos, con la finalidad de llegar de manera eficiente al consumidor potencial.

Promocién
Es la manera de publicitar la marca, conociendo de primera linea toda la
informacidn del producto, sus beneficios, que necesidad satisfacen y cudl es el mensaje

que deseas proyectar a los consumidores sobre el producto ofertado (Asana, 2023).

Por ello, la promocion se basa en como se da a conocer el producto del negocio al
publico, a fin de informar al consumidor sobre todos los beneficios que tiene el obtener el

producto y cuales son sus promociones.
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Tipos de Marketing
Existen varios tipos de marketing que se adaptan a cada negocio segun su

necesidad, sin embargo, se enunciaran los mas conocidos:

Marketing tradicional: Es aquella que se ha mantenido con el pasar de los afios y
que no utiliza medios digitales para dar a conocer su producto, por el contrario, usa
herramientas antiguas como tripticos, volantes, tarjetas o carteles, etc., con informacién

del producto.

Marketing digital: Es la estrategia mejor utilizada en los ultimos tiempos, se
realiza de manera digital u online, permite llegar de manera inmediata y satisfactoria al

publico con la informacién que la empresa desea proporcionar de su marca.

Email marketing: es una herramienta importante utilizada con el fin de hacer
Ilegar via mail a todo el publico del cual se tiene acceso, las promociones y beneficios del
producto, incluyendo direcciones y nimero de contacto, con el fin de que el interesado se

acerque a acceder del producto (MareNostrum, 2023).

Por lo tanto, los 3 tipos de marketing destacados por la facilidad que permite a las
empresas desarrollar su estrategia comercial, se basa en el marketing tradicional, digital y

email, mismos que brindan un acceso de comunicacién eficiente con el cliente.

¢ Qué es una segmentaciéon de mercado?
Es un método que permite conocer al publico potencial al cual deseamos llegar,
conforme al comportamiento, gustos, necesidades entre otros aspectos del consumidor

para incentivar a la compra del producto (Silva, 2022).
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En este sentido, la segmentacion de mercado representa el grupo de publico al
cual se pretende llegar, convirtiéndose en el objetivo de la empresa mediante el cual

podré cumplir con las metas comerciales a través de la satisfaccion de sus necesidades.

¢Para qué sirve una segmentacion de mercado?

Sirve principalmente para determinar las necesidades de cada grupo de cliente, y
asi, la empresa podra definir el fin de su producto y que necesidad es la que va a
satisfacer (qualtrics, 2023).

Por lo que, la segmentacidn de mercado accede a la lista de necesidades del
consumidor de manera detallada, para que la empresa pueda adaptar el producto a estos
requerimientos y satisfacer de manera eficiente las necesidades del publico objetivo.

Publico objetivo
Es un conjunto de personas que reciben la informacién de la marca, cuyo interés
sobre el producto es similar, y se convierten en uno de los factores indispensables de la

empresa para obtener rentabilidad (Arimetrics, 2022).

En este sentido, el publico objetivo es el grupo de personas que se encuentran
interesados en comprar el producto para satisfacer sus necesidades.

Plan de marketing
Es un documento que tiene como objeto establecer estrategias comerciales, que
permitan a la empresa ejecutar acciones para la toma de decisiones y cumplir con sus

objetivos comerciales (Camara Madrid, 2023).

Es decir, el plan de marketing representa una guia para la empresa, en el cual se
desglosa todas las actividades, procesos, estrategias, metas, presupuesto y demas acciones

que el negocio debe ejecutar para llegar a cumplir las metas comerciales. Asimismo,
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permite tomar decisiones en la marcha del plan, para mejorar los procesos y avanzar de

manera satisfactoria en la ejecucion del mismo.

Partes de un plan de marketing
Conforme a las diferentes actividades de las empresas y la variedad de productos

que brindan las mismas, no existe una estructura estandar de un plan de marketing.

Anélisis de la situacion: se describe el estado en el cual se encuentra actualmente
la empresa, con el fin de determinar las falencias y fortalezas para la elaboracion del Plan
de marketing, el mismo que implica su publico, proveedores, competidores, producto,

entre otros aspectos.

Determinacion de objetivos: es la identificacion clara de la meta comercial a la

cual la empresa desea llegar.

Elaboracion y seleccion de estrategias: Son las acciones que permiten alcanzar las

metas a las cuales se pretende llegar en el plan comercial.

Plan de accion: es una guia en la cual se describen los caminos por los cuales se
ejecutaran los objetivos y estrategias de marketing para el cumplimiento de metas de la

empresa.

Determinacion de presupuesto: con el detalle de todo lo que se desea lograr en el
plan de accién, se debe establecer el presupuesto que se va a utilizar para poner en

marcha el Plan de marketing.

Métodos de control e indicadores: es el seguimiento en un tiempo determinado del
cumplimiento de los objetivos, estrategias y acciones que se encuentran detalladas en el
plan, con el fin de tomar decisiones en el camino y cumplir con los objetivos de la
empresa (Marketing XXI, 2023).



19

Importancia del Plan de marketing

El Plan de marketing es de gran relevancia para las empresas, puesto que este
permite enfocarse en los pasos, acciones, objetivos, estrategias y seguimiento que debe
realizar la empresa a sus procesos, con el fin de cumplir de manera satisfactoria con cada

uno de ellos y obtener rentabilidad y clientes potenciales.

