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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocio actual tiene como objetivo ingresar al mercado en expansion
de los productos cosméticos para el cuidado de la piel. Esta tendencia ha sido impulsada
significativamente por la poderosa influencia de las redes sociales, que han promovido
las rutinas de cuidado personal y han destacado los impactantes resultados a través de

demostraciones visuales de transformaciones antes y después.

Puréza es una tienda virtual que se dedica a importar productos americanos para
el cuidado exclusivo del rostro y venderlos a los consumidores finales, las marcas que se

ofrecen en la pagina web son Honest Beauty y Burt’s Bees.

Los productos para el cuidado de la piel se caracterizan por ser libres de crueldad
animal y quimicos dafiinos para la piel para que de esta manera los consumidores puedan
confiar en que estan utilizando productos éticos y seguros que no solo mejoran su
apariencia, sino que también protegen su bienestar y el medio ambiente. Se busca ofrecer
estos productos a mujeres entre los 18 a 60 afios de edad pertenecientes a los distritos de
Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja y La Molina, dentro de los grupos

socioeconémicos A, By C.

La idea de negocio, examinada a lo largo de un periodo de 5 afios, emerge como
una oportunidad financiera altamente atractiva. Con una inversion inicial moderada de
S/. 110,323 y un tiempo de recuperacion de dos afios, el proyecto demuestra una eficiente
gestion de recursos y una rapida generacion de flujos de efectivo positivos. Los
indicadores clave, como el VValor Actual Neto (VAN) de S/. 253,426 y la Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 63%, refuerzan la robustez econémica de la iniciativa. EI VAN
positivo sugiere que el proyecto generara retornos sustanciales a lo largo los afios,

mientras que una TIR del 63% indica una rentabilidad excepcional, superando con creces
XIl



las expectativas y respaldando la viabilidad financiera a largo plazo. Estos elementos
combinados presentan una propuesta de inversion convincente, destacando la fortaleza

del modelo de negocio y su capacidad para generar beneficios sostenibles en el tiempo.
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ABSTRACT

The current business plan aims to enter the expanding market of skincare
cosmetics. This trend has been significantly driven by the powerful influence of social
media, which has promoted personal care routines and highlighted impactful results

through visual demonstrations of before-and-after transformations.

Puréza is an online store dedicated to importing exclusive American skincare
products for the face and selling them to end consumers. The brands offered on the

website are Honest Beauty and Burt’s Bees.

Skincare products are characterized by being cruelty-free and free from harmful
chemicals for the skin, so that consumers can trust they are using ethical and safe products
that not only enhance their appearance but also protect their well-being and the
environment. These products are aimed at women between 18 and 60 years old residing
in the districts of Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja, and La Molina,

within socioeconomic groups A, B, and C.

The business idea, examined over a 5-year period, emerges as a highly attractive
financial opportunity. With a moderate initial investment of S/. 110,323 and a payback
period of two years, the project demonstrates efficient resource management and rapid
generation of positive cash flows. Key indicators, such as the Net Present Value (NPV)
of S/. 253,426 and the Internal Rate of Return (IRR) of 63%, reinforce the economic
robustness of the initiative. The positive NPV suggests that the project will generate
substantial returns over the years, while an IRR of 63% indicates exceptional
profitability, far exceeding expectations and supporting long-term financial viability.
These combined elements present a compelling investment proposition, highlighting the

strength of the business model and its ability to generate sustainable benefits over time.
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I — Marco Conceptual

En el presente capitulo se exploraran los antecedentes que demuestren que hay
investigacion previa en la idea de negocio propuesta, asimismo se analizara el contexto
de mercado para conocer las caracteristicas del sector cosmético, los canales de ventas y
las principales marcas competidoras. También se presentara el marco legal desglosando
las leyes principales que dan fundamento a la investigacion y, finalmente; la seccién de

definiciones y bases tedricas que ayudaran a comprender el modelo de negocio.

Este proyecto busca brindar una canal de ventas digital que permita a los
consumidores adquirir productos skincare elaborados con insumos naturales y sean libres

de testeo animal.

1.1. Antecedentes

Se encontraron 2 antecedentes nacionales y 2 internacionales que tomaron como

idea de negocio la comercializacidn de productos cosméticos naturales.

Antecedentes internacionales

Jara, J. (2021) en su proyecto “Propuesta de Plan de Negocio para crear una marca
de productos de rutina de proteccion facial utilizando herramientas de gestion
estratégica” tuvo como propuesta de valor vender productos para el cuidado del rostro
basados en ingredientes naturales y ofrecer asesoramiento pre y post venta. En su analisis
financiero la viabilidad se demostré con la obtencion de una TIR del 47,9% y un VAN
de 6,402,807 pesos chilenos, la inversion inicial es de 2,488,713 pesos, el tiempo de

recuperacion de la inversion es de 5 afos.



Belén, F. (2020) en su trabajo titulado “Ecosmética: Plan de Negocios de una
empresa cosmética organica” para optar el grado de Magister en Administracion de
Negocios. La propuesta de valor de su proyecto es ofrecer productos cosméticos
elaborados con productos organicos y reducir los empaques para ser socialmente
responsable. En el analisis financiero se reconocio la factibilidad del proyecto se evalud
mediante herramientas como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR), dando como resultado una VAN de 4,199,285 pesos argentinos y una TIR del

151%, se considero una inversion inicial de 842,550 pesos.

Antecedentes nacionales

Gaona, J; Ji, H. y Yépez, M. (2021) en su proyecto “Plan de Negocios para la
venta de a través de un ecommerce productos coreanos de Skincare Facial a través de un
ecommerce” llevaron a cabo un estudio como parte de su programa de Magister en
Administracion. Este estudio incluyo entrevistas con expertos del sector de cosméticos e
higiene personal, empleados en compafias lideres, asi como focus groups con
consumidores de los productos relevantes para el proyecto. El analisis financiero reveld
la viabilidad del proyecto utilizando herramientas como el Valor Actual Neto (VAN) y
la Tasa Interna de Retorno (TIR) a lo largo de un periodo de evaluacién de 5 afios. Los

resultados mostraron un VAN de S/. 77,739 y una TIR del 75%.

Sifuentes, L. y Castellano, M. (2021) en su trabajo titulado “Plan de negocios de
una tienda virtual de cosméticos naturales” como parte de su programa de Magister en
Administracion. Las autoras tomaron como principal propuesta de valor el crear una
plataforma virtual para comercializar productos para el cuidado personal elaborados con
insumos naturales de alta calidad y de marcas internacionalmente conocidas. Demuestran
la viabilidad del proyecto presentando los indicadores de rentabilidad, obteniendo un
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VAN de S/. 295,987, contando una TIR del 26%, la inversion inicial es de S/. 551,286 y

el periodo de recuperacion de inversion de 1.55 afios.

1.2. Contexto del Mercado

El mercado elegido para el desarrollo del presente proyecto es el peruano, es decir
se obtendran ingresos por las ventas dentro del territorio peruano, para lo cual es esencial
analizar el sector. Los productos de cuidado personal para la piel pertenecen al sector de
cosméticos, que al final del ejercicio del 2019 tuvo un crecimiento de ventas del 11%
contrastandolo con el afio 2020, el tamafio de este mercado es cerca de S/. 7,539 millones.
Un dato completamente destacable es que el consumo de los productos capilares tuvo un
crecimiento del 10% (S/. 1,661 millones) con respecto al afio 2020, esto demuestra que

hay una gran oportunidad en esta categoria del producto a ofrecer.

Sobre los principales canales de venta de los productos de este mercado el retail
tiene una mayor participacion (54%) que el de venta directa (45%). También, se ha
evidenciado la presencia de un nuevo canal: “e-commerce”, con participacion del 1%.
Este nuevo canal representa a aquellas empresas que no tienen una tienda fisica y solo
tienen presencia en web a través del e-commerce. De esta forma se demuestra la presencia
de un nuevo canal de venta con potencial de crecimiento con el impulso de la tecnologia
y con el desarrollo del tiempo. (Revista Digital de la Camara de Comercio de Lima,

2022).

En el mercado del cuidado de la piel hay distintos competidores
internacionalmente reconocidos y consumidos en el Per(, entre ellos estan: Esika, Natura,
Loreal Paris, Nivea, entre otros. Y los principales proveedores de los productos Burt’s

Bees, Velona, Bavaria, entre otros.



Marco Legal

Clasificacion de productos farmacéuticos

. Ley N.2 29459, Ley de los Productos Farmacéuticos, Dispositivos

Médicos y Productos Sanitarios.

Importaciones

. Ley N° 28977, Ley de Facilitacion del Comercio Exterior

. Decreto Legislativo N° 1053 de la Ley General de Aduana

Proteccion de Datos Personales

. Ley N°29733, Ley de Proteccion de Datos Personales.

. Decreto Supremo N° 003-93-JUS / Reglamento de la Ley N°

29733.

Libro de Reclamaciones

. Ley N° 29571, Cddigo de Proteccion y Defensa del

Consumidor

1.3. Bases tedricas

En esta parte, se expondran los conceptos tedricos méas importantes para defender

la propuesta de negocio y dar mayor claridad a lo largo del presente trabajo.

Conceptos tedricos

I.Focus group



Es utilizado como una técnica de investigacion cualitativa el la cual se retnen el
moderador y los participantes para realizarles una entrevista grupal con el fin de conocer
sus gustos y preferencias con respecto a un producto o servicio. (Ivankovich-Guillén y

Araya-Quesada, 2011).

I1.Pestel

Es una herramienta que permite explorar y demostrar su aplicabilidad en
contextos de cada empresa que enfrentan importantes vulnerabilidades, es por ello que
se evallan los aspectos: politico, econdmico, social, tecnologico, ecologico y legal.

(Guevara, P., Pérez, M., y Quint, S., 2014).

I11.Porter

Es un modelo ideado por Michael E. Porter para poder determinar la posicion de
la empresa en el mercado y para ello se utilizan cinco elementos bésicos: poder de
negociacion de los clientes, poder de negociacion de los proveedores, amenaza de
productos sustitutos, amenaza de entrada de nuevos competidores y rivalidad de

competidores actuales (Alonso, 2022).

IV.Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se define como el punto en el cual la empresa no
experimenta pérdidas ni ganancias. Representa el nivel minimo de ventas que una
empresa debe alcanzar para cubrir todos los gastos incurridos durante un periodo

especifico. (Villon, 2015).

Definiciones

I.Skincare



Es el cuidado que se le da a la piel con el fin de conservarla aseada y con un

aspecto saludable. (Garcia, 2021).

I1.Skincare natural

Significa también el cuidado de la piel pero utilizando productos naturales que

logran obtener el mismo resultado de limpieza y salud capilar. (Ibafiez, 2019).

I11.Dermocosmeética

Es una disciplina cientifica que trata sobre el estudio y elaboracién de productos

topicos para fines cosméticos o terapéuticos (Torrent, 2019).

IV.Cosmética americana

Se refieren a aquellos productos para el cuidado de la piel que han sido

desarrollados y creados en los Estados Unidos.

V.Cruelty free

También utilizado como un término, inicialmente es un movimiento que se
preocupa por proteger a los animales de ser usados en experimentos de laboratorio para

producir cosméticos, limpieza y moda. (Leiva, 2022).

Il - Oportunidad y Justificacién

En el presente capitulo se presentara la oportunidad para abordar la necesidad del
proyecto en base al crecimiento del sector, canales de ventas y los competidores y/o
marcas skincare. Y la justificacion para explicar por qué y como ayudarian la

comercializacion del tipo de productos propuesto.



2.1. Oportunidad

El comercio de cosméticos para el cuidado facial ha demostrado un crecimiento
favorable y un uso mas frecuente debido a las tendencias que existen gracias a las redes
sociales y a las recomendaciones que otras personas brindan sobre el producto.
Demostrando que el segundo segmento de con mas ventas despues del cuidado personal,
fue el de la piel representando un 27% de las ventas en 2021 ($136 mil millones de
dolares) y para el 2025 se esperan ventas de $179 mil millones de dolares. Asimismo se
presentan nuevas tendencias que marcan definitivamente el destino de las ventas de los
cosméticos, este segmento se encuentra fuertemente influenciado por las redes sociales.
Hay una preocupacién cada vez mas grande por los efectos adversos de los productos
por su elaboracion con insumos nocivos y toxicos para la salud es por ello que el 80%
de consumidores prefiere comprar productos naturales para el cuidado de su piel.
También, las tendencias del término “vegano” es ultimamente muy utilizado para la
industria de alimentos y de igual manera para el de cosméticos, los cuales son elaborados
a base de plantas (Centro de Investigacion de Economia y Negocios Globales - ADEX,
2022). Estas tendencias representan una oportunidad significativa para la venta de los
cosméticos propuestos y para saber en especifico qué es lo que valora mas el pablico

objetivo.

2.2. Justificacion practica

En cuanto a la justificacion de la propuesta, existen estudios cientificos
independientes que demuestran la eficacia del tipo de productos naturales para el
cuidado facial. La obtencion de resultados positivos para la salud va a depender del
insumo utilizado que contiene el producto y los beneficios que trae a largo plazo. Se

toma como ejemplo la investigacion cientifica realizada por Astrid de Castro (2000),

7



quien analizo y concluyo que el desarrollo de su bloqueador solar a base de proteina de
soja brinda una alternativa segura y sana para tratar la piel dafiada, sensible y delicada.
Asimismo, se realizo un estudio realizado por Epsilon en Espafia, en la cual converso
con 27 mil personas sobre su consumo y resultados que obtuvieron utilizando productos
naturales para el cuidado de su piel. Se hall6 que el 60% de personas que se han aplicado
ese tipo de productos con algun ingrediente natural, han tenido resultados positivos en
su piel. (Guillén, 2019). Estos hallazgos respaldan la idea de que el tipo de ingrediente
natural utilizado en los productos skincare y sus beneficios a largo plazo son

determinantes para lograr resultados favorables en la salud cutanea.

I11 - Modelo de negocio

3.1. Modelo de Negocio Canvas

Segmento de clientes

Mujeres que tengan decision de compra influencia principalmente por la calidad
percibida y la marca de los productos, las edades del segmento se ubican entre los 18 y
60 afios pertenecientes a una NSE A, B y C porque de acuerdo con investigaciones
realizadas, el ingreso per cépita de las que pueden acceder a estos productos es de $ 541

ddlares. (Molina, 2019)

Son mujeres que buscan principalmente proteger y cuidar su rostro y prefieren
utilizar productos naturales libres de quimicos, preservantes y/o sean de procedencia

vegetal.

Son mujeres que tienen un estilo de vida moderno, que segin Arellano (2017)

son quienes “‘se maquillan, se arreglan y buscan el reconocimiento de la sociedad”. Ya



que a ellas les gusta y prefieren guardar una buena apariencia y cuidar mucho de su

estética personal.

Son mujeres mayores que buscan mantener su piel saludable y se centran en
ofrecer soluciones de cuidado de la piel disefiadas especificamente para abordar y
prevenir los signos del envejecimiento. Este segmento del mercado estd dirigido a
personas que buscan productos que ayuden a mantener una piel saludable, combatan
arrugas, lineas finas, manchas de la edad y otros problemas relacionados con el

envejecimiento cutaneo.

De los distritos de Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja y La
Molina. Todos estos porque son distritos pertenecientes al nivel socioecondémico
seleccionado para el tipo de productos ya que la mayor parte del del NSE A (33%) se
encuentra en Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja y la Molina. (APEIM,

2020)

El tipo de segmentacion seria segmentado pues solo se esta dirigiendo a mujeres
gue deseen o0 ya tengan el habito del cuidado de la piel, se encuentren entre los 18 y 60

afios de edad y estén dentro del NSE A, By C.