Marco Legal

Segtin la Constitucion ecuatoriana, en su articulo 39 menciona: “El Estado
fomentara su incorporacion al trabajo en condiciones justas y dignas, con énfasis en la
capacitacion, la garantia de acceso al primer empleo y la promocion de sus habilidades de
emprendimiento” (CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2011).

Conforme lo determina la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion (LOEI)
en su Articulo 4 Numeral 2, menciona: “Favorecer el desarrollo econdmico a partir del
emprendimiento y la innovacion, de manera justa, democratica, productiva, solidaria y
sostenible, basado en la generacion de riqueza, trabajo digno y estable” (ASAMBLEA
NACIONAL DEL ECUADOR).

Marco Conceptual
Negocio

Es la actividad que se realiza para obtener recursos econémicos y satisfacer las
necesidades del consumidor. Segun Definicion (2022), es una operacion relacionada a lo

comercial que implica a compradores, beneficiarios y vendedores.

Planificacion
La RAE (2022), menciona que la planificacion es la accion de planificar, es decir,

consiste en una serie de acciones que permiten plantear procedimientos a seguir.



20

La proyeccion de tareas, pasos, acciones y procesos que se requiere cumplir a

corto o largo plazo, se define como la accion de planificar.

Marketing
Se refiere al grupo de estudios que pretenden perfeccionar la comercializacion del
producto, como lo menciona Ivan Thompson (2022), son actividades que satisfacen los

deseos del mercado a cambio de un valor o precio en beneficio del negocio.

Es el conjunto de estretegias que permiten comercializar de manera satisfactoria

el producto del negocio, llegando con mayor facilidad al consumidor.

Estrategias
Es la proyeccion de procedimientos claros y concisos que permiten determinar

compromisos y utilizacién de recursos para cumplir con el plan determinado.

Ventas

Se considera ventas a toda actividad que comprende el proveer al publico del
producto necesario para su satisfaccion por la entrega de un valor, por lo que como lo
menciona Rios (2021) las ventas son un intercambio de producto contra un valor que

ofrece rentabilidad al negocio.

Empresas

Es una unidad en la que intervienen capital y trabajo con un fin especifico para
obtener beneficios econdmicos hacia la empresa, conforme lo detalla Sumup (2023) es
una unidad productiva que se unio para cumplir con un objetivo comercial con beneficios

lucrativos.
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Fidelizar
Es crear confianza al consumidor por medio de la satisfaccion de sus necesidades
y beneficios de la marca. Es asi que DispatchTrack (2023) indica que fidelizar es un

proceso importante para mantener una buena comunicacion y relacion con el cliente.

Posicionar
Es aquella accién que permite a la empresa distinguirse del resto de empresas de
la competencia, es por ello que QuestionPro (2023) define al posicionamiento “como la

capacidad de influir en la percepcion del cliente”.
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CAPITULO 2
MARCO METODOLOGICO

Disefio de investigacion
La presente investigacion sera cuantitativa, con preguntas cerradas y se utilizara la
encuesta para determinar las necesidades que tiene el consumidor respecto a los

cosméticos dermatoldgicos de belleza, en promocién, plaza y precio.

Encuesta

En este caso, la encuesta ayudara a recopilar informacion valiosa y relevante
sobre las necesidades que tiene el consumidor referente a los productos ofertados de
cosméticos dermatoldgicos de belleza, la misma se efectuara al publico objetivo del
barrio La Magdalena, aplicando la formula finita para determinar el nimero de la muestra

a ser aplicada.

En este sentido, la encuesta se desarrollara en la plataforma gratuita Google
Forms, con el propdsito de recopilar la informacion de manera satisfactoria y tabular los

resultados que se obtengan de la misma, con facilidad.

Con la representacion de un formulario, se ejecutara las preguntas que se desea
resolver con el nimero de muestra del sector La Magdalena para la recopilacion de datos
y proyeccion de estrategias para el Plan de marketing, misma que sera cargada en la

herramienta gratuita de Google Forms.

Determinacion poblacion y muestra
La Poblacion del sector La Magdalena esta representada por un total de 2.819
habitantes, de acuerdo a las cifras del INEC (2010).

Calculo estadistico de la muestra

La formula se explica de la siguiente manera:



Donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Poblacién

p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso

Z = Nivel de confianza

e = Error Tipico

Reemplazando los datos tenemos:
Tabla 3

Férmula de la muestra
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Descripcion Valores
Nivel de confianza deseado (Z) = 95%
Tamario del universo (N) = 2819
Proporcion de poblacion (p) = 0,8
Error deseado (e) = +/- 5%
Resultado, Muestra (n) = 226

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Comentario: el nimero de la muestra a ser encuestada, se obtuvo reemplazando

los valores de la formula con una poblacion de 2.819 habitantes del sector La Magdalena,

obteniendo un resultado de la muestra de 226.
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Encuesta - Tabulacion de datos, analisis y presentacion de resultados

Pregunta 1 ;Qué género es usted?

Figura 1.

¢ Queé genero es usted?

@® Femenino
® Maculino
@ Otro

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: Los encuestados representan en un 75% al género femenino y

con una igualdad del 12,5% entre género masculino y otro.
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Pregunta 2 ;Que edad tiene usted?

Figura 2.

¢, Qué edad tiene usted?

@ 22-35
@® 36-40
® 41-53

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: EI mayor porcentaje en el rango de edad encuestado es de 36 a
40 afios, por lo que se evidencia que es el rango de edad que usa cosméticos
dermatoldgicos de belleza.
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Pregunta 3 ¢Usted consume cosméticos dermatoldgicos de belleza?

Figura 3.

¢, Usted consume cosméticos dermatoldgicos de belleza?

® Si
® No

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: El 100% de los encuestados usan cosméticos dermatoldgicos de
belleza.
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Pregunta 4 ;Qué marca de cosméticos dermatoldgicos conoce?

Figura 4.

¢ Que marca de cosméticos dermatoldgicos conoce?

@ Eucerin
@ CeraVe
@ Umbrella

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: Los encuestados mencionan que los productos mas utilizados por

ellos son las marcas Eucerin y Cerave.



Pregunta 5 ¢ Considera que los cosméticos dermatologicos de belleza son

indispensables para mantener una piel esbelta?

Figura 5.

¢, Considera que los cosméticos dermatoldgicos de belleza son indispensables para

mantener una piel esbelta?

® Si
® No
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Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: EI 87.5% de los encuestados menciona que los cosméticos
dermatolégicos son importantes para mantener una piel saludable y esbelta.
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Pregunta 6 ¢Desearia recibir publicidad de los productos de belleza con medios digitales

como una pagina web?

Figura 6.

¢, Desearia recibir publicidad de los productos de belleza con medios digitales como una

pagina web?

® Si
® No

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: La mayor parte de los encuestados considera que debe existir un

canal de publicidad con informacién del producto.
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Pregunta 7 ¢ Desearia recibir muestras pequefias del producto para comprobar su calidad?

Figura 7.

¢, Desearia recibir muestras pequefias del producto para comprobar su calidad?

® Si
® No

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: Los encuestados con un 50% consideran que se deberia entregar

muestras pequefias de los productos con el fin de evidenciar su calidad.



Pregunta 8 ¢ Considera necesario que la venta de cosméticos dermatologicos de belleza

mantenga una tienda online?

Figura 8.

¢ Considera necesario que la venta de cosméticos dermatoldgicos de belleza mantenga

una tienda online?

® Si
® No
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Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: Mas del 85% de los encuestados menciona que es necesario

mantener una tienda online con la informacién de los productos ofertados.




Pregunta 9 ¢Quisiera conocer mas sobre los productos dermatolédgicos ofertados?

Figura 9.

¢, Quisiera conocer mas sobre los productos dermatoldgicos ofertados?

® Si
® No
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Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: El 75% de los encuestados desearian tener mas informacién de

los productos dermatoldgicos de belleza ofertados.
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Pregunta 10 ¢Considera que la empresa deberia contar con un catalogo?

Figura 10.

¢ Considera gque la empresa deberia contar con un catalogo?

® Si
® No

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Interpretacion: El 87.5% de los encuestados desearian conocer del producto

ofertado a través de un catalogo.

Analisis de resultados: Con base a la aplicacion y resultados de la encuesta, se
ha evidenciado en las respuestas de las preguntas, 6,8, y 10, que los consumidores creen
necesario que el emprendimiento debe realizar una buena publicidad del producto,
contenido online de los cosméticos dermatoldgicos y el contar con un catalogo con

informacion de la marca.



Analisis FODA

Tabla 4

FODA cruzado de la empresa
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Internas Fortalezas + Debilidades -
F1 variedad de productos [,)1 ausencia de presencia en
linea
F2 producto confiable y de alta | D2 escaso recurso humano para
Externas calidad. ofertar el producto.

F3 capacidad para atender
demandas altas del producto
ofertado.

D3 no contar con recursos
econémicos para la extension
del negocio.

Oportunidades
+

Fo

Do

O1 la tendencia
hacia el comercio
electrénico
proporciona una
oportunidad para
llegar a un
publico mas
amplio y
diversificado a
traves de
plataformas en
linea.

O2 aumento en
la conciencia
sobre el cuidado
de la piel y los
altos niveles de
radiacion uv en
areas de mayor
altitud en quito,
existe una
oportunidad para
aumentar la
demanda de
productos
dermatoldgicos

E1 (f202) utilizar la reputacion
de los productos como
confiables y de alta calidad para
justificar sus precios, resaltando
el valor que ofrecen en
comparacion con productos
similares en el mercado.

E2 (f203) aprovechar el
crecimiento de clientes que
buscan cuidado de la piel con
estrategias de promocion
informando la calidad de los
productos

E3 (d303) aprovechar el interés
de los consumidores sobre el
cuidado de su piel, con el fin de
generar un préstamo de
emprendimiento que permita
obtener recursos.

E4 (d1ol) aprovechar con los
clientes fijos dandoles muestras
y asesoramiento de los
productos.




35

de calidad como
los que ofrecen.

O3 crecimiento
de clientes con
interés de
cuidado de su
piel

Amenazas -

Fa

Da

Al competencia
con gran poder
en el mercado.