Propuesta de valor

Una tienda virtual (pagina web) que brinde la posibilidad de adquirir productos
importados de Estados Unidos que sirven para el cuidado capilar del rostro y sean de
tipo natural libre de preservantes, quimicos y/o sean elaborados con insumos vegetales.
Las entregas se realizan por delivery, ya que no se contara con una tienda fisica y de esta
manera buscando el ahorro de tiempo de los clientes en todo el proceso de compray que

solo esperen a que le llegue su producto a la comodidad de su casa. Ademas, se brindara
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una descripcion detallada de cada producto indicando sus ingredientes, beneficios y

experiencias de otras clientas utilizando los productos.

Los tipos de propuesta de valor a utilizar son la de marca porque se les ofrece
productos de marca reconocida y la de accesibilidad porque se les hace posible adquirir

productos importados de no venta comun en el Perd.

Canales

La pagina web se dara a conocer mediante el uso de las redes sociales (Instagram
y Facebook), WhatsApp y la propia pagina web se utilizaran para mantener la
comunicacion y la venta con los clientes. El canal de distribucién serd un delivery
externo puesto que se establecera un monto de delivery gratis por un monto de compras

y si este es inferior, el cliente tendra que asumir el costo del delivery.

Las funciones de los canales de la presente propuesta de negocio son: la de dar a
conocer a los productos mediante el uso de la publicidad en las redes sociales, ayudar a
los clientes en evaluar qué tan beneficiosos o diferentes son los productos importados de
los ofrecidos en el Pert también a través de publicidades o videos y ofrecerles un servicio

posventa a traves del WhatsApp, pagina web y/o redes sociales.

Relacion con el cliente

Se ofrecera a los clientes una atencién mas dedicada ya que el personal encargado
del manejo de las redes sociales se encargara de resolver todas las dudas de los clientes
y también les explicando todos los beneficios del producto que les interese. Asimismo,
se contara con un chatbot que resolvera preguntas mas frecuentes y en caso no se puedan

resolver, se les contactara con un asesor. Y lo que se brindara sera un autoservicio porque

10
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el cliente es quien se encargara de seleccionar y pagar por los productos de su

preferencia.

Se resalta la estrategia sensorial porque se busca interactuar y brindar
experiencias agradables con los clientes desde el momento en que ven el anuncio por
primera vez en las redes sociales hasta el momento en que compran cualquier producto

de Puréza.

Flujo de ingresos

Los principales ingresos vendran de la venta de productos cosméticos para el
cuidado del rostro. Los clientes tendran la posibilidad de pagar mediante transferencias

bancarias, tarjetas de crédito/débito y apps de pago automatico como Yape, Plin, Lukita.

Recursos claves

Los recursos indispensables para la propuesta de valor del proyecto son los

siguientes:

Recursos Fisicos

Son todos los necesarios para la operacion del negocio, un pequefio almacén, una
laptop para cada trabajador (gerente general, administrador y vendedor). Y también, se

tiene en consideracién toda la mercaderia para la venta.

Equipos de Trabajo: Cada miembro del equipo cuenta con una laptop dedicada,
incluyendo al gerente general, administrador y vendedor. Estos equipos son herramientas
indispensables para llevar a cabo las operaciones diarias y garantizar la eficacia en la

comunicacion y el trabajo colaborativo.

11



12

Almacén: Aunque el negocio sea principalmente virtual, se dispondra de un
pequefio almacén para gestionar el inventario y asegurar una adecuada logistica de los
productos. Este almacén permite mantener un control preciso de nuestro stock y

garantizar la disponibilidad de productos para los clientes.

Recursos Intangibles

Infraestructura Tecnoldgica: Incluye recursos web, servicios en la nube y
software especializado para la gestion logistica, plataforma de ventas, seguridad
informatica (antivirus, antihacker), entre otros. Estos recursos son fundamentales para la

operacion eficiente y segura del negocio virtual.

Recursos Humanos

La planilla de los trabajadores:

Administrativos, porque se van a encargar de organizar y planificar todas las

operaciones de la empresa, también realizaran labores contables.

Marketing, son quienes tienen la responsabilidad de dar a conocer los productos,

van a idear estrategias de promocion y ofertas en los medios digitales de la empresa.

Actividades clave

Seleccion responsable de proveedores y/o marcas: Establecimiento de criterios
para la seleccion de proveedores y/o marcas que cumplan con estandares éticos y

sostenibles, asegurando la procedencia responsable de los ingredientes.
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Responsabilidad social: Se daran charlas gratuitas sobre el tema del cuidado de la
piel a los clientes interesados, este webinar sera gratuito y serd moderado por el personal

de ventas.

Importacion de productos: Se realizaran las compras de los productos a vender a
empresas americanas. Las importaciones se hardn con el apoyo de una empresa

importadora ocupandose de los tramites correspondientes.

Estrategias de posicionamiento: El encargado del area Marketing en la empresa
ideard estrategias para llegar al publico objetivo y también para volverlos en compradores

frecuentes.

Desarrollo y mantenimiento de la plataforma web: También es una actividad
clave pues el desarrollo, mantenimiento y constante monitoreo de la pagina web permitira

vender los productos.

Distribucion de productos: La logistica de la mercaderia comprende desde el
momento en el que el vendedor envia los productos hasta que se reciben. Posteriormente,

para la venta consistia en la entrega a domicilio con un delivery de contrato externo.

Alianzas o socios clave

Los principales aliados para la propuesta de valor del presente proyecto serian los

siguientes:

Proveedores americanos de productos naturales para el skin care

Aduana peruana

13
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Empresa importadora, la cual se encargaria de traer la mercaderia de Estados

Unidos a Peru.

Digemid - Direccién General de Medicamentos

Medios de pagos instantdneos como Yape, Plin y procesadoras de pago como

Visa y MasterCard.

Estructura de costos

Los costos para operar en la empresa son los siguientes:

Costos fijos: El costo fijo determinado comprende el precio de la tarifa Unica

cobrada por la empresa importadora por realizar el servicio.

Costos variables: Comprenden los costos de importacion y el precio de los

productos skincare.

14



Lienzo Canvas

Figura 1:

Lienzo Canvas
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Socios Clave /%

* Empresas proveedoras
americanas de productos
skincare naturales

* Aduana peruana
* Empresa importadora
* Digemid - Direccion

General de
Medicamentos

Actividades ¢ =
Qe 63

* Seleccion responsable de
proveedores y/o marcas

= Importacién, compra y venta de
productos skincare

 Estrategias de posicionamiento
« Mantenimiento de la pagina web

 Distribucién de productos

Q@)
Recursos Clave 82}&

« Maquinarias/equipos:
celulares y computadoras

« Colaboradores de la

Propuesta de
Valor W

Pagina web que vende
productos americanos
importados para el
cuidado del rostro, los
cuales han sido
elaborados con insumos e
ingredientes naturales.

Relacion con e2e
Clientes ‘

Autoservicio: el cliente sera quien
se encargue de escoger el producto
de su preferencia
Asistencia personalizada: asesoria
durante la compra
Servicio post-venta: atencién a
reclamos y a valoraciones
Sensorial: experiencia mas

agradable
|
£
Canales £g=

Redes sociales: Facebook e
Instagram

Pagina web: Puréza.com.pe

Segmento de @%

Clientes

Mujeres entre los 18 y 60 de
NSE A, By C con decisién de
compra.

Distritos de Santiago de
Surco, Miraflores, San Isidro
y San Borja y La Molina.

Mujeres que busquen cuidar
su rostro y prefieran utilizar
productos elaborados con
insumos naturales.

Mujeres de tipo de estilo de
vida moderno

Sigpe Distribucién: Delivery Mujeres mayores que deseen
una piel sana y juvenil
Estructura de Costos Flujo de Ingresos &

* Costos fijos: Tarifa por el servicio de importacién.

* Costos variables: Costos de importacion y de los productos.

« Venta de productos skin care a través de la pagina web de la marca.

Nota: Elaboracion propia

IV - Factores criticos de éxito

A continuacién, se detallaran los cuatro factores criticos de éxito relacionados

con el desarrollo del presente proyecto.

4.1. Del mercado

Publicidad: Es de potencial importancia dar a conocer los productos que se

tengan en catdlogo puesto que hay mucha competencia de diferentes marcas ya

conocidas que ofrecen productos similares con beneficios similares. El principal canal

de publicidad seran las redes sociales enfocandose en los distritos objetivo ya que los

negocios electronicos necesitan de tener una publicidad solida y frecuente. Es por ello
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que es muy favorable y clave para el presente modelo de negocio, segun se detalla en la

parte promocion del marketing mix.

4.2. Del entorno

Importacién: Es una de las actividades principales porque mediante la
importacion se garantiza el proximo stock disponible y traer las marcas que se ofrecieron

en las campafias publicitarias.

4.3. Operativos y de gobernanza

Calidad/beneficios del producto: Es el principal factor diferenciador del
proyecto porque basicamente por las cualidades y los efectos del producto son el

principal motivo de compra de los consumidores.

Marca: La fuerte influencia y las marcas de los productos importados tienen
gran aceptacion por los consumidores conocedores de productos para el cuidado de la
piel. Por ese motivo es importante adquirir productos de marca y con estandares de

calidad internacional.

V - Componentes estratégicos

5.1. Vision

“Ser la empresa digital lider de productos americanos para el cuidado de la piel
en los distritos de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja y La Molina, reconocida por

satisfacer las necesidades de sus clientas y siempre estar a disponibilidad de ellas”.
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5.2. Mision

“Ofrecer productos americanos para el cuidado de la piel de calidad con
reconocimiento internacional a través del canal virtual y que ofrezca a sus clientas el

cuidado y proteccion que ellas esperan”.

5.3. Valores

. Confianza: para que de esta manera las clientas se sientan seguras

en adquirir los productos para cumplir las expectativas y resultados que esperan.

. Responsabilidad social: con la salud de las personas al ofrecer
productos skincare elaborados con ingredientes naturales y con los animes al

vender productos cruelty free.

. Integridad: va de la mano con la responsabilidad social al

enfocarse en brindar productos eficaces y seguros.

. Trabajo en equipo: donde todo el personal trabaja por el mismo

objetivo de ofrecer un buen servicio y productos de calidad.

. Transparencia: para dar a conocer a las consumidoras los

componentes y atributos de cada producto puesto en venta.

VI - Objetivos

6.1. Objetivo general

Posicionarse como la mejor tienda virtual de comercio de productos americanos
naturales para el cuidado de la piel en los distritos de Surco, Miraflores, San Isidro, San
Borjay La Molina, llegando a tener una rentabilidad del 40 % en el 5to afio de operacion.

17



18

6.1. Objetivos especificos

Lograr obtener un margen de ventas de al menos del 50% en el cuarto periodo

operativo.

Realizar importaciones con otros 2 proveedores internacionales como Francia y
Corea para expandir el catalogo de productos naturales de cuidado facial en el cuarto

afo.

Obtener 100,000 seguidores reales en la cuenta de Instagram en el quinto afio de

operacion.

Establecer una presencia destacada en plataformas de comercio electronico

reconocidas, logrando un crecimiento del 30% en las ventas en linea en el segundo afio.

VI - Planeamiento Societario y Tributario

7.1. Aspectos Societarios

Este proyecto se constituird como una compariia de Sociedad Andnima Cerrada,
S.A.C., serd inscrita en Registros Publicos en el régimen de MYPE, las operaciones de

contabilidad y las finanzas del negocio, se realizaran de acuerdo a la normativa legal.

7.2. Aspectos Tributarios

De acuerdo a las caracteristicas del negocio, su tipo y su tamafio, se ajustara al

régimen Mype Tributario, el cual cuenta con las siguientes caracteristicas:
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Figura 2

Regimenes Tributarios

Conceptos

Persona Natural
Persona Juridica

Limite de ingresos

Limite de compras

Comprobantes que
pueden emitir

DJ anual - Renta

Pago de tributos
mensuales

Restriccién por tipo
de actividad
Trabajadores
Valor de activos
fijos

Posibilidad de deducir

gastos
Pago del Impuesto
Anual en funcién a la
utilidad

NRUS

Hasta S/. 96,000
anuales u S/
8,000 mensuales.

Hasta SI. 96,000 |

anuales u S/.

8,000 mensuales. |

Boleta de venta y
tickets que no
dan derecho a
crédito fiscal,
gasto o costo.

No

Pago minimo S/
20 y maximo
S/50, de acuerdo
auna tabla de
ingresos ylo
compras por
categoria.

EIIGV esta
incluido en la

RER

Hasta $/.525,000
anuales.

Hasta S/.525,000
anuales.

Factura, boleta y
todos los demas
permitidos.

No

Renta: Cuota de

1.5% de ingresos

netos mensuales
(Cancelatorio).

IGV: 18% (incluye
el impuesto de

RMT

Ingresos netos que no
superen 1700 UIT en el
ejercicio gravable
(proyectado o del
ejercicio anterior).

Sin limite

Factura, boleta y todos
los demas permitidos.

Si

| Renta: Sino superan las |

300 UIT de ingresos
netos anuales: pagaran
el 1% de los ingresos
netos obtenidos en el
mes. Sien cualquier
mes superan las 300 UIT
de ingresos netos
anuales pagaran 1.5% o
coeficiente.

IGV: 18% (incluye el

Sin limite

Sin limite

Factura, boleta y
todos los demas
permitidos.

Si

Renta: Pago a
cuenta mensual. EI
que resulte como
coeficiente o el
1.5% segun la Ley
del Impuesto a la
Renta.

IGV: 18% (incluye el
i de

Unica cuota que S de pr g
2 p n e promocion
se paga en éste e municipal). 5
Pt municipal). municipal).
régimen.
Si tiene Si tiene No tiene Si tiene
Sin limite 10 por turno Sin limite Sin limite
$/70,000 S/ 126,000 Sin limite Sin limite
No tiene No tiene Si tiene Si tiene
No tiene No tiene Si tiene Si tiene

Nota: Tandia, 2021
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De acuerdo con la informacion presentada anteriormente, el réegimen tributario

escogido puede ser acogido por personas naturales y juridicas, y cualquier otra sociedad

que tenga rentas de tercera categoria. Otro detalle importante a destacar es que los

ingresos netos anuales no pueden superar 1,700UIT dentro del ejercicio fiscal gravable

(SUNAT, s.f.).

Impuesto a la renta

El impuesto a la renta que corresponde para el desempefio del presente proyecto
seria el de tercera categoria porque este seria el impuesto que grava las rentas obtenidas

por personas naturales y juridicas (CERTUS, 2021).
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Para el calculo del impuesto se tiene en cuenta lo siguiente:

Figura 3

Calculo del impuesto a la Renta

Pagos a Cuenta Mensuales

Ingresos Netos Tasa
Hasta 300 UIT 1%
Mas de 300 UIT hasta 1700 UIT Coeficiente 0 1.5%
Renta Neta Tasa
Ha;a 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29.5%

*Tasss progresivas scumulanivas

Nota. Archivo Excel

Impuesto general a las ventas

Es més conocido como IGV, es el impuesto que se paga por las compras o ventas
de bienes y/o servicios. La tasa del IGV es 16%, a la que se le incluye un 2% por el
Impuesto de Promocién Municipal formando un total de 18% que se aplicara al importe

pagado (SUNAT, 2022).
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VIII: Andlisis Pestel

Analisis PESTEL

8.1. Politico (favorable)

. Inestabilidad politica en Peru

Uno de los mayores obstaculos que enfrenta el gobierno es la corrupcion
sistémica arraigada en diversas esferas del poder. Esta corrupcion no solo socava la
confianza de la poblacion en las instituciones, sino que también actia como un freno
significativo para el desarrollo del pais. De acuerdo con Valz-Gen (2024) el gobierno de
la actual presidenta Dina Boluarte, enfrentan desafios politicos y econémicos, con un
Congreso marcado por la impunidad y el populismo, de esta manera afirma que se espera
un panorama similar en el resto de su gobierno. El presente argumento enmarca la
inestabilidad politica mas enfocada en aspectos de un gobierno que solo vela por los
intereses de unos cuantos y no por el de todos los peruanos, crea un escenario dividido

que no tiene un impacto directo en las operaciones del negocio de Puréza.