A2 crecimiento
de la
delincuencia 'y
vacunadores de
negocios fisicos.

A3 productos
suplentes de
bajos en calidad
y costos.

E5 (f2 — a3) posicionar con la
variedad de productos en el
mercado, concientizando al
publico que el uso de productos
suplentes podria ser nocivos
para la piel y no otorgan ningun
beneficio.

E6 (d2 — al) establecer
acciones que permitan contar
con el personal adecuado, con
el fin de rivalizar con la
competencia.

E7 (d1 - a3) colaborar con
influencers y expertos en
cuidado de la piel en linea para
promover los productos y
respaldar su calidad. Los
testimonios y resefias positivas
en linea pueden ayudar a
contrarrestar la percepcion de
los productos suplentes de baja
calidad.

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Priorizacion de Estrategias

Tabla b

Priorizacion de estrategias

Estrategias

Valoracién 1/ 4

E1(F2- 02)

E2 (F2_ 03)
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E3(D3-03) X

E4(D1-03) X
E5(F2-A3) X
E6(D2-Al) X
E7(D1-A3) X

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Estrategias que se usaran en el Plan de Accion

e E1 (F2-O2) Promocionar los precios accesibles de los productos que tiene alta
calidad

e E2 (F2-O3) Aprovechar el crecimiento de clientes que buscan cuidado de la piel
con estrategias de promocion informando la calidad de los productos

e E4 (D1-03) Nos enfocamos en resaltar nuestra amplia variedad de productos
disponibles en el mercado, al mismo tiempo que educamos al publico sobre los
riesgos asociados con el uso de productos suplentes de baja calidad. Nuestro
objetivo es concientizar a los consumidores sobre los posibles dafios para la piel y
la falta de beneficios que ofrecen estos productos alternativos, enfatizando la

seguridad y los beneficios de nuestras soluciones dermatolégicas de alta calidad.
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CAPITULO 3
ANALISIS SITUACIONAL
Antecedentes
El cuidado de la piel inicia desde el varios afios a.C., en la prehistoria, crearon
varias cremas, polvos, delineadores de esa época, es asi, que hasta la actualidad estos
accesorios han tomado fuerza y han actualizado sus beneficios y facilidad de uso, con el

fin de satisfacer en su mayoria al sexo femenino con la aplicacion de estos materiales.

Sin embargo, por cambios hormonales, mal uso y aplicacion de ciertos cosméticos
muchas personas se han visto afectadas con la creacion de barros, manchas y hasta
afectaciones graves en su rostro y cuerpo, por lo que mantener un uso adecuado de los
cosméticos dermatoldgicos de belleza es de gran relevancia para el ser humano,

permitiendo mantener un aspecto saludable.

Anélisis interno

La venta de productos dermatolégicos de belleza, fue creada con el fin de obtener
beneficios econdmicos, la misma se realiza a través de la plataforma de WhatsApp,
limitdndose a mantener clientes solo de los contactos agregados al nimero de celular, por
lo que la limitacién de captar clientes, promocionar la marca, acceder a otros beneficios
de segmentacién de mercado no son los adecuados, Por tal razén, es indispensable contar

con un Plan de marketing para la venta de productos dermatoldgicos de belleza.

Productos
Los productos que se ofrecen son para el cuidado de la piel, protectores solares,
cremas anti brillo, anti arrugas y proteccién e hidratacion de la piel, para mejorar su

aspecto fisico.
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Tabla 6

Productos Dermatologicos

PRODUCTOS

b

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Direccionamiento del emprendimiento

El presente emprendimiento esta encaminado a satisfacer las necesidades estéticas
del consumidor, asi como extender su plaza mediante la apertura de un local fisico que
permita que el publico objetivo acceda con mayor facilidad a los beneficios de los

productos ofertados.

Mision.
Brindar al cliente potencial los productos dermatolégicos de belleza a través de

beneficios y acceso al mismo.
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Vision.
Ser el emprendimiento mas destacado del sector La Magdalena, garantizando la

calidad de los productos ofertados a la ciudadania.

Historia del emprendimiento

El emprendimiento inicid en el afio 2021, a través de la plataforma de WhatsApp
ofertando los productos solo a las personas conocidas y que mantenian dentro de los
contactos del nimero celular, ampliando las ventas por sugerencias y recomendaciones
del publico que recomendd el uso de los productos de cosméticos dermatolégicos de
belleza a sus familiares y amigos, manteniéndose hasta la presente fecha con la misma

modalidad de canal con el consumidor.

Organigrama

Figura 11.

Organigrama de la empresa

Gerente

General

1

Unidad Unidad

Administrativa Financiera

Area de Area de Area de pagos
pedidos despacho proveedores



Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Ubicacion

El emprendimiento se encuentra ubicado en la provincia de Pichincha, ciudad de

Quito, sector La Magdalena:

Figura 12.

Mapa del sector La Magdalena
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Logotipo

Figura 13.

Logotipo

Slogan

Figura 14.

Slogan de la empresa

T

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).
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La belleza proviene de una piel hidratada y
bien cuidada.

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).

Productos a la venta
Tabla 7

Lista de productos
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Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2023).
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Productos mas vendidos en el ultimo semestre

Septiembre | Octubre Noviembrdid Diciembre Enero '

Foto Ultra ISDIN 2 0 1 1 2 0 6
L'Bel Crema Facial Noche 1 0 1 1 2 1 6
Eucerin Piel Sensible 0 1 0 0 0 0 1
La Roche-Posay Tratamiento Acne 1 1 1 2 1 2 H
Agua Micelar - Pond's Limpieza Facial 1 0 1 2 1 1 6
Eucerin KIDS 50 Protector Solar 0 1 0 0 0 0 1
Eucerin 50 Protector Solar 1 0 0 0 0 1 2
Umbrella 50+ Perfect Skin 2 3 1 0 1 4 11
Umbrella 50+ Piel Natural/ Piel Seea 2 0 1 1 1 2 7
Umbrella 50+ Resistente al agua 1 1 2 0 1 2 7
Neutrogena Sun Fresh Protector Solar 1 2 1 0 3 1 8
La Roche-Posay Limpieza Profunda Facial 1 2 1 1 1 1 7
La Roche-Posay Para Picles Sensibles o Con 1 2 0 1 1 1 6
Eucerin Dermatoclean Hyaluron Leche Limpiadora 0 0 0 0 0 1 1

Suma de Agosto  Surma de Diciembre  Surma de Enero  Suma de Septiembre  Surma de Noviembre  Surma de Octubre
AGUA MICELAR - POND'S LIMPIEZA FACIAL

EUCERIN 50 PROTECTOR SOLAR

FOTO ULTRA ISDIN

— _§ 1
L'BEL CREMA FACIAL NOCHE Valores
— = Suma de .&gOStO

LA ROCHE-POSAY LIMPIEZA PROFUNDA FACIAL .
Suma de Diciembre

LA ROCHE-POSAY PARA PIELES SENSIBLES O CON = suma de Enero
TENDENCIA ALERGICA

— Suma de Septiembre
LA ROCHE-POSAY TRATAMIENTO ACNE

Suma de Noviembre
NEUTROGENA SUN FRESH PROTECTOR SOLAR Suma de Octubre

UMBRELLA 50+ PERFECT SKIN
UMBRELLA 50+ PIEL NATURAL / PIEL SECA

UMBRELLA 50+ RESISTENTE AL AGUA

Interpretacion de datos de la tabla

1. Umbrella (incluyendo productos de la misma marca): 26 unidades vendidas
2. LaRoche-Posay Tratamiento Acne: 9 unidades vendidas

3. Neutrogena Sun Fresh Protector Solar: 8 unidades vendidas
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La Roche-Posay Limpieza Profunda Facial: 7 unidades vendidas

Umbrella 50+ Piel Natural / Piel Seca: 7 unidades vendidas

. Agua Micelar - Pond's Limpieza Facial: 6 unidades vendidas

4
5
6. Umbrella 50+ Resistente al agua: 8 unidades vendidas
7
8. L’Bel Crema Facial Noche: 6 unidades vendidas

9

Foto Ultra ISDIN: 6 unidades vendidas
10. La Roche-Posay Para Pieles Sensibles o Con Tendencia Alérgica: 6 unidades
vendidas

11. Eucerin (incluyendo productos de la misma marca): 5 unidades vendidas
Productos mas econdémicos:

Tabla 8.

Productos mas Econdmicos

Producto Precio
Agua Micelar - Pond's Limpieza Facial 518
Umbrella 50+ Piel Natural / Piel Seca 520
Umbrella 30+ Resistente al agua 520
La Foche-Posay Limpieza Profunda Facial 520
La Roche-Posay Tratamiento Acné 525
Neurdgena Sun Fresh Protector Solar 325
Umbrella 50+ Perfect Skin 525

Productos mas Costosos:

Tabla 9.




Productos mas costosos
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Producto Precio
La Eoche-Posay Para Pieles Sensibles o Con Tendencia Alérgica 528
Eucerin Piel Sensible 528
Eucerin 50 Protector Solar 528
Eucerin Dermatoclean Hyaluron Leche Limpiadora 528
La Roche-Posav Para Pieles Sensibles o Con Tendencia Alérgica 528
Eucerin KIDS 50 Protector Solar 530
L Bel Crema Facial Noche 530

Anélisis de la frecuencia de los clientes que consumen mis productos

Productos Umbrella:

Umbrella 50+ Perfect Skin: Se vendio en todos los meses, con al menos una

unidad vendida en cada uno de ellos. EI mes con mayor demanda fue enero, con 4

unidades vendidas.

Umbrella 50+ Piel Natural / Piel Seca: Se vendi6 constantemente a lo largo del

periodo, con al menos una unidad vendida en cada mes. EI mes con mayor demanda fue

enero, con 2 unidades vendidas.

Umbrella 50+ Resistente al agua: Se vendio6 en todos los meses, excepto en

noviembre. EI mes con mayor demanda fue enero, con 2 unidades vendidas.

Productos Eucerin:

Eucerin Piel Sensible: Se vendio6 en septiembre y octubre, con 1 unidad vendida

en cada mes. No se registraron ventas en agosto, noviembre, diciembre y enero.