. Situacion politica en Estados Unidos

En 2024, la politica estadounidense se encuentra en un estado de agitacion y
polarizacién. La presidencia de Joe Biden enfrenta desafios significativos, incluyendo
preocupaciones sobre su edad y rendimiento, y dudas sobre su candidatura a la
reeleccion, esto es porque se vienen las elecciones presidenciales en noviembre del 2024.
Por otro lado, el expresidente Donald Trump, a pesar de enfrentar multiples juicios
penales, sigue siendo el favorito para la candidatura republicana (Collinson, 2022). Esta
situacién, que sucedera proximamente generara incertidumbre y probables cambios en

regulaciones comerciales y financieras, para ello Puréza estara preparada para ajustar sus
21
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estrategias de marketing y adaptarse a cualquier cambio en la percepcion de los

consumidores sobre los productos estadounidenses.

. Relaciones internacionales

En el 2024, el Pert asumio la presidencia del Foro de Cooperacién Econémica
Asia-Pacifico (APEC), debido al buen manejo del aspecto macroeconémico peruano,
esta presidencia podria influir en sus relaciones comerciales con Estados Unidos y otros
paises (EI Comercio, 2024). En este contexto, Puréza puede beneficiarse porque el Per(
al tener buenas relaciones comerciales con Estados Unidos sera capaz de formar y
negociar con mucha mas confianza con empresas americanas para esto es mantener

siempre las relaciones solidas con los proveedores.

8.2. Econdmico (desfavorable)

. PBI

En el altimo periodo trimestral del afio 2023, el Producto Bruto Interno (PBI)
presentd un importe negativo estando en -1.0%. El desempefio del trimestre se debe
principalmente a la disminucién de los siguientes factores relevantes: de la demanda
interna en -2.0%, la transformacién en -9.0% y la formacion bruta de capital en -9.5%.
Asimismo, las exportaciones aumentaron en un 1.3% y las importaciones de bienes y
servicios bajaron a un -2.3%. (INEI, 2023). En este contexto, la empresa debe estar
preparada para enfrentar una posible reduccién en la demanda de productos de cuidado
de la piel en el mercado peruano. Se utilizaran estrategias de marketing y promociones

dirigidas a estimular la demanda del consumidor en un entorno econémico desafiante.
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Figura 4
Producto Bruto Interno 2023

) CUADRO N°1
PERU: Oferta y Demanda Global Trimestral
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)

Afio Base 2007=100

Oferta y Demanda Global o o
. . . |Acumuladol 4 Gltimos . . . |Acumulado| 4 Gltimos
39 34 20 31 31 04 05 1.0 -0,6 0,0

Producto Bruto Interno

Exiractivas 20 14 -1 07 07 24 54 4.2 4,1 41
Transformacion 1,0 36 20 22 14 42 -101 90 -19 5,7
Servicios 57 41 26 41 44 0.5 14 0.4 07 1.0
Importaciones 42 23 82 50 68 -37 28 23 -28 -1.8
Oferta y Demanda Global 4,0 31 34 35 39 11 A0 43 11 -0,5
Demanda Interna 34 21 31 28 34 26 38 20 28 1,6
Consuma Final Privado 4.7 45 29 40 42 0.2 04 0.1 0,1 0,6
Consumo de Gobierno 67 -18 -15 1,0 -0 20 39 3.0 16 0.2
Formacion Bruta de Capital 20 27 6,3 06 36 -13 -206 85 137 -8.8
Formacion Bruta de Capital Fijo 2,0 08 18 02 12 487 61 12 13 4.8
Piblico 124 11 144 08 -4 13 21 85 -18 38
Privado 0,7 or 11 01 05 -104 87 T4 88 -1.0
Exportaciones 6,2 74 48 6.2 6,2 4,6 9.8 1,3 53 39

Nota. Archivo INEI (2023)

De acuerdo, con el estudio de la INEI (2023), la mayor cantidad de productos
importados provienen de Estados Unidos con un 28.5% y de China en un 13.0% estos
dos paises son considerados como los principales abastecedores de mercancias a nivel
nacional, demostrando de esta manera que Estados Unidos es un fuerte aliado en las

importaciones.
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Figura 5

Variacion porcentual importaciones

Cuadro N° 6
IMPORTACIONES DE BIENES Y SERVICIOS
2022/2021 2023/2022
arizble .
Acumulada | 4 Gitimos Acumulado | 4 ditimos
I Trim. | HTrim. | 0l Trim. alli T | Trim. I Trim. | WTrim. | 0 Trim Al Trm. | Trim,

Importacenes
Millones de soles [Valkores b predies coestantes de 2007) o] 41567 1A 1 678 166 129 75 &0 5[5 A3 099 13135 163062
Millones de soles [Vakores & predios oomientss) B1 620 BB34E Trds 200 410 15 185 SEOTD 57 040 61538 176646 244 15
Warision porcaniusl dal indSice de walurmen fgics 42 11 Bl 50 6B -7 -LE 13 -18 -18
WariB0n poroaniusl & indice de pragios Fd] 1812 E& 16,1 187 -1 118 130 k| 43

Nota. Archivo INEI (2023)

. Inflacién

En noviembre de 2023, se observé una tasa mensual de inflacion del 3.64% en el
periodo de los ultimos doce meses. Los principales contribuyentes al aumento de precios
en ese mes fueron la cebolla, el limoén, las comidas fuera del hogar, los huevos y el

transporte local (BCRP, 2023).
Figura 6

Inflacion
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Fuente: BCRP.

Nota. Banco Central de Reserva del Per( (2023)
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La tasa de inflacion hasta noviembre del 2023, como se pudo observar en el
gréafico anterior, ha disminuido, sin embargo; se mantiene dentro del rango del meta. En
este contexto, Puréza podria enfrentar una posible reduccién en los costos asociados con
la inflacién. Esto podria tener un impacto positivo en los margenes de ganancia y ofrecer
oportunidades para ajustar estrategias de precios. Sin embargo, también es esencial que
la empresa monitoree de cerca los cambios en los patrones de consumo y ajuste sus
estrategias de marketing y precios en consecuencia para seguir siendo competitiva en un

entorno econdmico dinamico.

. Tipo de cambio

La empresa depende en gran medida del tipo de cambio, ya que todas las compras
de productos se efectian en ddlares estadounidenses y las ventas se realizan en soles. El

tipo de cambio promedio registrado el 15 de diciembre de 2023 fue de S/. 3,760 (BCRP,
2023).
Figura7

Evolucidn del tipo de cambio

TIPO DE CAMBIO E INTERVENCION CAMBIARIA DEL BCRP 1/

4,20 400
a
= 4,10 :W“‘ =
n 1 | ,,r'n'l 200 g
. P T :
= | —}
g 3907l il g _ il ﬁl U 1% E
: I o II||"|| *| M. ! 2
;g 3,80 ' 2
@ 1 ﬂ =
o 370 ! 1 v r "“n. [ -EUU _E
a8 _ h A -
E 3,607 , ‘.1.,"("*{"“ d Vv g
S 5ol A 7 & 400 §
i (W ¥
= and F T L]
8 3401 ‘«,,.w"’ s o 600 I
= 3,30 ' L ll‘“ I Intervencion cambiaria T
=== Tipa de cambio -
3,20 T ——T— T — ——T—T—T—T—T—T r -300
0 ODe DRSO 0000 = = — — — R e e
et i e B B B B T B T T B I B B B B B B B B L B
(R S g ¥dosec ot M¥oscgt Yo s T Yo s c g N
.:.,;:3aﬁ\gsiﬁ:ﬁ-bci—"g;?cﬁr:..ﬂ_-‘:?_:ﬁ‘o:-.:’:c_c3‘.%bc

Nota. Banco Central de Reserva del Pert (2023)
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Como se vio en el grafico anterior, se observa un incremento en la variabilidad
del tipo de cambio para ello, Puréza podria considerar la diversificacion de sus
proveedores y la negociacion de contratos a largo plazo para garantizar precios estables
en dolares americanos. Mantenerse informada sobre los desarrollos econdmicos y
politicos que puedan influir en el tipo de cambio y ajustar estrategias en consecuencia
sera esencial para mitigar riesgos asociados con la variabilidad cambiaria y asegurar la

estabilidad financiera de la empresa.

8.3. Social (favorable)

. Tendencias de cuidado personal post pandemia

Los tiempos han cambiado y la aparicion del Covid-19 ocasiond que muchas
personas cambien su estilo de vida y la tendencia que quedo es la de “dedicarse el tiempo
para si mismo”. Asimismo, la venta virtual de productos de belleza se increment6 en un
23% en los afios 2020 y 2021 a nivel mundial, y se proyecta que para el afio 2025 se
lleguen a ventas anuales de 181 billones de ddlares por la tendencia autodidacta de los
consumidores (Altuna, 2022). En este contexto, Puréza puede adaptar sus estrategias de
marketing para destacar la importancia de dedicar tiempo a uno mismo y promover sus

productos como parte integral de una rutina de cuidado personal.

. Tendencias de consumo de productos cosméticos

Actualmente, se considera a los productos para el cuidado de la piel como el
segundo producto de belleza mas importante seguido de las fragancias y cosméticos con

un porcentaje de ventas del 27% en el 2021 siendo Estados Unidos y China los
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principales exponentes de este tipo de productos (Centro de Investigacion de Economia

y Negocios Globales - ADEX, 2022).

De acuerdo con Peves (2022) los consumidores peruanos muestran un escenario
similar pues a raiz de la pandemia, la venta de productos crecié en un 19% en los
supermercados peruanos porque se desaté el interés del publico por utilizar ese tipo de
productos. Indica ademas que el gasto por persona de productos para el cuidado personal
era muy baja en comparacion con otros paises sudamericanos pero ahora esta entre un

10% y 20%.

En relacion a este punto, dada la posicion destacada que tienen los productos para
el cuidado de la piel, Pureza puede centrarse en destacar la calidad y los beneficios

naturales de sus productos en su estrategia de marketing.

. Conciencia sobre los productos naturales

En la actualidad hay una gran concienciacion sobre lo natural y organico, Peredo
(2022) afirma que los consumidores tienen la oportunidad de obtener cambios positivos
utilizando productos para su rutina diaria y les genera mayor interés cuando se trata de
conservar el medio ambiente. De esta manera se evidencia que hay una conexion entre la
eleccion de productos y el deseo de generar un impacto positivo tanto a nivel personal
como ambiental. En relacion a este aspecto, para abordar la creciente conciencia sobre
los productos naturales, Puréza puede tener como estrategia destacar la autenticidad y la
calidad de sus productos elaborados con ingredientes naturales en pagina web para que

las usuarias de la marca siempre sean conscientes de lo que consumen.

8.4. Tecnoldgico (favorable)

o Tendencias del uso del internet
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Hoy el internet es una herramienta muy atil que muchas personas utilizan a diario,
esto ha traido consigo que también se desarrollen negocios en linea lo que se conoce
como el “e-commerce”. De acuerdo con Mercado Negro (2023) las cifras de personas
que utilizan internet va en aumento, de acuerdo con lo que invesigaron, en el 2022 el
74% de peruanos desde los 12 afios a mas utilizan internet en comparacion con el afio
2021 cuando solo 72% de los peruanos lo utilizaba. Con el aumento constante del acceso
a internet en Perd, Puréza puede concentrar sus esfuerzos en fortalecer su presencia en
sus redes sociales y su pagina web. Tacticas como mejorar la experiencia del usuario en
plataformas en linea, ejecutar campafias de marketing digital y participar activamente en

redes sociales pueden resultar fundamentales para alcanzar a una audiencia mas extensa.

. Plataformas de comercio electrénico

El e-commerce es el canal digital que ha aumentado las ventas de las empresas
en nameros muy grandes y se incrementaron mucho mas por la pandemia. Tanto ha
llegado a ese impacto que al cierre del 2021 el 41,8% (13.9 millones) de todos los
peruanos ya compran en ese canal. No solo los consumidores han crecido, los comercios
también, en el 2020 habian mas de 260 mil comercios que realizan ventas en linea

(CAPECE, 2022).
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Figura 8

Crecimiento de ventas del canal e-commerce
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Nota. Camara Peruana de Comercio Electronico (2022)

Con la informacion presentada se puede afirmar que existe un escenario creciente
de ventas en ese tipo de canal. También, es importante que se tenga una fuerte presencia
en las redes sociales y manejar diversas estrategias que permitan llegar a los

consumidores finales y potenciar la decision de compra en ellos.

. Tendencias en el Marketing digital

De acuerdo con la Universidad de Lima (2024), menciond que el experto

expositor Max Gémez Montejo en su webinar afirmé que:

“El 2024 es un afno destinado al cambio, con retos en el funcionamiento
de los algoritmos en Google, con un posible fin de las cookies de terceros y con
la transformacion de los ecosistemas de medios de pago en funcion de datos

primarios”.
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Como propuesta de solucion ante lo anteriormente expuesto, Puréza buscara
integrar sus canales de comunicacién (redes sociales y pagina web) potenciando la
calidad del contenido para posicionarse mejor y de esta forma poder ubicar la pagina web
mas rapido en los resultados de busqueda de Google. También, se ofreceran respuestas
automaticas para que las consumidoras tengan la misma atencion por el canal que

frecuenten.

8.5. Ecoldgico (favorable)

. Importacion de productos cosméticos ecologicos

Hasta el afio 2022, habia escasas limitaciones para la fabricacion o importacion
de cosméticos en relacion con su impacto ambiental. Sin embargo, la Comunidad Andina,
de la cual Pert es miembro, en marzo del 2021 entrd en vigencia la Decision N° 833 en
la cual se establecen ciertos requisitos y procedimientos que los productos cosméticos
deben cumplir para ser comercializados dentro de su territorio. La norma regula ademas
la produccion, almacenamiento, importacion, comercializacion, el control de calidad y
vigilancia humana para proteger la salud, seguridad humana y prevenir que el

consumidor reciba informacion incorrecta (Comunidad Andina, 2021).

Segun Robles (2022) en el Perd, en el afio 2017 el Congreso derogd un decreto
que da la potestad a la DIGESA (Direccion General de Salud Ambiental) para seguir
siendo la encargada de los permisos de importacion de cosméticos y productos
farmacéuticos. Es por ello que actualmente existen barreras aduaneras y sanitarias, por
ejemplo; para realizar la importacion y comercializacion de productos cosméticos se

tienen que seguir los siguientes requisitos:

. Tener una empresa debidamente constituida
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. Se debe tener gestionada la autorizacion de funcionamiento de una
Drogueria
. Se debe asegurar la disposicion de un almacén ya sea propio o

tercerizado

. Se debe tener el Registro Sanitario

Una vez que se tengan los documentos aprobados por DIGEMID se podran

importar y comercializar los productos.

Para afrontar todo este aspecto, Puréza se encargara inicialmente de contar con
todos los requisitos requeridos por la DIGEMID para que no tenga dificultades en el
proceso de sus operaciones. Ademas, se subcontratard el servicio de importacion de
productos a la empresa 2eBox para que se encargue de traer la mercaderia desde Estados

Unidos hasta Per.

. Experimentos de cosméticos en animales

De acuerdo con el portal web La Prensa (2023), la tendencia "Cruelty Free" ha
ganado un impulso significativo en Per(, con un creciente nimero de consumidores
conscientes optando por productos de belleza y cuidado personal que no se prueban en
animales. Es por ello que es importante buscar productos que no hayan sido testeados en

animales para poner mayor valor a la marca de Puréza.

En México, opera una organizacion no gubernamental conocida como "Te
Protejo"”, que promueve el uso de productos de cuidado personal que no hayan sido
probados en animales, y también respalda otras iniciativas relacionadas con el medio
ambiente y la proteccion animal. Su alcance se extiende a seis paises prominentes de

Latinoamérica, donde participan activamente en diversas actividades para fortalecer las
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regulaciones ambientales asociadas con la fabricacion y el uso de productos cosméticos.
(Te Protejo, 2021). Con ayuda de esta pagina web, cuando Puréza expanda su catalogo
de productos utilizara como referencia la informacion de la ONG para poner a la venta

productos que no hayan sido testeados en animales.

. Educacion ambiental al consumidor

Las compafias de cosméticos en Per( han adoptado medidas de educacién
ambiental dirigidas a sus clientes. Ademas, estan perfeccionando tanto sus productos
como sus métodos de produccion con el fin de disminuir su huella ecolégica, en sintonia
con la creciente solicitud de los consumidores de opciones de productos mas sostenibles.
(Chévez, 2023). Estas iniciativas de educacién ambiental estan ayudando a concientizar
a los consumidores sobre la importancia de elegir productos que sean respetuosos con el
medio ambiente. Sobre este aspecto, Puréza también tendra iniciativas para ofrecer
educacion ambiental y utilizara su Instagram para compartir informacion valiosa para las

consumidoras.

8.6. Legal (favorable)

. Registro Sanitario

Como se destacO anteriormente, para iniciar las operaciones de una empresa
dedicada a la comercializacion de productos cosméticos, es necesario obtener un registro
sanitario emitido por la DIGEMID. Este registro autoriza la fabricacion, importacion y
venta de productos farmacéuticos y similares. Para el caso particular de los cosméticos
si se requiere registro sanitario, la ley que rige este aspecto es la siguiente: Ley N.2 29459,
Ley de los Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios. Sobre

este aspecto, el registro sanitario constituye un elemento crucial para el funcionamiento
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de Puréza, ya que, como se destaco anteriormente, la actividad de una compafiia orientada
a la importacion y venta de productos cosméticos demanda la obtencion de este permiso

por parte de la DIGEMID el cual se tramitara previa a la operatividad de la empresa.

. Legislacion aduanera

En cuanto al ambito de importaciones, la ley que proporciona todas las pautas
béasicas, los aspectos basicos a cumplir son: la Ley N° 28977, Ley de Facilitacion del

Comercio Exterior

También, el Decreto Legislativo N° 1053 de la Ley General de Aduana establece
los diferentes regimenes aduaneros a los cuales una empresa importadora puede

adecuarse y rige todas las actividades aduaneras del Perd.

Cumplir con estas disposiciones legales es crucial para asegurar una operacion

aduanera efectiva y legalmente conforme para Puréza.

. Legislacion digital

Las ventas de los productos se realizaran online por lo que se solicitaran los datos
del cliente a fin de tener un control y poder realizar la venta con éxito, para ello existe la
Ley N°29733, Ley de Proteccion de Datos Personales que ampara la no divulgacion de
los datos de los clientes como nombres completos, numero de teléfono, direccion, datos

de la tarjeta, entre otros.

La ley que ampara la proteccion del consumidor mediante el uso del libro de
reclamaciones en caso de haber recibido o percibido un mal servicio o cualquier
inconveniente con la empresa es la Ley N° 29571, Cédigo de Proteccién y Defensa del

Consumidor.
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La implementacion efectiva de este aspecto para Puréza implica la adopcion de
medidas integrales. Se debe disefiar y comunicar una politica de privacidad detallada,

asegurando que los clientes comprendan como se recopilan, utilizan y protegen sus datos.
IX: Andlisis de Cinco Fuerzas de Porter
9.1. Nuevos competidores (riesgo medio)

En el mercado actual del cuidado facial, existen empresas ya posicionadas como
Avon, Esika, Belcorp, Natura (ICEX, 2019). Estas ofrecen productos de tratamiento para
la cara y el cuerpo. Sin embargo, no se consideran como competidores potenciales para
este plan de negocio porque solo este se enfoca solamente en productos que contengan

ingredientes de origen natural, por lo tanto, el riesgo es medio.

Analizando a la distribucion, la venta directa estd dominada por el consumo
masivo. Pero, se podrian encontrar otros canales de distribucion para los grupos de
poblacién. Un caso destacado es el de la marca Aruma, que clausuro trece locales en
2018, seguido por Bath & Body Works con cuatro tiendas cerradas. La empresa peruana
Perfumerias Unidas también cerrd 18 establecimientos, mientras que la estadounidense
Sally Beauty cerrd 19 locales, todas estas empresas incursionando en la promocion y

venta en linea.

9.2. Negociacidn con proveedores (riesgo bajo)

En los Gltimos afos, el auge econémico en Perd ha impulsado el aumento del
negocio de la venta de productos para el cuidado de la piel. No obstante, este incremento

no ha sido uniforme en todas las areas industriales.

34



35

En esta categoria de productos disponibles en el mercado, se requieren una
diversidad de ingredientes y/o atributos especificos. Aunque algunos productos son

fabricados localmente, la mayoria son importados, principalmente de Colombia y Brasil.

Los principales proveedores de distribucion en el Pert son las tiendas por
departamento, las ventas directas y aun el mercado tradicional de farmacias y bodegas.
Hasta el momento no se han hallado proveedores que venden especificamente productos

naturales importados de Estados Unidos para el cuidado de la piel.

Dada a la variedad de productos y marcas, se tendra que coordinar y contactar

con diferentes proveedores americanos para realizar las compras.

Entonces, se considera el poder de negociacion de los proveedores como un
riesgo bajo pues los proveedores existentes en el Perl solo son de tiendas por

departamentos, y no se tiene el trato directo con las empresas.

9.3. Negociacidn con clientes (alta)

Vivimos ahora en el mundo de la globalizacion y uno de sus resultados es el
comercio online, y gracias a ello se les puede ofrecer una amplia gama de productos sin
necesidad de un local fisico, ademas tienen la posibilidad de conseguir ofertas y buenos
precios. Por tanto, es fundamental proporcionarles productos que combinen calidad y
precio atractivo. Aunque este Ultimo aspecto no es completamente determinante para los
clientes, ya que, en el caso de productos para el cuidado facial, lo que méas aprecian son
los beneficios que ofrecen, mas que el precio. Ademas, tienen el poder de decision para

la compra de los productos y tienen muchas opciones y lugares de compra diferentes.
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Debido a lo diagnosticado anteriormente, el poder de negociacion con el cliente
es alta pues al haber muchas empresas que venden productos para el cuidado de la piel,

va a tener que decidir por el que mas le agrade y se acomode a sus necesidades.

9.4. Amenazas de sustitutos (riesgo bajo)

Los productos que se pondran a la venta son de fabricacion masiva y requieren
cumplir con ciertos estandares de calidad y aspectos de acuerdo a sus beneficios, asi que
los sustitutos solo serian de elaboracidn artesanal y estos tienen una produccion mucho

mas reducida. Asi que este aspecto se considera de riesgo bajo.

En el &mbito de la distribucidn, ha surgido una alternativa de venta que se percibe
como un sustituto. Por ejemplo, cuando se utiliza un canal de venta convencional en el
que el cliente recibe el pedido directamente de la empresa o adquiere el producto en una

tienda, esto se contempla como una opcidn sustituta.

9.5. Rivalidad entre competidores (riesgo medio)

Entre los competidores que poseen un posible potencial a futuro y con los cuales
podria surgir una rivalidad significativa se encuentra la boutique Aruma. Esta boutique
se especializa en la venta de productos estadounidenses para el cuidado facial y esta
llevando a cabo una estrategia de crecimiento vertical con el objetivo de ampliar

considerablemente su distribucion y ventas de productos.

En las redes sociales también se hacen presentes posibles nuevos competidores.
De forma similar como las tiendas retail comenzaron a ofrecer sus productos en el canal
digital, las empresas existentes tienen la oportunidad de iniciar ventas a través de sus
plataformas en redes sociales y continuar reforzando sus estrategias de venta. (Rivero,

2014)
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Por lo tanto, se considera un riesgo medio pues se tiene ya posicionado un
competidor conocido en el mercado y la posibilidad de competir con otras pequefias

empresas del internet.

X. Andlisis del dimensionamiento del mercado

El dimensionamiento de mercado del presente proyecto se realizard a mujeres
entre los 18 a 60 afios de edad, que se preocupen por su aspecto fisico y que residen en

los distritos de Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja 'y La Molina.

De acuerdo al ultimo censo realizado en el 2017 se pudo determinar la poblacion

de mujeres por cada distrito:

Figura 9
Poblacion de mujeres por cada distrito
DISTRITOS MUJERES

SANTIAGO DE SURCO 176,840
MIRAFLORES 54,185
SAN ISIDRO 33,829
SAN BORJA 61,543
LA MOLINA 74,997

| Poblacion Total | 401,394

Nota. INEI, 2017.

A continuacién, se elaboraron las siguientes tablas que muestran la poblacion

actual de cada distrito seguin grupos de edad.
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Figura 10

Poblacion de mujeres por cada distrito y edad

Mujeres entre 18 y 60 afios
SANTIAGO DE SURCO 109,182
MIRAFLORES 33,081
SAN ISIDRO 19,680
SAN BORJA 36,812
LA MOLINA 46,139
Total 244 894

Nota. INEI, 2017.

Con la informacion brindada anteriormente se determina la poblacion economica
mente activa por distritos segin clase social. Se calculdé mediante el % de nivel
socioecondémico por la cantidad de mujeres entre los 18 y 60 afios por cada distrito, a lo

que finalmente se le multiplicé el porcentaje de PEA. (INEI, 2017)

Figura 11
Poblacién de mujeres por cada distrito y edad, nivel socioeconémico y PEA
A B C PEA %
SANTIAGO DE SURCO 21,669 29,746 10,572 60.14%
MIRAFLORES 6,271 8,608 3,059 57.44%
SAN ISIDRO 3,614 4,962 1,763 55.66%
SAN BORJA 6,864 9,422 3,349 56.50%
LA MOLINA 8,049 11,048 3,926 52.86%
Total 46,466 63,786 22,669 132,922

Nota. APEIM, 2020.

Finalmente, se determind la poblacién total objetivo mediante una tendencia
concluida por IPSOS (2020) en la que menciona que el 64% de las mujeres consume
productos para la piel entre cremas y protectores, con 27% y 37% de uso respectivamente.
En base a ello, se multiplicaron las personas 132,922 halladas anteriormente para hallar

esa porcion que interesa, dando como resultado 85,070 mujeres.
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Figura 12
Determinacion de la demanda
Poblacion Santiago de Surco, Miraflores, 85 070
San Isidro, San Borjay La Molina ’
Cantidad promedio de venta al afo 6
TOTAL DEMANDA (UNID) 510,419
Precio promedio de venta 150
TOTAL DEMANDA EN SOLES 76,562,920
Nota. Elaboracion propia
. Se determind el precio promedio de acuerdo a informacién del
contexto de ese tipo de productos.
. La media de ventas fue calculada segun los resultados de las

encuestas llevadas a cabo por IPSOS (2021) en la que los resultados arrojan que
las mujeres menos tienen como minimo 3 productos para el cuidado de su rostro
y realizan compras de cosméticos en general 2 veces al afio. Haciendo un total de

cantidad promedio al afio de 6 productos.

. La total demanda al afio se determiné multiplicando la poblacién

y la cantidad promedio de ventas por afio.

. La demanda total en soles es la multiplicacion del total de

demanda en unidades y el precio promedio de venta.

Actualmente el mercado de productos skin care en el Pert vendié S/.8.8 millones
en el 2023. Es por ello, que se determina la demanda por cuatro competidores de acuerdo
a su % de dominio del mercado con relacion a las ventas totales del sector. Siendo de
Yanbal es de 18,2% lo que representan sus ventas en S/. 1,601,600; de Belcorp es de

9,4% con S/. 827,200, de Natura es del 12% con S/. 1,056,000 y Mary Kay es del 5%
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con sus ventas en S/. 440,000. (Diario Gestidn, 2024) La informacion mencionada

se muestra a continuacion:

Figura 13
Determinacion de la competencia
18.20% COMP 1 Yanbal
Cantidad de venta al afio 10,677
Venta en soles 1,601,600
9.40% COMP 2 Belcorp
Cantidad de venta al afio 5,515
Venta en soles 827,200
12% COMP 3 Natura
Cantidad de venta al afio 7,040
Venta en soles 1,056,000
5% COMP 4 Mary Kay
Cantidad de venta al afio 2,933
Venta en soles 440,000

Nota. Elaboracion propia

Finalmente se evalUa la oportunidad de negocio reflejando un resultado positivo:
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Figura 14

Determinacion de la oportunidad de mercado

Por empresa:

Promedio cantidad de venta al afio 6,541
Precio promedio de venta 150
|Total de competidores identificados 4|
Demanda ocupada

Cant venta al afio (unidades) 26,165
Venta (en soles) 3,924,800

OPORTUNIDAD DE MERCADO
Demanda Libre

Cant de venta (total demanda libre) 484,254
Cant de venta soles (total demanda libre en soles) 72,638,120

Nota. Elaboracion propia

Como se mostré en la Figura anterior, se obtiene una oportunidad de demanda de
484,254 unidades y S/. 72,638,120, tras haber contrastado la informaciéon de los

competidores y del mercado.

XI: Investigacion de mercado - Objetivos

11.1. Problema de investigacion de mercado:

¢Cuales son las preferencias y caracteristicas que las mujeres de los distritos de
Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja y La Molina, y determinar qué

toman en cuenta para la aceptacion de los productos para el cuidado de la piel?

11.2. Problemas especificos:

. ¢Cuéles son las preferencias de los usuarios en cuanto al uso de
este tipo de cosmético y qué caracteristicas determinan su eleccion?
. ¢ Cuales son las actividades cotidianas de los usuarios relacionadas

con el uso de productos faciales?
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. ¢Como se evalla la calidad percibida por las mujeres en el uso de
estos productos y cuales son los beneficios mas significativos para ellas?

. ¢Como se puede conocer y evaluar la performance de los
productos faciales de las principales marcas competidoras?

. ¢Cudl es el nivel de aceptacion de los productos ofrecidos por
parte de los usuarios?

. ¢Como influyen el producto, el precio, la plaza y la promocion en

la percepcion de la marca Purézay en la decision de compra de los consumidores?

11.3. Objetivo Central:

Determinar las preferencias y caracteristicas de las mujeres de los distritos de
Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja y La Molina, que toman en cuenta

para la aceptacion de los productos para el cuidado de la piel.

11.4. Objetivos especificos:

. Identificar el empleo de este tipo de producto cosmético, las

preferencias de los usuarios y los atributos que influyen en su eleccion.

o Identificar las actividades cotidianas de los usuarios en el uso de

productos faciales

. Evaluar la calidad percibida de las mujeres por asi como

identificar los beneficios mas significativos para ellas.

. Conocer y evaluar la performance de los productos faciales de las

principales marcas competidoras.

. Conocer el nivel de aceptacion de los productos ofrecidos.
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. Definir como influyen el producto, el precio, la plaza y la
promocion en la percepcién de la marca Puréza y en la decision de compra de los

consumidores.

XI1: Disefio metodolégico del estudio

En la investigacion se identifica un disefio de tipo descriptivo puesto que se busca

describir y observar el comportamiento del puablico objetivo del presente proyecto.

Se aplicaran dos tipos de investigacion: cualitativa (Focus group) y cuantitativa

(encuesta).