Eucerin KIDS 50 Protector Solar: Se vendio solo en septiembre, con 1 unidad

vendida en ese mes. No se registraron ventas en los otros meses.
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Eucerin 50 Protector Solar: Se vendio en todos los meses, excepto en septiembre

y diciembre. EI mes con mayor demanda fue enero, con 1 unidad vendida.

Eucerin Dermatoclean Hyaluron Leche Limpiadora: Se vendi6 constantemente a
lo largo del periodo, con al menos una unidad vendida en cada mes. EI mes con mayor

demanda fue enero, con 1 unidad vendida.

Anélisis de los productos restantes

Agua Micelar - Pond's Limpieza Facial: Este producto se vendio constantemente a
lo largo del periodo, con al menos una unidad vendida en cada mes. Experiment6 un

aumento en la demanda en diciembre, con 2 unidades vendidas.

L’Bel Crema Facial Noche: Se vendié constantemente a lo largo del periodo, con

al menos una unidad vendida en cada mes.

La Roche-Posay Para Pieles Sensibles 0 Con Tendencia Alérgica: Este producto
se vendio en todos los meses, excepto en octubre. Experiment6 un aumento en la

demanda en enero, con 1 unidad vendida.

Eucerin Dermatoclean Hyaluron Leche Limpiadora: Se vendié constantemente a
lo largo del periodo, con al menos una unidad vendida en cada mes. Experimentd un

aumento en la demanda en enero, con 1 unidad vendida.

Este analisis proporciona una vision general de la demanda de estos productos

durante el semestre de agosto del 2023 a enero de 2024.
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CAPITULO 4
PLAN DE MAKETING

Tema:
Plan de marketing para productos dermatoldgicos de belleza en el sector La

Magdalena.

Objetivo de la propuesta
Disefar un Plan de Marketing para posicionar y promocionar los productos

cosméticos del emprendimiento CosmeticS ThiBay.

Objetivos Especificos de la propuesta:

e Definir al pablico meta que demanda los productos de CosmeticS ThiBay.

e Describir las estrategias a seguir para elaborar el plan de marketing que

respondan al publico meta.

e Definir un plan de accion con fechas y costos.

Publico meta:

El pablico meta determinado mediante la aplicacion de la formula de muestra es

de 226 personas del sector La Magdalena.

Identificacién de estrategias



Tabla 10
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Estrategias conforme el analisis FODA cruzado

Estrategias que se usaran en el Plan de Accion

Estrategias

El (F202) Promocionar los precios accesibles de los productos que tienen alta
calidad.

E2 (F203) Aprovechar el crecimiento de clientes que buscan cuidado de la piel
con estrategias de promocion informando la calidad de los productos

E4(D1-03) Nos enfocamos en resaltar nuestra amplia variedad de productos

disponibles en el mercado, al mismo tiempo que educamos al publico
sobre los riesgos asociados con el uso de productos suplentes de baja
calidad. Nuestro objetivo es concientizar a los consumidores sobre los
posibles dafios para la piel y la falta de beneficios que ofrecen estos
productos alternativos, enfatizando la seguridad y los beneficios de
nuestras soluciones dermatoldgicas de alta calidad.

Elaborado por:

Plan De Accidn

Tabla 11

Rubio Casa Silvana (2023).

Plan accion de estrategias

Estrategias

Accione
S

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6

4/112|3]4]1(2|3|4]1]2({3|4|1]|2]|3|4]|1|2]|3

Costo unitario Costo total

SN

E1(F2-
02)

Crear
cuentas
de redes
sociales
(Instagr

am,
Faceboo

k, Tik

Tok),

con
contenid




o del
product
o,enel
cual se
evidenci

esu
calidad
y precio

justo
conform
ealos
benefici
0s que
otorga.
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Generar
un Plan
de
contenid
0 para
promoci
onar los
product
0sa
través
de
contenid
0
organic
0

$50,00

$100,00

E2 (F2 -
03)

Implem
entar
program
as de
fidelizac
iony
recompe
nsas que
incentiv
enalos
clientes
a seguir
compra
ndo los
product
os de la
marca.
Se
ofrecera
descuen
tos
exclusiv
0s,
muestra
S
gratuitas
yse
enviaran
mensaje
S

$150

$300




comunic
ando
nuevos
product
0S COMo
recompe
nsa por
la
lealtad
del
cliente
ayudara
a
mantene
ry
hacer
crecer la
base de
clientes
interesa
dos en
el
cuidado
de la
piel.

o1

E4 (D1-
03)

Contrata
r
personal
con
expertic
iaen
ventas y
atencién
al
cliente,
afin de
fortalec
erel
equipo
para el
cumpli
miento
de
ventas,
brindar
la
asesoria
necesari
a del
product
oal
cliente,
realizan
do una
compara
cion de
product
0s
suplente

Medio
Tiempo
$225,00
Tiempo

Completo
$450

Medio Tiempo (2
Meses) $450,00
Tiempo Completo (3
Meses)

$1350
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scon
los
original
es que
se oferta
enel
negocio.

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2024).
Detalles de cada estrategia

Estrategia 1

Obijetivo: Crear conciencia de marca y compromiso con la audiencia.