12.1. Investigacion cualitativa:

Se realizara un Focus group a las mujeres que cumplan con el perfil ya establecido
en la segmentacion de clientes, dentro del rango de edad de 18 a 60 afios, con el objetivo
de determinar las preferencias y caracteristicas que ellas mas valoran para la eleccion de

los productos naturales para el cuidado de la piel.

12.2. Investigacion cuantitativa:

Se realizaran encuestas con el objetivo de conocer las caracteristicas que busca el
publico meta en los productos y determinar el grado de aceptacion y posible demanda

del producto.

12.3. Poblacién:

« Elemento: EI nimero total de personas que se encuentran dentro del rango de 18

a 60 afios.

o Extension: Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja 'y La Molina
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muestra y unidad de muestreo
12.4. Muestra para las encuestas:

El tamafio de la muestra define el niUmero de encuestas que se realizara a las

personas que se encuentren dentro de la poblacion del proyecto.

La formula para calcular el tamafio de muestra es:

Figura 15

Formula

NxZ’>xpxq
x(N—l)+Zaz><p><q

o

d

Nota. Elaboracion propia

Donde:

n = Tamafio de la muestra.

N = Tamafio de la poblacion.
Z = Nivel de confianza.

p = Probabilidad de éxito.

g = Probabilidad de fracaso.
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d = Nivel de precision.

Para la poblacion del proyecto

N = 244,894

Z = 95% (1.96)

d = 5% (0.05)

La muestra para la poblacion del proyecto es 384 encuestas.

XI11. Hallazgos y limitaciones del estudio

Hallazgos:

La poblacion que se tomo para el Focus Group, esta incluida en el marco

muestral, por lo tanto, el tipo de muestreo es aleatorio simple.

Respecto al Focus Group realizado a las mujeres que tienen decisién de compra,
que se encuentran entre los 18 a 60 afios de NSE A, B y C que residen en Santiago de
Surco, Miraflores, San Isidro, San Borjay La Molina se analizan los siguientes hallazgos

cualitativos:

Aspectos generales del Cuidado Facial

. Las encuestadas reconocen que actualmente hay un mayor

cuidado de la salud y cuidado personal.
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. Observan tendencias de cuidado de la piel, rutinas de skin care de

dia y noche, trends de belleza, entre otras.

Consumo del cuidado facial

. El consumo de productos para el cuidado de la piel suele ser de

uso diario para ellas.

. Los productos que mas utilizan son las cremas, jabones para el

rostro, sérums, hidratantes y bloqueadores.

. Suelen priorizar los resultados que ellas obtienen al utilizar los
productos.
. Las marcas que mas consumen para cuidar su piel son Mary Kay,

Natura, Neutrogena, Nivea, entre otras.

. A todas les gustaria consumir alguna marca que no llegue

directamente al Pera.

Sobre el canal

. Todas han comprado al menos una vez por el canal online, pero

no necesariamente productos de belleza.

. Todas coincidieron que compran por ambos canales ya sea

presencial y/o virtual.

. Destacan del canal de su preferencia la facilidad de compra y el

ahorro de tiempo y la rapidez de entrega.
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. La mayoria coincidié que les gustaria agregar mucha mas

seguridad al canal virtual, en cuanto al medio de pago y a la entrega.

Nivel de conocimiento y consumo del producto

. La mayoria considera saber de dénde provienen los productos y se
fijan mucho en los componentes y/o tipo de quimicos con los que fueron

elaborados para que de esa forma puedan investigar el posible impacto en su piel.

. El lugar de procedencia es un factor no muy fuerte en su decisién
de compra.
. Las tres caracteristicas principales para las encuestadas son:

precio, calidad y resultados.

. El tiempo que suelen esperar para ver resultados va entre los 15 a

30 dias después del primer uso.

Nivel de aceptacion del producto

. Pocas de las entrevistadas conocian marcas americanas para el
cuidado de la piel, las que mencionaron fueron: EIf y The Ordinary. Opinan que

pueden ser también productos buenos y con posibles buenos resultados.

. Todas coincidieron en que si estarian dispuestas a adquirir los

tipos de productos propuestos.

. Estarian dispuestas a pagar en promedio desde S/.100 a S/250 por

un Kit de limpieza facial completa.

Los hallazgos cuantitativos de las encuestas son los siguientes:
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Tendencias

. Los productos para el cuidado del rostro que méas conocen o usan
son: el protector solar 90,4%, mascarillas 84,8% y la locion para la hidratacion

capilar 69%.

. El 58,9% gastan en productos para el cuidado de la piel entre S/.
201y S/.300.

. El 67,2% compran estos productos cada dos meses.

. Los canales de compra mas usados son: las tiendas por

departamento 79,6% Y la pagina web 79%.

Preferencias

. Canal con mas confianza: pagina web de la empresa 91,5%

. Al comprar productos para el cuidado de su rostro los aspectos que
valoran mas son: recomendados 270 personas, el precio 267 personas y la calidad

257.

. El 56,3% pueden esperar como maximo 4 dias para recibir su

pedido.

. Los productos mas importantes para ellas son: el bloqueador solar
277 personas, la crema anti arrugas 247 personas y la crema hidratante 221

personas.

Conocimiento
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. El 83,2% tienen conocimiento de que los productos americanos

para el cuidado de la piel son internacionalmente conocidos y que son de calidad.

Compra de productos skincare

. El 86,8% coincide en que si estarian dispuestos a probar los

productos skincare americanos.

. El 58,91% estaria dispuesto a pagar S/. 100 por bloqueador solar,
el 67,96% crema hidratante facial S/.150, 66,41% mascarilla S/.50, 60,21% crema

antiarrugas S/.100, 60,47% productos antigrasa S/. 100.

Medios de comunicacién/comunicacion

. El 69,77% de los encuestados tiene mas en cuenta las

recomendaciones para el uso y/o compra de productos skincare.

. Al 92% gustaria que nuestra pagina web tenga productos de

calidad y, al 90% diversas formas de pago.

Limitaciones del estudio:

Existe una restriccién estadistica debido a que se llevo a cabo una investigacion
no aleatoria. Por consiguiente, las conclusiones derivadas de esta investigacion no
pueden aplicarse al conjunto total de la poblacion, por lo que no es valido inferir que
todos los individuos se comportaran de la misma manera que los participantes en mi

muestra han indicado.
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XIV. Conclusiones de la investigacion

Las preferencias de las usuarias se centran en productos de uso diario como
cremas, jabones para el rostro, sérums, hidratantes y bloqueadores. La calidad, los
resultados y el precio son factores clave en su eleccion. Existe interés en marcas

extranjeras no disponibles directamente en Peru.

El consumo de productos para el cuidado de la piel es parte de la rutina diaria de
las usuarias. La mayoria utiliza productos de forma regular, priorizando los resultados
que obtienen. Ademas, el canal de compra online es ampliamente utilizado, destacando

la facilidad y rapidez de compra.

Las usuarias evallan la calidad de los productos basandose en su conocimiento
de los componentes y quimicos utilizados. El lugar de procedencia no es un factor
decisivo. Las tres caracteristicas principales son precio, calidad y resultados. La mayoria
espera ver resultados en un plazo de 15 a 30 dias después del primer uso. Pocas usuarias
conocen marcas americanas, pero estan dispuestas a probar productos de marcas
propuestas. Estarian dispuestas a pagar un precio promedio de S/.100 a S/.250 por un kit

de limpieza facial completa.

La investigacion concluye que los productos de cuidado de la piel son una
tendencia y un habito arraigado en las mujeres. Segun los resultados, el publico objetivo
se ubica generalmente entre los 25 y 55 afios de edad. Estas mujeres priorizan verse
bellas y optar por productos saludables. No escatiman en pagar su valor si el producto
ofrece calidad y resultados efectivos. Respecto a la propuesta, les resulta atractiva la idea
de utilizar productos estadounidenses con ingredientes naturales. Estarian dispuestas a

probar estos productos siempre y cuando cuenten con informacion clara en espafiol y se
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disponga de secciones especializadas en el sitio web para cada tipo de cuidado, como el

cuidado de la piel seca o las ojeras, entre otros.

XV. Estrategia del Marketing Mix (Producto, Precio, Plaza y Promocion)

15.1. Producto

Descripcion del producto y servicio

El nombre de la marca es “Puréza” se establecié pensando en la calidad de los
ingredientes utilizados en los productos vendidos y en el resultado que tiene sobre las

usuarias sobre su piel.

Puréza es una pagina web la cual ofrecera productos importados de Estados
Unidos para el cuidado de la piel. La empresa se encarga de seleccionar minuciosamente
los productos que vende ya que su principal diferenciador es que estos hayan sido
elaborados con insumos naturales. Asimismo, la pagina web presenta una interfaz que

permite filtrar los productos de acuerdo a su marca y/o tipo de producto.

Los atributos tangibles de Puréza se aprecian dentro de la propia pagina web,
ofreciendo un formato interactivo que acompafia al cliente desde la creacién de su perfil
hasta la concretacidn de su compra, los colores de la pagina web son muy parecidos a los
del logo de la empresa. Adicionalmente, ofrecera una variedad de productos para el
cuidado del rostro de tipo hidratacion, serums, exfoliadores, limpiadores; los cuales seran

detallados en lineas mas abajo.

Los atributos intangibles de Puréza se destacaran por la posicionada reputacion
consolidada de las marcas estadounidenses ofrecidas a fin de generar mas confianza entre

los consumidores y ofrecer un estandar de calidad reconocido. También, la conexion
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emocional es otro atributo que brinda la pagina web con los clientes mediante una
narrativa de la marca mostrando la mision, vision y valores, asi como el compromiso que
tiene con la comunidad y el mundo. Este ultimo atributo es de mucha importancia ya que

ayudara a promover la preferencia de los consumidores por Puréza.

Figura 16

Logo de la empresa

Q.

Purcza

Nota. Elaboracion propia

El logo de la empresa "Puréza" ha sido cuidadosamente disefiado para transmitir
un mensaje distintivo y evocador. La eleccidén del nombre mismo, "Puréza", refleja el
enfoque de la empresa hacia la pureza y la naturalidad en sus productos. Para reforzar
visualmente esta idea, se ha incorporado un degradado del color rosado en el nombre,
estratégicamente seleccionado para representar y abrazar la diversidad de tonos de piel.
Este degradado no sélo agrega un toque estéticamente agradable al disefio, sino que
también simboliza la inclusividad y la adaptabilidad de los productos a diferentes tipos

de piel.
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Figura 17

Customer Experience
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Nota. Elaboracién propia

Puréza tomara en cuenta 2 estratégias del Customer Experience, las cuales se

trataran a continuacion:

Sensorial: "Puréza", la empresa peruana especializada en la importacion de
productos naturales de marcas americanas para el cuidado del rostro a través de su pagina
web, se adapta a las demandas del mercado actual enfocandose en una experiencia digital
centrada en el consumidor. La plataforma online de Puréza busca maximizar las
interacciones del cliente mediante un enfoque intuitivo y exploratorio, donde la
simplicidad y la rapidez son caracteristicas fundamentales. La paleta de colores
cuidadosamente seleccionada busca proporcionar un acompafiamiento pleno,
garantizando que cada accién del consumidor sea comprendida y respaldada visualmente.
Reconociendo la importancia del factor sensorial en la actualidad, Puréza se compromete

a ofrecer una experiencia visual de alta calidad. La interfaz de la pagina web se disefiara
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para ser fluida y agradable al tacto, utilizando frames que satisfagan las expectativas del
consumidor moderno adaptado a servicios tecnologicos premium. Asimismo, la empresa
se esforzara por alcanzar estandares de calidad visual, como una tasa de frames estable y
de alto rango (60 o0 120 Hz) y una resolucion minima de 1080p, para asegurar que los
clientes disfruten de una experiencia satisfactoria y no se vean tentados a abandonar la
plataforma debido a deficiencias visuales. Con estos enfoques, Puréza aspira a
consolidarse como una opcion destacada para los consumidores que buscan productos de
cuidado facial de marcas americanas a través de una experiencia de compra en linea

excepcional.

Relacional: La estrategia relacional de Puréza, se basara en la construccién de
relaciones solidas y duraderas con sus clientes. Para lograr esto, la empresa utilizara
herramientas de analisis de datos (Power BI, Excel o Tableau) que permitiran identificar
las preferencias y comportamientos de los clientes. Se utilizaran datos obtenidos sobre la
frecuencia de compra, los tipos de productos mas buscados y los canales de atencion

preferidos para personalizar la interaccion con cada cliente.

Ademas, Puréza establecerd programas de fidelizacion disefiados para
sorprender a los clientes con beneficios exclusivos a medida que realizan mas compras.
Estos beneficios podrian incluir descuentos especiales, promociones por campafa, entre
otras. Esta estrategia no solo busca incentivar la lealtad del cliente sino también aumentar

su valor en el tiempo, convirtiéndolos en embajadores de la marca y clientes frecuentes.

Sobre el entorno digital, Puréza aprovechara diversas plataformas, incluyendo
su sitio web, redes sociales y correo electronico, para disefiar y gestionar estas relaciones.
La comunicacion sera personalizada y estratégica, proporcionando a los clientes

informacién relevante sobre nuevos productos, consejos de cuidado facial, ofertas
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exclusivas, y el servicio post venta. En el flujograma del proceso operativo se incluiran

los speech de personalizacion dirigidos a las clientas durante su proceso de compra.

En relacion a la atencion al cliente, se tendran los siguientes canales disponibles

para los consumidores:

WhatsApp

Facebook

Instagram

Correo electrénico

Estos canales seran la columna vertebral de la interaccion con el consumidor,
donde destaca el area de atencion al cliente de Puréza tanto en nuestras redes sociales
como en la propia pagina. Ambos canales seran facilmente accesibles desde la pantalla

de inicio, el menu principal y al finalizar una compra.

En los espacios, los clientes podran encontrar secciones de consulta, divididas
entre respuestas automaticas y consultas personalizadas. Las respuestas automaticas
abordaran temas como servicios, precios, métodos de pago y beneficios. Por otro lado,
las consultas personalizadas se centraran en situaciones especificas como errores en
descuentos, inconvenientes con el servicio, o insatisfaccion con algin tema en cual hayan
pasado relacionado al servicio o al producto vendido, todas ellas dirigidas a el asesor

especializado via telefénica o chat para ofrecer una atencién personalizada y eficiente.

Respecto a problemas con el funcionamiento de la pagina o cualquier error
especifico que hayan tenido, los clientes podran generar un ticket para informar el
problema, siendo atendido en un plazo maximo de 24 horas, este ticket de atencién sera

enviado por correo y sera atendido de acuerdo al orden del mismo.
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Ademas, el correo electrénico y las redes sociales serdn empleados como medios
suplementarios de contacto para los clientes, particularmente para consultas o quejas de
menor urgencia o relevancia. Ademas, el correo electronico sera el medio para el envio
de promociones exclusivas, informar sobre el estado de los pedidos de cada cliente,

enviar comprobantes de pago, entre otras.

En cuanto al servicio postventa relacionado al cuidado facial natural, este estara

disponible exclusivamente en los siguientes canales:

e WhatsApp
e Facebook
e Instagram

Estos canales ofreceran un acompafiamiento cercano y especifico para consultas
relacionadas al proceso de cuidado facial. Los clientes podran acceder a consultas rapidas
automatizadas o contactar al asesor por el chat para obtener orientacién personalizada en
su rutina de cuidado facial. Puréza, se compromete en brindar una atencion integral y

especializada para garantizar la satisfaccion de los clientes.

Niveles del Producto
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Figura 18
Niveles del Producto
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Nota. Elaboracion propia

Producto Basico:
e Eficacia del producto: La principal preocupacién de los consumidores

es que los productos que adquieran cumplan con su funcion principal, la
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cual es ser eficaces en el cuidado facial. Estos resultados se concentran en
brindar resultados positivos sobre hidratacion, limpieza, y mejoras en su
propia piel.

Calidad de los ingredientes: Uno de los grandes compromisos de la
empresa Puréza es ofrecer a sus clientes productos que hayan sido
elaborados con insumos naturales, sin aditivos nocivos y 0 procedencia
de origen animal para garantizar la salud y bienestar de la piel.
Disponibilidad de productos: Se considera como un factor clave contar
con un stock fijo mensual por cada tipo de producto, también se evaluara
de acuerdo al comportamiento de la demanda.

Compromiso social: La alineacion con los valores de los consumidores
es muy importante. Esto es porque hay personas que se preocupan mucho
porque los productos compartan los valores éticos como la sostenibilidad,

la no crueldad animal y la responsabilidad social.

Producto Actual:

Marcas americanas: Los consumidores buscan marcas ya posicionadas
en el mercado reconocidas por su calidad y eficiencia de uso y resultados.
Por ello se ponen a la venta marcas ya conocidas y con reputacion positiva,

a fin de proporcionar confianza y construir la lealtad de los consumidores.
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Tabla 1

Lista de Marcas Ofrecidas en Pagina Web

Listado de Marcas

Logo

Honest Beauty

HONEST

Burt’s Bees

BURT'S

BEES

Nota. Elaboracién Propia
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Informacién y beneficios: En la pagina web los consumidores tendran a

disposicion la informacion detallada de cada producto incluyendo sus

caracteristicas, ingredientes y beneficios. Este tipo de informacion es

importante para ofrecer transparencia y que puedan tener una experiencia

de compra distinta y tomar mejores decisiones en funcion de sus objetivos

de cuidado de piel.

Tabla 2

Cuadro de Informacion de Productos

Crema
Honest
Beauty

hidrogel
acido

hialurénico

de

con

Agua (Aqua), escualano, glicerina,

isostearato de poligliceril-4, extracto
de fruta de Pyrus Malus (manzana),
coco-caprilato/caprato, propanodiol,
hectorita de diesteardimonio, ésteres

de jojoba, PCA de sodio, tocoferol,

Evite el contacto
directo con los 0jos.
Si

contacto,

se produce
enjuague
bien con agua. En

caso de irritacion,
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hialuronato  acetilado de sodio,
hialuronato de sodio hidrolizado,
etilenato trisédico Disuccinina de
ediamina ate, 1,2-hexanodiol, &cido

caprilhidroxamico.

Super sérum

antioxidante

Agua (Aqua/Eau), macadamiato de
etilo, propanediol, aceite de semilla de
Camellia Sinensis, glicerina,
niacinamida, extracto de fruta de Pyrus
Malus (manzana), descafeinado de
poligliceril-10, extracto de malaquita,
extracto de fermento de micelio de
Tricholoma Matsutake t, Daucus Carl
Extracto de ota Sativa (zanahoria),
Extracto de fruta de limén citrico
(Lemon), Hialuronato de sodio
hidrolizado, Hialuronato acetilado de
sodio, Extracto de fruta de Lycium
Barbarum, Ergotioneina, Trehalosa,
Filtrado de fermento de raiz de
leuconostoc/rabano, Tocoferol, Goma
de xantano, Hidroxiacetofofina enona,
1,2-hexanodiol, caprililglicol, &cido
maélico, disuccinato de etilendiamina
trisodico, acido citrico,
gluconolactona, gluconato de calcio,
benzoato de sodio, fluorflogopita
sintética, oxido de estafio, dioxido de
titanio (CI 77891), déxidos de hierro
(C1 77491).

interrumpa el uso y

consulte a su médico.
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Burt's

Bees

Limpiador
facial
nocturno para

piel sensible

Agua, aceite de semilla de helianthus
annuus (girasol), glicerina, alcohol
cetilico, ClI 77947 (6xido de zinc),
almidon de zea mays (maiz), extracto
de flor de gossypium herbaceum
(algoddn), extracto de oryza sativa
(arroz), caolin, jugo de hoja de aloe
barbadensis, sacarosa, butyrospermum
parkii (karité), mantequilla Artemisia
Ummisia extracto de belliformis,
ésteres de jojoba, extracto de raiz beta
vulgaris (remolacha, extrait de racine
de betterave), lecitina, saccharum
officinarum (cafia de azucar, extrait de
canne a sucre), ésteres hidrolizados de
jojoba, fructosa, extracto de euphrasia
officinalis, 4acido citrico, goma
xantana, glucosa, potasio sorbato,
alcohol denar at., poliestearato de
sacarosa, inositol, trehalosa, estearato
de sacarosa, acido  benzoico,
fenoxietanol, estearoil lactilato de
sodio, laurato de glicerilo, benzoato de
sodio, PCA de sodio.

Limpiador
facial dia para

piel sensible

Agua (agua, eau), aceite de
semilla de helianthus annuus (girasol),
glicerina, alcohol cetilico, ClI 77947
(6xido de zinc), almidon de zea mays
(maiz), extracto de flor de gossypium
herbaceum (algoddn), extracto de flor
oryza sativa (arroz) extractbeta
vulgaris (remolacha, extrait de racine

de Dbetterave) extracto de raiz,

Solo para  USO
externo. Evite el
contacto con los o0jos.
Mantener alejado de
fuentes de calor

directas
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artemisa. la Umbelliforme es extracto,
extracto de euphrasia officinalis,
butyrospermum parkii (karité)
mantequilla, saccharum officinarum
(cafia de azucar, extrait de canne a
sucre) extracto de aloe barbadensis
jugo de hoja de aloe, ésteres de jojoba
hidrolizados, caolin, lecitina, sacarosa,
fructosa, glucosa, inositol, 4&cido
citrico, bacteres acido enzoico,
trehalosa, laurato de glicerilo de goma
Xantana, sorbato de potasio, estearato
de sacarosa, poliestearato de sacarosa,
benzoato de sodio, estearoil lactilato
de sodio, PCA de sodio, alcohol

denat., fenoxietanol.

Nota. Elaboracion propia

o Interfaz atractiva: La pagina web tiene una interfaz intuitiva que permite

mejorar la experiencia de usuario utilizando colores agradable a la vista y fluye

adecuadamente al realizar cualquier busqueda todo esto debido a los Frames. La

informacion detallada de la estructura de la pagina web se presentara en la parte

de la plaza.

o Garantia de autenticidad y calidad: Los productos son adquiridos en comercios

autorizados por las marcas seleccionadas a vender, tampoco se adulteraran de

ninguna formay se entregan sellados de fabrica para garantizar la autenticidad y

calidad de ellos.

62



63

Producto Ampliado:

Programa de lealtad y recompensas: Los consumidores tendran a disposicion
un programa de lealtad que les ofrecera descuentos, tendran acceso al programa
de puntos por compra realizada. Esto es de mucha importancia ya que contribuye

a la retencién de los clientes y refuerza la conexion con la marca Puréza.

Atencion al cliente focalizada: La atencion al cliente se focalizara en resolver
cualquier duda, consulta o situacién problematica que el cliente tenga durante su
experiencia en el comercio online, en la adquisicion de productos y también

apoyo post-venta.

Contenido educativo en la pagina web: En la pagina web los consumidores
encontrardn una seccion se resefias, experiencias e informacion tipo blog sobre

los atributos de los productos ofrecidos en ella.

Atributos actuales de la competencia

Tabla 3

Comparacion de competidores

PUREZA X,

UPERFECT [S]elsig(slols Puréza

Comercio de productos Skin Care Comercio de productos Skin
Rubro
Care naturales
Limay Provincias Santiago de Surco, Miraflores,
Ubicacion San Isidro, San Borja y La
Molina
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Propuesta de

Crear una experiencia acogedora en la

Ofrecer productos de belleza

compra de productos de belleza elaborados con  insumos
Valor
naturales.
2 afos -
Afios en el
mercado
Pagina web Pagina web

Plataformas

Promociones

Envios gratis por compras mayores a
S/. 249 para Lima y S/. 349 para
Provincia, packs edicion limitada y

productos en liquidacién

Cupones de descuento por
primeras compras, referidos y
campafias por ciertos dias

festivos.

Suscripciones

Suscripcion al boletin semanal para

recibir ofertas por correo

Suscripcidn al boletin semanal
al registrar y aceptar el recibir
publicidad e informacion

complementaria.

Aliados

Asociaciones minoristas como: Cala,
Good Molecules, Morphe, L'Oreal,
Paula’ s Choice.

Marcas ofrecidas por la pagina
web: Honest Beauty y Burt’s
Bees.

Nota. Elaboracion propia

15.2. Precio

Aspectos vinculados con el valor

a. Funcionales

e« Un sitio web de excelencia, proporcionando una experiencia de compra

gratificante mediante una interfaz intuitiva y facil de usar.
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e Un servicio de atencion al cliente que resuelva todas las preguntas e inquietudes
sobre los productos y el sitio web, ofreciendo informacion atil y mostrando ser

una marca comprometida con la satisfaccion de sus clientes.

e Un precio accesible que sea correspondiente al mercado cosmético.

a. Psicoldgicos

e Productos de calidad y certificacion internacional que tiene valoraciones positivas

y amplia aceptacion en el mercado americano.

e Productos libres de crueldad animal o “cruelty-free” y que han sido elaborados

con ingredentes amigables con el medio ambiente.

o Informacion completa sobre las propiedades de los ingredientes con los que fue
preparado el producto que decidan comprar en la pagina web para ofrecer
transparencia y, a su vez; que el consumidor conozca los beneficios que tendra su

piel.

e Productos disponibles con un stock detallado en la pagina web de Puréza.

b. Econdmico

Puréza se enfoca en personas de de nivel socioeconémico A, B y C que segun
APEIM (2021), el ingreso familiar al mes del sector Ay B es de S/. 6,818.00 y del C es
de S/. 3,184.00, siendo sus gastos de S/. 4,582.00 para el Ay B,y para el C son de S/.
2,602.00 dejando un saldo libre mensual de S/.2,236.00 parael Ay B, y de S/. 582.00
para el C. Por otra parte, en el estudio cuantitativo tomando como referencia los
resultados de las encuestas anexadas en el presente documento, el publico objetivo de

nivel socioeconémico A, B y C estan dispuestos a pagar entre S/. 50 hasta S/.250 por
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productos skincare. Cabe resaltar que se venderan diferentes tipos de productos los

cuales, tomando en cuenta sus caracteristicas y atributos, se fijara un precio dentro del

rango preferido por los encuestados.

Figura 19

APEIM- Ingresos y Egresos por hogares

GRUPO 1: Alimentos dentro del hogar §/925
GRUPO 2: Bebidas alcohdlicas y estupefacientes VE]
GRUPO 3: Vestido y calzado S/95

GRUPO & Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles /267

GRUPO 5: Muebles, enseres y mantenimiento de la vivienda S/124
GRUPO &: Salud §/149
GRUPQ 7: Transporte S/68
GRUPQO 8: Comunicaciones $/146
GRUPO % Recreacion y cultura, otros bienes y servicios S/45
GRUPQO 10: Educacién $/90
GRUPO 11: Restaurantes y hoteles, alimentos fuera del hogar 5/26
GRUPQ 12: Bienes y servicios diversos, cuidado personal S/112
/2,051
§/2,563

Nota. APEIM, 2021.

Estrategia de producto

§/1,501
5/16
/192
/647
/335
/362
/230
S/462
/137
/304
S/69
s/237

5/4,582
/6,818

$/1,167
s/3
$/114
$/370
$/130
5199
$/60
$/200
5/54
§/123
§/35
5/138

$/2,602
53184

51,221
53
51122
5/407
5/141
5/218
570
5/247
s/62
5/150
/37
5/150

5/2,828
5/3,553

$/1,099
52
51103
5323
51116
/174
5/48
5161
5/45
5/89
533
5123

§/2,315
§2,17

5/886
s/2
§/79
5229
5/94
/126
5444

5/
573
§/42
523
5/96

§/1,743
§/2,038

5/596
sn
S/65
5/105
S/81
/65
S/45
S/46
Sf22
Sn3

S/67

/1,115
$/1,242

Puréza utilizara la estrategia de valor para los clientes porque tomando como

referencia el modelo de negocio seleccionado, importacion y venta de productos

skincare, el consumidor final podréa disfrutar de productos que son escasos en el Per( o

que si es que hay, se encuentran muy caros.

Ademas, la fijacion de precios de los productos de Puréza se abordaré

cuidadosamente en un entorno altamente competitivo, donde varias marcas reconocidas

ya tienen una presencia establecida en el mercado cosmético peruano. La competencia

existente implica que los consumidores estan familiarizados con una variedad de
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opciones y, por lo tanto, son sensibles al precio. En este contexto, la estrategia de Puréza
debe ser meticulosa para garantizar que los precios de sus productos no superen
significativamente a los de sus competidores. Esto implica llevar a cabo un analisis de
precios en el mercado local y ajustar las tarifas de manera competitiva, considerando
factores como la calidad de los productos, la percepcion de la marca y las preferencias
del consumidor. La eficacia de la estrategia de fijacion de precios sera fundamental para
posicionar a Puréza como una opcion atractiva y accesible en comparacion con las
marcas establecidas, asegurando asi su competitividad y atrayendo a los consumidores a

elegir sus productos de cuidado de la piel importados.

Precio del Producto

En la pagina web se venderan 18 diferentes productos para el cuidado de la

piel, cada producto tiene un precio diferente detallado a continuacion:

Tabla 4

Precios de los productos

- Precio Precio Precio
Marca | Descripcion Foto Producto . _
Minimo | maximo | mercado

Crema de

hidrogel  con
o S/.160.00 |S/. 180.00 |S/. 171.00
acido

Honest hialurénico

Beauty

Super  sérum

-
v
w
z
o)
x

o S/.160.00 |S/. 185.00 |S/.166.00
antioxidante

67



68

Limpiador

para

sensible

facial nocturno

_ S/. 100.00
piel

S/. 120.00 |S/.103.00

Burt's

Bees
Limpiador

facial dia

piel sensible 7!

BURTS BEES

Calming "
Day Lotion

para S/. 170.00

=

=
s I
E

S/. 180.00 |S/.178.00

Nota. Elaboracion propia.

15.3. Plaza

Funciones por Canal

Tabla b

Funciones por Canal

Web

Redes Sociales

Informacién

En la pagina web, se mostrara la
informacién principal de Pureza
como los componentes estratégicos
(mision, vision y valores). En la que
se podra navegar y buscar los

productos disponibles de las marcas

Las redes sociales de Pureza
se utilizaran para lanzar
publicaciones de publicidad
relacionados con los
productos de las marcas
ofrecidas, descuentos Yy/o

camparias.
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ofrecidas en la presentacion de la

pagina.

Promocion

En ambos canales se podra ver la publicidad de Pureza, en ellos se

podra acceder a las promociones vigentes mediante el mend en la

pagina web y en las redes sociales.

Contactos

Se recabardn los datos de los
clientes, en la pagina web el cliente
podra crear su propio perfil. Se

aceptaran medios de pago digitales.

No se va a recolectar
informacion por medio de

las redes sociales de Puréza.

Distribucion

fisica

Servicio tercerizado de distribucién de productos.

Financiamiento

El cliente va a poder hacer pagos
virtuales con cualquier medio de
pago digital como tarjeta de débito,
crédito o métodos de pagos

instantaneos como Yape y Plin.

No se va a realizar ningun
tipo de cobro por las redes

sociales de Puréza.

Negociacion

No se realizara ningun tipo de negociacion en Puréza.

Nota. Elaboracion propia.