El motivo por el cual se crean cuentas en redes sociales es aprovechar la amplia
presencia y alcance que estas plataformas ofrecen para conectar con clientes potenciales,
fortalecer la imagen de marca, aumentar la visibilidad del negocio y fomentar la
participacion de la audiencia. Al establecer una presencia activa en redes sociales con el
objetivo de:

a) Crear conciencia de marca.

b) Interactuar con la audiencia.

c) Promocionar productos y servicios.

d) Generar trafico hacia nuestras redes sociales.

e) Obtener informacion del mercado.
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Semana 1:

Publicacion 1 (Lunes):

Tipo: Imagen

Contenido: Una imagen creativa de un producto destacado con un mensaje breve
que destaque sus beneficios. Ejemplo: "jDescubre nuestra nueva linea de cremas faciales
que hidratan y protegen tu piel durante todo el dia! #CuidadoDeLaPiel

#ProductoQueSeUsariaEseDia"

Publicacion 2 (Jueves):

Tipo: Video breve

Contenido: Un video breve (15-30 segundos) mostrando el uso del producto en la
vida cotidiana, con testimonios de clientes satisfechos. Ejemplo: Un clip de una persona
aplicando la crema facial y expresando lo mucho que le gusta el producto.

Semana 2:

Publicacién 3 (Martes):

Tipo: Articulo de blog

Contenido: Un articulo de blog educativo sobre los beneficios del cuidado de la
piel y como elegir los productos adecuados para cada tipo de piel. Ejemplo: "Los 5
ingredientes clave que debes buscar en tus productos de cuidado de la piel”.

Publicacion 4 (Viernes):

Tipo: Encuesta interactiva
Contenido: Una encuesta interactiva preguntando a los seguidores sobre sus
principales preocupaciones de cuidado de la piel. Ejemplo: "¢ Cuél es tu mayor desafio en

el cuidado de la piel? a) Acné b) Piel seca c¢) Arrugas d) Otros (Especificar)".
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Semana 3:

Publicacion 5 (Miércoles):

Tipo: Infografia

Contenido: Una infografia con estadisticas sobre la importancia del cuidado de la
piel y consejos rapidos para mantenerla saludable. Ejemplo: Una infografia con datos
sobre la prevalencia del acné en diferentes grupos de edad y consejos para prevenirlo.

Publicacion 6 (Sabado):

Tipo: Colaboracién con influencer

Contenido: Una publicacion patrocinada en colaboracion con un influencer de
belleza o cuidado de la piel, mostrando el uso del producto y ofreciendo un codigo de
descuento exclusivo para los seguidores del influencer. Ejemplo: Un influencer popular
en Instagram compartiendo una foto usando el producto con un mensaje positivo sobre
sus resultados.

Semana 4:

Publicacién 7 (Lunes):

Tipo: Testimonios de clientes

Contenido: Recopilacién de testimonios de clientes satisfechos con el producto,
destacando sus experiencias positivas. Ejemplo: Capturas de pantalla de comentarios o
mensajes de clientes en redes sociales elogiando el producto.

Publicacion 8 (Viernes):
Tipo: Concurso o0 sorteo

Contenido: Anuncio de un concurso o sorteo en el que los seguidores puedan

participar para ganar un producto gratuito o un paquete de productos. Ejemplo:
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"jParticipa en nuestro concurso de cuidado de la piel y podrias ganar un set completo de

nuestros productos mas vendidos! Detalles para participar en la publicaciéon™.

Estrategia 2

Programas de fidelizacidn y recompensas: Implementar programas de fidelizacion
y recompensas que incentiven a los clientes a seguir comprando los productos de la
marca. Se ofrecera descuentos exclusivos, muestras gratuitas y se enviaran mensajes
comunicando nuevos productos como recompensa por la lealtad del cliente ayudara a

mantener y hacer crecer la base de clientes interesados en el cuidado de la piel.

Fase 1 (Meses 1-3):

Lanzamiento del Programa:

e Comunicar el lanzamiento del programa de fidelizacion a través de correos

electrdnicos y redes sociales.
e Explicar los beneficios del programa, incluyendo descuentos exclusivos,

promociones especiales y recompensas por compras recurrentes.

Inscripcion de Clientes:

e Invitar a los clientes a inscribirse en el programa durante el proceso de
compra en linea o en la tienda fisica.
e Se ofrecera incentivos para la inscripcion, como un descuento inicial en la

préxima compra o puntos de recompensa adicionales.
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Acumulacién de Puntos:

Otorgar puntos de fidelidad a los clientes por cada compra realizada
durante el periodo de tres meses.
Establecer un sistema claro de acumulacién de puntos, como podria ser, 1

punto por cada $1 gastado.

Fase 2 (Meses 4-6):

Recordatorio y Promocion:

Recordar a los clientes sobre el programa de fidelizacion y las
recompensas disponibles a través de correos electrénicos, mensajes de
texto y publicaciones en redes sociales.

Promocionar ofertas especiales exclusivas para miembros del programa

durante este periodo.

Redencion de Puntos:

Permitir a los clientes canjear los puntos acumulados durante los primeros
tres meses por recompensas como descuentos en productos, regalos
gratuitos o acceso a ventas exclusivas.