Pagina Web

La pagina web de Puréza estara dividida en cuatro secciones. La primera es el

inicio donde los consumidores podran ver una caratula de presentacion de la marca. En

la segunda, es el catalogo donde esta la lista de los productos disponibles para la venta.
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En la tercera seccidn, se encuentra la informacion sobre la marca donde se muestra la
vision, mision y valores. Y en la ultima, el area de contacto donde el cliente podra

comunicarse con la empresa encaso de alguna duda o reclamo.

Figura 20

Pagina Web Puréza Inicio

Q lﬁt‘?ﬂ (1)

Inicio  Catalogo Sobre Nosotros  Contactanos

Explora
nuestros
productos

Nota. Elaboracién propia
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Figura 21

Pagina Web Puréza Catalogo

Q P ©

Inicio~ Catélogo ~ Sobre Nosotros ~ Contéctanos

Filtrar:  Availobility v Price v Ordenar por:  Alfabéticamente, A-Z v 4productos

5
3 g
calming . =
i BURT’S
duy‘\::lon BEES
e
Crema de hidrogel con sevsimve i Limpiador facial Super sérum
&cido hialurénico Ky lotion nocturno para piel antioxidante
$/. 180.00 PEN o sensible /. 185.00 PEN
L $/.120.00 PEN
Net W
Ua/sg
Nt 1800/ 519
Limpiador facial dia
para piel sensible
$/.180.00 PEN
e .
Nota. Elaboracion propia
Figura 22
L .
Pagina Web Puréza Sobre Nosotros
Q Puiezn )

Catdlogo  Sobre Nosotros ~ Contéetanos

Nota. Elaboracion propia
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Figura 23

Pagina Web Puréza Sobre Contactanos

Contact

Nombre Correo electrénico *
Namero de teléfono

Comentario

Nota. Elaboracion propia

Estrategia de canal

La estrategia de canal de Puréza es de tipo vertical y propia. Esto es porque la
pagina web es plenamente propiedad de la marca, ademas la empresa se encarga de
coordinar los procesos de distribucion con el motorizado seleccionado para hacer llegar

los productos a los clientes.

Intensidad de la distribucion

La intensidad de distribucion de Puréza es de tipo selectiva, porque se ha
seleccionado los puntos de ventas basados en la localizacion del consumidor que en este
caso se trata de los distritos de Santiago de Surco, Miraflores, San Isidro, San Borjay La
Molina. Asimismo, se apunta a realizar una expansion a toda Lima Metropolitana para

tener mayor cobertura de ventas.
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15.4. Promocidn

Mix de comunicacion

Publicidad

Se utilizaran las redes sociales como principal medio para impulsar el negocio
de Puréza, es por ello que se utilizara como red social principal al Instagram. Las
caracteristicas de la app permiten subir diferente tipo de contenido como stories, reels y
fotos para realizar las campafas publicitarias e impulsar mejor la marca. Las redes
sociales secundarias seran el Facebook y el WhatsApp, reposteando lo ya publicado en
el Instagram al Facebook. EI WhatsApp servira para subir historias y sera el principal

medio de comunicacién con el cliente.

Figura 24

Publicacién Publicitario Puréza IG

diw  Puréza.pe

VASE 4 W

Nota. Elaboracidon propia.

73



74

Promociones

Las promociones que Puréza ofrece son de acuerdo al tipo de ofertas que ofrecen

el mercado actual del skincare, las cuales se presentan a continuacion:

« Descuentos por primera compra:

Se dara un descuento del 10% para la primera compra de los clientes, para ello
deberan crear un perfil dentro de la misma pagina web ingresando sus datos como
nombres completos, DNI y correo electronico. Luego de ello, el cliente debe seleccionar
el producto de su agrado e ingresar el codigo mostrado en la publicidad
“MI1ERACOMPRA”. La tinica restriccion es que solo se admite un cupdn por usuario y
se validara en la pagina web para que no se repitan los datos. Es un tipo de promocién

ventas: cupén.
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Figura 25

Promocion/Cupon

Puréza Seguir

2.5K seguidores

a,
Purdza

,fﬁf{za DESCUENTO PRIMERA
(/2 7€ COMPRA

CUPON: MITERACOMPRA | 70%

lg: Puréza.pe

) www.puréza.com.pe

Fb: Puréza P P
‘Ttock Emitade 100 cupones. Promscion vakda hasta et TV 2024

Ver mais no Instagram

OOV N

200 gostos

Puréza

iA nuestra comunidad! jOfrecemos un 10% de descuento en tu primera compra!

Te: Stock limitado 100 cupones para la presente campafa. Promocion vélida
hasta el: 31/03/2024

ver todos os 15 comentarios

Nota. Elaboracion propia

o Ofertas por tiempo limitado:

75

Las ofertas por tiempo limitado o también denominadas “ofertas flash” se

realizaran cuando quede poco stock por tipo de producto y la oferta s6lo sera a ciertos

productos seleccionados. La publicidad se anunciara en las redes sociales todos los dias

en las stories hasta que acabe el conteo. Se establecera el tiempo de acuerdo a la necesidad
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de venta que tenga la empresa. Se le considera un tipo de promocién de ventas al

consumidor como descuento del 20%.

Figura 26

Promocién/Descuento

Puréza Seguir
2.5K seguidores

WWW.PUREZA.COM.PE

HORAS .~ MINUTOS

Ver mais no Instagram

\VASA74 W

350 gostos

Puréza

jAtencién comunidad! jEstamos en la época flash! Entra ahora a nuestra pagina
web www.puréza.com.pe y llévate los productos para el cuidado de tu piel a un
super precio.

Tc: Stock limitado 100 cupones para la presente campaiia. Promocion vélida
hasta el: 30/04/2024

ver todos os 15 comentérios

Adiciona um comentario...

Nota. Elaboracién propia
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o Descuento por referidos:

Para acceder al cupdn por referido, el usuario principal debera estar ya inscrito
en la pagina web de Puréza y ya debid haber realizado su primera compra previamente.
Dentro de su perfil podra dirigirse al boton de “Referidos” y solicitar el codigo que podra
compartir con su amigo(a). Este descuento otorga un 15% de descuento en la compra del
usuario referido y puede aplicarlo en cualquier producto de la pagina web. Este cupon de
descuento no es acumulable y no puede utilizarse con el cupén de la primera compra.

Este pertenece al tipo de cupones.

Figura 27

Promocion/Cupon

&, Puréza Seguir

PUREZA

STOCK LIMITADO: 10 CUPONES
PROMOCION VALIDA HASTA EL: yo/os/3024

400 gostos
Puréza

jAhora tus amig@s ganan y td ganas! Invita a tus amig@s y gana un 20%
adicional en tu préxima compra.

Te: Stock limitado 20 cupones para la presente campana. Promocién vélida
hasta el: 30/04/2024

Nota. Elaboracion propia
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e Promociones por temporada:

Se otorgaran promociones por diversas temporada y fechas importantes en el
afio. Las temporadas en las que se lanzaran las promociones seran a inicio de verano e

invierno. Las fechas importantes en el afio seran las siguientes:

El dia de la mujer en marzo

o El dia mundial de la salud en abril

o El dia de la madre en mayo

o Fiestas patrias en julio

e Black Friday en noviembre

o Navidad en diciembre

Se dara un cupon por cada fecha importante en el afio y tendrd un limite de
tiempo de uso, este tampoco es acumulable con ningun otro descuento. Este pertenece al

tipo de cupones.

78



Figura 28

Promocion/Cupon

& Puréza Seguir
2.6K seguidores

Puréza

Dia de

la
mu jer
g,

TOMAMAOFF

LPUREZAL.COMPE

STOCK LIMITADO: 20 CUPONES I‘R\\M()l‘u)f\‘ ALIDA HASTA EL 31052024

Ver mais no Instagram

VA7 N

400 gostos
Puréza

iHoy es nuestro dia! jLes deseamos un feliz dia de la Mujer a todas las mujeres
luchadoras y empoderadas! Te ofrecemos un 10% adicional en tu préxima
compra.

Tc: Stock limitado 20 cupones para la presente campafia. Promocién vélida
hasta el: 31/05/2024

ver todos os 15 comentarios

Adiciona um comentario...

Nota. Elaboracién propia
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Estrategias SEO y SEM

Estrategias SEO (Search Engine Optimization)

Optimizacion de contenido y palabras clave: Se identificaran y utilizaran las
palabras clave relevantes para el negocio de Puréza, incluyendo términos
relacionados con el cuidado del rostro, productos naturales y belleza. Luego, se
optimizara el contenido de la pagina web, incluyendo meta etiquetas,
encabezados, imagenes y texto, para incluir estas palabras clave de manera
natural y efectiva.

Optimizacion de velocidad de carga: Se centra en mejorar el tiempo necesario
para que la pagina se cargue completamente. Para lograr esto, se implementaran
varias técnicas, como la optimizacion de imagenes y archivos multimedia para
reducir su tamafo, la minimizacion de archivos CSS, JavaScript y HTML para
eliminar el cddigo innecesario y la implementacién de almacenamiento en caché

para acelerar la carga de elementos de la pagina.

Estrategias SEM (Search Engine Marketing)

Google Ads: Se realizaran camparias de anuncios de basqueda en Google Ads
para aparecer en los resultados de busqueda relevantes para palabras clave

especificas relacionadas con los productos de Puréza.

80



81

Figura 29

Anuncio Google Ads

Google

Patrocinado

Puréza
WY, |:l|.l ':—-E = | |:: =i

Cosmetica - Natural

Mature Skincare. Lo mejor para ti

Nota. Elaboracién propia

El presupuesto para realizar las campafas en Google Ads tiene un presupuesto
diario de S/. 57.00 para lograr al menos 14 conversiones semanales. Por lo tanto, se

presupuestara gastar mensualmente en este tipo de campafias S/. 1,710.
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Figura 30

Presupuesto Google Ads

¢Que cantidad quieres invertir al dia?

(O 170,00 PEN v

57,00 PEMN Recomendado
Presupuesto diario medio

Conv. semanales Coste/cony.

14 29,00 PEN

Te hacemos esta recomendacion por los ajustes de tu campania
(puja, segmentacion y anuncios) y por los presupuestos de
anunciantes similares.

Nota. Elaboracion propia.

o Publicidad en redes sociales: Esta estrategia SEM implica la creacion y
promociéon de anuncios en plataformas de redes sociales de Facebook e
Instagram, dirigidos a audiencias especificas segun intereses, demografia y
comportamientos de compra relacionados con el cuidado del rostro y la belleza.
Los tipos de publicidad fueron explicados lineas arriba del trabajo y el

presupuesto para ellas lineas abajo.

Presupuesto de la comunicacion:

La estrategia desarrollada se encuentra relacionada con los objetivos de
comunicacion, precisamente con los de tipo comerciales. Porque no solo se busca

introducir al mercado la nueva pagina web de Puréza, sino convertirla en una marca
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sumamente reconocida y altamente recomendada por las mujeres peruanas. Para lograr
esto, es importante que en funcién a las economias de escalas actuales se entre a este
mercado. En respuesta a ello es necesario precisar el presupuesto de comunicacion

necesario para poder llegar al publico objetivo:

Se utilizara la plataforma digital Meta, actual duefia de Facebook e Instagram,
para realizar la promocion de las publicaciones, stories, reels y mas. De acuerdo con
PARADERODIGITAL (2023), el presupuesto minimo diario para la plataforma de

Facebook es de S/.20 por un tiempo minimo de 14 dias, es decir S/.280.

Teniendo en consideracion la informacion previa, se realiz6 el calculo de cuanto
saldria por cada red social. Tanto como para Facebook e Instagram la cotizacion es la
misma. Para realizar el calculo de la campafa se realizé la segmentacion, primero se
selecciond solo a los distritos objetivos los cuales son Santiago de Surco, Miraflores, San
Isidro, San Borja y La Molina; filtrando también el rango de edades y sexo, siendo
mujeres entre 18 a 60 afios. Dando como resultado un presupuesto diario de S/.3.75 por
30 dias llegando entre 506 a 1,500 mujeres al mes, que mensualmente seria un
presupuesto de S/. 112.50 pudiendo llegar entre 506 a 1,500 mujeres. Las campafias se
realizaran entre 3 a 4 meses y se debe invertir mensualmente en ambas redes sociales

entre S/675.00 a S/. 900.00 para tener un alcance entre 1,518 a 6,000 mujeres.
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Figura 31

Alcance/Presupuesto IG Publicidad

Publico @)
Juién quieres que vea tu anun

Publico Advantage @
Caracteristicas del publico & s

g Viviel en: Perd: Santiago de Surco Lima Region, La Molina Lima Region, Miraflores, Lima Lima
Region, San Isidro District Lima Region, San Borja Lima Region

Mujeres

Personas que eliges por medio de la segmentacion
Personas a las que les gusta tu pagina

Personas a las que les gusta tu pagina y personas similares a ellas

Nota. Elaboracién propia

Tipo de promocion de venta:

84

[D Me gusta wr) Comentar £ Compartir

Todas las vistas previas

Resultados diarios estimados

506 - 1,5 mil
15 - 44

Cuentas del centro de cuentas alcanzadas ©

Resumen del pago
Tu anun estara en circulacién durante 30 ¢
Presupuesto total S/ 100,00 PEN

Importe total S/ 100,00 PEN

En lo que son las promociones, Puréza busca enfocarse en el consumidor

dirigiéndose exclusivamente a la intermediacion, esto es por el tipo de promociones que

se seleccionan para el comprador. Estas promociones se aplican Unicamente a en la

pagina web y se promocionan en las redes sociales, siendo la siguiente:

o Cupones: Con relacion a los cupones se daran en diferentes ocasiones para atraer

a mas clientes. Se busca demostrar que siempre hay algin beneficio adicional

cuando se compra en Puréza. Estos cupones seran tipo alfanuméricos y seran de

bienvenida, de referidos, de regalos, entre otros. Todo esto se realizara con el fin

de ligarlos con la propuesta de valor de Puréza.
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XVI. Estrategia de Posicionamiento

Identificacion de las ventajas competitivas

Puréza presenta la ventaja competitiva de tipo intrinseca, haciendo referencia a la

calidad de los productos y a los atributos de sus ingredientes extrinsecos contando con la

pagina web que gracias a su interfaz intuitiva permitira que las clientas seleccionen los

productos de su agrado de acuerdo a la marca y objetivo que buscan (exfoliar, hidratar,

limpiar, etc).

Estos dos elementos responden al tipo de diferenciacion de productos y servicio,

seleccionandolo de acuerdo a los criterios siguiente:

Importante: esto es porque es de suma relevancia resaltar la importancia de
utilizar insumos naturales tanto para la salud de la piel como para el bienestar
general del consumidor. Esto incluye los mensajes sobre sostenibilidad,
beneficios para la piel y el respaldo de la marca a practicas éticas en la produccion

y proteccion contra el medio ambiente y los animales.

Comunicable: esto es porque a traves de la pagina web y de las redes sociales de
Puréza se resolvera cualquier duda y consulta de los consumidores, también cada
producto contard con una descripcion de cada ingrediente y beneficios que trae

para la salud de la piel.

Distintiva: esto es porque es importante resaltar las caracteristicas Unicas que
hacen que los productos de Puréza se destaquen en el mercado, en este caso la
empresa ofrece productos que han sido elaborados con insumos naturales. De esta
manera ofrece un valor distintivo frente a la gran industria cosmética que elabora

sus productos con quimicos que a la larga son perjudiciales para la salud.
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Seleccion de estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento "mas por mas" adoptada por Puréza implica
una dedicacion total a la satisfaccion del cliente, marcando su presencia en la industria
del cuidado de la piel. Puréza no solo se limita a ofrecer productos de alta calidad
elaborados con ingredientes naturales, sino que va mas alla al proporcionar un servicio
personalizado y accesible las 24 horas del dia a través de su pagina web y redes sociales.
La implementacion de respuestas automaticas demuestra un compromiso constante con
la atencion al cliente, garantizando que los consumidores obtengan informacién
instantanea y asesoramiento personalizado en cualquier momento. Ademas, la empresa
se distingue por su compromiso con la sostenibilidad, al garantizar que sus productos
sean respetuosos con el medio ambiente y éticos al no realizar pruebas en animales. Esta
estrategia integral busca no solo cuidar la piel de los consumidores, sino también su
experiencia global, el entorno que los rodea y el bienestar de los animales, estableciendo

asi a Puréza como una opcion completa y ética en el mercado del cuidado del rostro.