Se establecera un periodo de redencién de puntos para incentivar a los

clientes a hacer uso de sus puntos y realizar nuevas compras.

Reevaluacion y Mejoras:
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e Evaluar el rendimiento del programa de fidelizacion al final de los
primeros tres meses, teniendo en cuenta la participacion de los clientes, la
tasa de retencion y el impacto en las ventas.

e Realizar ajustes y mejoras seguin sea necesario para optimizar la

efectividad del programa durante los préximos tres meses.

Estrategia 3

El plan de contratacion se detalla a continuacion:

Fecha de Contratacion: Se contratard una persona a medio tiempo al inicio del

segundo mes de implementacion de las estrategias.

Horario: La persona contratada trabajara en un horario flexible de medio tiempo,
con un promedio de 20 horas por semana. El horario especifico se ajustara segun las

necesidades del negocio y la disponibilidad del personal.

Responsabilidades: El personal contratado sera responsable de monitorear y
ejecutar las estrategias de marketing y fidelizacién de clientes. Esto incluira tareas como:

e Gestion de las redes sociales y creacién de contenido.

e Implementacion de campafias de email marketing y promociones en linea.
e Seguimiento y analisis de métricas clave de rendimiento.

e Atencion al cliente y gestion de consultas y comentarios en las

plataformas digitales.

Evaluacién de Resultados: Si los resultados obtenidos durante el primer mes de
contratacién a medio tiempo demuestran ser positivos y se evidencia un retorno de

inversion satisfactorio, se procedera a la contratacion a tiempo completo del personal en
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el tercer mes de implementacion. En este sentido, la persona contratada a medio tiempo
tendra la oportunidad de pasar a un rol de tiempo completo en funcién de su desempefio y

la eficacia de las estrategias implementadas.

Presupuesto

Tabla 12

Presupuesto

Estrategias Acciones Ucn:iczts;?io Costo Total
E1(F2-02) Al $50,00 $100,00
E2 (F2- O3) A2 $150,00 $300,00
E4 (D1 - O3) A3 $450,00 $1350,00
Total $650,00 $1750

Elaborado por: Rubio Casa Silvana (2024).

Medidas De Control e Indicadores

El control de las estrategias se efectuard mediante el seguimiento de las mismas
de manera mensual y semestral con el fin de evidenciar su cumplimiento y tomar
decisiones en el camino que no perjudiquen al plan de marketing y llegar hacia los

objetivos de la empresa de manera satisfactoria.



Los indicadores se realizaran conforme a su porcentaje de avance, nimero de
visitas a las redes sociales, cantidad de clientes que accedieron a las promociones

implementadas por la empresa y porcentaje de ventas del producto.
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Conclusiones

1)

2)

3)
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Se procedio a sustentar de manera teorica todos los conceptos necesarios
para el presente trabajo de titulacion, identificando que un plan de
marketing representa al conjunto de ciertos pasos que el negocio debe

ejecutar para alcanzar sus metas comerciales.

Se describio los procesos que se utilizarian en el plan de marketing, con el
fin de conocer el estado situacional del emprendimiento y el nivel de
acceso a los productos ofertados, descubriendo que es necesario
implementar canales de publicidad, redes sociales, catalogo con contenido
del producto que describa toda la informacion que se desea hacer llegar al

cliente sobre el producto.

Se aplico la encuesta a los habitantes del sector La Magdalena para
conocer los aspectos que determina la necesidad del consumidor e
implementarlos en el Plan de marketing y se realiz6 un FODA cruzado,
mismos que ayudaron en la definicion de las estrategias del plan de

accion.
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Recomendaciones

1)

2)

3)

Se recomienda contar con los recursos materiales y econémicos con el fin
de llevar a cabo las estrategias planteadas en el presente proyecto de

investigacion.

Poner en marcha el Plan de Marketing para productos dermatoldgicos de
belleza del sector de La Magdalena.

Efectuar un seguimiento adecuado de cumplimiento de indicadores, para
determinar su porcentaje de avance y corregir los errores que se presenten

en su ejecucion.
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Anexo 1. Encuesta
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ENCUESTA

Dirigida a los habitantes del sector La Magdalena

1. ¢Qué sexo es usted?

Femenino o
Masculino o

Otro o

2. ¢Usted en que rango de edad se encuentra?

22-35 o
36-40 o

41 -53 o

3. ¢Usted consume cosméticos dermatoldgicos de belleza?
Si o

No o

4. ¢Que marca de cosméticos dermatoldgicos conoce?

Eucerin o

CeraVe o
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Umbrella o
5. ¢Considera que los cosméticos dermatologicos de belleza son indespensables
para mantener una piel esbelta?
Si o
No o
¢Desearia que los productos dermatoldgicos de belleza usen una pégina de
publicidad?
Si o
No o
¢Desearia recibir muestras pequefias del producto para comprobar su calidad?
Si o
No o
¢Considera necesario que la venta de cosméticos dermatoldgicos de belleza
mantenga una tienda online?
Si o
No o
¢Quisiera conocer mas sobre los productos dermatoldgicos ofertados?
Si o
No o
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Si

No

10. ¢ Considera que la empresa deberia contar con un catalogo?

)

)

Anexo 2. Informe de Antiplagio
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