Declaracién del posicionamiento

“A las personas que les gusta el cuidado de su piel e imagen personal, Puréza es
la linea que ofrece marcas estadunidenses que tiene productos de alta calidad, libres de
crueldad animal e ingredientes sanos para su piel. Ofrece su plataforma en linea,
proporcionando una experiencia de compra intuitiva y segura, con informacion detallada
sobre cada producto y respuestas automaticas disponibles las 24 horas del dia. Puréza se
presenta como una opcion completa y ética para aquellos que valoran la autenticidad y
calidad en su rutina de cuidado de la piel, brindando una experiencia Unica accesible

desde cualquier lugar y en cualquier momento”.
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XVII: Indicadores de gestion de plan de marketing (KPI)

Satisfaccion del cliente

Se medira los de los clientes a través de encuestas de satisfaccion utilizando
como formula el nimero de clientes satisfechos entre el nimero de clientes encuestados.
Este indicador ayudara a determinar cuantos clientes de todos los que hemos atendido,
se encuentran satisfechos con el servicio que brinda Puréza. Los resultados ayudaran para

mejorar los procesos.

Calidad del servicio

Puréza se comprometerd a mantener una experiencia del cliente coherente y
excepcional en todos los puntos de contacto, desde la pagina web hasta la recepcion de
productos. Se realizaran evaluaciones enviadas al correo de cada usuario una vez haya
comprado un producto o haya tenido alguna asesoria. La consistencia en la experiencia
del cliente contribuira a la construccion de la lealtad del cliente y fortaleceré la reputacion

de Puréza en el mercado.

Cumplimiento de Plazos de Entrega

La puntualidad en la entrega es esencial para la satisfaccion del cliente. Establecer
un estandar de cumplimiento de plazos de entrega medira la capacidad de Puréza para
enviar los productos dentro de los tiempos prometidos. Este estandar se mide mediante
el seguimiento de la fecha de pedido a la fecha de entrega efectiva, garantizando una

experiencia de compra sin contratiempos.
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Penetracion en el mercado

Se utiliza para evaluar la participacion de Puréza en el mercado en relacion con
el tamarfio total del mercado en el que opera. Este indicador proporciona informacion
valiosa sobre la cuota de mercado de Puréza y su capacidad para captar clientes en
comparacion con sus competidores, lo que puede ser util para evaluar el rendimiento de

las estrategias de marketing y ventas.

Tabla 6

Indicadores de KPI

Nombre del | Fuente y férmula de _ Optimo - Tolerable -
) . Frecuencia o
Indicador medicion Deficiente
) . (Encuestas N° clientes Optimo: > 90%
Satisfaccion del _ _
lient satisfechos / N° clientes Mensual Tolerable: 89% - 70%
cliente
encuestados) *100 Deficiente: < 69%
_ _ Optimo: > 90%
Calidad del | Encuestas al cliente
o _ Mensual Tolerable: 89% - 70%
Servicio Escala de Likert o
Deficiente: < 69%
Cumplimiento (N° Productos devueltos / Optimo: < 10%
del plazo de|N° productos vendidos) Mensual Tolerable: 15% - 30%
entrega *100 Deficiente: > 40%
_ _ Optimo: > 90%
Penetracionenel | (N°  Clientes nuevos/ )
Trimestral | Tolerable: 89% - 70%
mercado Total Ventas) o
Deficiente: < 69%

Nota. Elaboracion propia.
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XVIII. Mapa de procesos

Figura 32

Mapa de Procesos

PROCESOS
ESTRATEGICOS
PLANIFICACION
U=+ ESTRATEGICA
PROCESOS
MISIONALES
ENTRADA
IMPORTACION DE ALMACEN Y ATENCION AL
PRODUCTOS DISTRIBUCION CLIENTE

NESESIDADES

PROCESOS DE APOYO

MARKETING Y GESTION DE

BERSORCT PUBLICIDAD COBRANZAS

Nota. Elaboracion propia

INVESTIGACION
DE MERCADO

SALIDA

SERVICIO POST-
VENTA

GESTION
ADMINISTRATIVA

18.1. Determinacion de procesos estratégicos

SATISFACCION

89

Dentro de los procesos estratégicos determinados por Puréza se encuentra el de

I+D, el proceso encargado de realizar investigaciones y los desarrollos pertinentes para

que la empresa esté constantemente actualizada en temas tecnoldgicos. También, se tiene

la planificacion estratégica la cual refleja la cultura organizacional de Puréza a través de

la definicion de su mision, vision, valores y objetivos anuales. Y, por ultimo, la

investigacion de mercado proporciona una visién objetiva del entorno competitivo, para

conocer las necesidades del consumidor y las tendencias actuales del mercado de

productos de cuidado del rostro.
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18.2. Determinacién de procesos operativos

En los procesos misionales u operativos se encuentra la importacion de los
productos la cual implica la coordinacion cuidadosa de la adquisicion de productos desde
Estados Unidos, seleccionando proveedores de calidad y gestionando la logistica para
asegurar una oferta diversa y alineada con los estandares de Puréza. Seguido del proceso
de almacén y entrega, gestiona la logistica para garantizar una distribucion eficiente de
los productos, desde el almacenamiento hasta la entrega puntual al cliente. La atencion
al cliente se centra en brindar asistencia y respuestas efectivas a las consultas de los
clientes, asegurando una experiencia positiva durante su experiencia de compra.
Finalmente, el servicio post-venta se dedica a mantener la satisfaccion del cliente incluso
después de la compra, abordando cualquier problema posventa y fomentando la lealtad

del cliente.

18.3. Determinacién de procesos de soporte

Los procesos de soporte de Puréza sirven para respaldar las operaciones
fundamentales, se tiene al personal quienes son pieza clave para que el negocio se mueva
y crezca. Otro proceso es el de marketing y publicidad el que se encarga de la promocién
de los productos, utilizando estrategias que reflejen la identidad de la marca y lleguen de
manera efectiva al publico objetivo. La gestion de cobranzas se encarga de supervisar y
optimizar los procesos de facturacion y pagos, garantizando la salud financiera de la
empresa. Y, por ultimo, la gestibn administrativa se concentra en coordinar
eficientemente las tareas administrativas para mantener el flujo operativo sin

contratiempos, desde la documentacion hasta la organizacion interna.
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Flujograma

Figura 33

Flujograma del Servicio

IMPORTACION CLIENTE VENTAS ALMACEN CONTABILIDAD

Recibe L2 arden de
o Visudliza la Realiza la venta Corfimaz el pago
publicidad publicidad

< (Hay stock? =

Genera wa orden
de verta

R

Genera la orden
de compra

Recibe 1a

de compra

comprotante | (i

electrbrico

).

Recibe y ordena b
mercaderia importada

Coordima conla

empresa encargada de
importaciones

Nota. Elaboracion propia

Mensajes personalizados:

1. Dale click para ingresar a la pagina web de Puréza y encuentra los mejores
productos adecuados para ti.

2. Bienvenida (0) a Puréza donde tu salud y belleza nos importa, aqui encontraras
los productos que necesitas para cuidar tu piel.

3. Registra tus datos jya! jSiéntete segur@! Tus compras son seguras pues
contienen cifrado extremo a extremo para evitar que se propaguen tu informacién

financiera y personal.
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4. jPago exitoso! Muchas gracias por comprar en Puréza, en breves momentos
recibirds un correo electronico con la confirmacion de tu compra e informacion
de envio.

5. jFelicidades! Hemos recibido tu pedido y te llegard una siguiente notificacion
cuando el pedido esté en camino a tu direccion.

6. jTenemos novedades para ti! Tu pedido estd en camino hacia tu direccion, el
personal de delivery se comunicard contigo cuando se encuentre cerca a tu
domicilio.

7. jSabemos que recibiste tu pedido! Te enviaremos un proximo correo electrénico
con tu comprobante de pago.

8. iNos preocupamos por tu seguridad! Hemos realizado el reembolso a la cuenta
que registraste, te recomendamos revisar tu cuenta bancaria en los proximos 7
dias hébiles.

9. iNos gustaria conocer tu opinion sobre nosotros! Tu opinion es muy importante
para poder mejorar nuestros servicios de atencion y procesos. Resuelve la
siguiente encuesta de satisfaccion para mejorar para ti.

10. Estimad@ usuario, te adjuntamos tu comprobante de pago.

XIX. Definicién de estandares de calidad. Métodos y sistemas de
verificacion
Puréza ha ideado cuatro estandares de calidad esenciales para su diferenciacion,
los cuales son los siguientes:

La empresa Puréza considera indispensables los siguientes indicadores:

o Incremento de ventas: mide los ingresos generados a través de las ventas

de los productos en comparacion con el mes o periodo anterior. Este
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indicador es fundamental para evaluar la efectividad del plan de
marketing, ya que indica el crecimiento de los ingresos que la empresa
estd generando como resultado de sus esfuerzos de comercializacion y

fuerza de ventas.

o Satisfaccion del cliente: mide el nivel de felicidad y contento de los
clientes con los productos y la experiencia general con la empresa. Es
importante porque puede contribuir a la retencién de clientes y la

generacion de recomendaciones positivas.

e Productos devueltos: mide el nimero o porcentaje de productos que han
sido devueltos por los clientes dentro de un periodo de tiempo
determinado en relacion con el total de productos vendidos o distribuidos

en ese mismo periodo.

e Reclamos solucionados: permite medir y gestionar la eficacia de sus
procesos de atencion al cliente para identificar las posibles problematicas

en el proceso de atencion al cliente y para realizar mejoras.

Tabla 7

Indicadores de Gestion

Nombre del | Fuente y formula ~ | Optimo - Tolerable -
) L Frecuencia o

Indicador de medicion Deficiente

((vtas del periodo — Optimo: > 90%
Incremento de )

vtas. Periodo | Mensual Tolerable: 89% - 70%
ventas ] o

anterior) [/ (Vtas Deficiente: < 69%
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Satisfaccion

del

periodo  anterior))
*100
(Encuestas N°

clientes satisfechos /

Optimo: > 90%

) _ Mensual Tolerable: 89% - 70%
cliente N° clientes o
Deficiente: < 69%
encuestados) *100
(N° Productos .
Optimo: < 10%
Productos devueltos / N°
) Mensual Tolerable: 15% - 30%
devueltos productos vendidos) o
Deficiente: > 40%
*100
(N° Reclamos .
] Optimo: > 90%
Reclamos solucionados/  N° |
Trimestral | Tolerable: 89% - 70%

solucionados

Reclamos recibidos)
*100

Deficiente: < 69%

Nota. Elaboracidn propia.
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XX. Gestion de recursos humanos

20.2 Organigrama

95

Para el desarrollo de las operaciones en Puréza, se va a necesitar la contratacion

de los puestos estipulados a continuacion:

Figura 34

Organigrama de Puréza

PUREZA ORGANIGRAMA

GERENCIA

GENERAL

........................................ Asesoria Contable

Administracién Comercializacion

Compras Gestion Ventas Marketing

Nota. Elaboracién propia.

95

Distribucion



96

20.2 Determinacion de puestos, funciones y competencias

Tabla 8

Puestos de Puréza

Area Cantidad | Puesto
Gerencia General 1 Gerente General
Administracion 1 Administrador
Comercializacion 1 Jefe de Ventas

Nota. Elaboracion propia

Perfil del puesto por competencias: Gerente General

PERFIL DEL PUESTO POR COMPETENCIAS

Q.

Puréza

Nombre del puesto: Gerente General

Unidad o area a la que pertenece: Gerencia General

Puesto al que reporta: Ninguno

Puesto (s) que supervisa: Todas las areas funcionales del organigrama de la empresa

Puréza
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Mision del Puesto:

Optimizar el desempefio de los departamentos responsables para incrementar la

rentabilidad de la empresa, mediante una gestion activa de las operaciones.

Organigrama:

GERENCIA
GENERAL

---------------------------------------- Asesoria Contable

Administracidon Comercializacion

Relaciones Motivo

internas

Administracion Informar sobre el progreso de los objetivos, presupuesto,

administrativas.

procedimientos y personal. Evaluar el desempefio operativo y
financiero del equipo de trabajo. Asistir en las tareas

Comercializaciéon | Alinear las estrategias de marketing y ventas con los objetivos

generales y la vision estratégica de la empresa.

Relaciones Motivo

Externas

Servicio Contable | Reportar la situacion contable de la empresay los resultados de los

tercerizado informes financieros.
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Equipos Software requerido
utilizados
Laptop Microsoft Office, Power BI, Zoom.
Smartphone Android/I0S (Zoom y Redes Sociales)

RESPONSABILIDAD DEL CARGO:

Informacion Manejo de Reportes legales, financieros, informaticos y

confidencial personales.

Manejo de dinero |Sj

Poder de | Si

representacion

FUNCIONES DEL PUESTO

Principales funciones:

1. Supervisar las principales areas.

2. Desarrollar y ejecutar la estrategia general de la empresa para alcanzar los
objetivos establecidos.

3. Supervisar y dirigir todas las operaciones de la empresa, asegurando la
eficiencia y efectividad.

4. Establecer y mantener relaciones con clientes y proveedores.

5. Garantizar el cumplimiento de todas las regulaciones y normativas aplicables
en el sector.

6. Gestionar el presupuesto y los recursos financieros de la empresa para lograr
resultados rentables.

7. Evaluar el rendimiento organizacional y proponer mejoras o cambios

estratégicos segun sea necesario.
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8. Representar a la empresa en eventos, conferencias y otras ocasiones

importantes.

COMPETENCIAS

COMPETENCIAS GENERALES

Liderazgo efectivo.

Toma de decisiones estratégicas.

Pensamiento critico y resolucion de problemas.

Orientacion a resultados y cumplimiento de objetivos.

Trabajo en equipo y colaboracion.

Empatia y habilidades interpersonales.

CONOCIMIENTOS

Formacion académica: Bachiller o Titulo Profesional en Administracion de Empresas,

Economia o a fines.

Experiencia:
Experiencia en cargos similares minimo: 5 afios.

Experiencia en el rubro minimo: 3 afios.

Post Grado: Maestria en Direccion o Administracion de Empresas.

Conocimientos Especiales: Conocimientos del area comercial, marketing y recursos

humanos.

Informatica: Microsoft Office, Power Bl, Redes sociales, uso de sistemas operativos
como Windows/MacOS y 10S/Android

Idiomas:

Inglés Avanzado

COMPETENCIAS ESPECIFICAS
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Conocimiento del mercado y del sector

Capacidad para interpretar y analizar datos financieros

Habilidad para desarrollar y ejecutar estrategias de marketing y ventas

Experiencia en gestion presupuestaria y financiera.

Competencia en el uso de tecnologias de la informacion y sistemas de gestion

empresarial.

INDICADORES DE GESTION

INDICADORES GENERALES

* % de cumplimiento de ventas.

» 9 de satisfaccion del cliente.

* % de eficiencia operativa (costos).

INDICADORES ESPECIFICOS

* % de rotacion del personal.

« Grado de satisfaccion en las relaciones con entidades externas y supervision

del desempefio de estas conexiones.

* % cumplimiento de los procedimientos organizacionales.

Nota. Elaboracién Propia
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Perfil del puesto por competencias: Administrador

PERFIL DEL PUESTO POR COMPETENCIAS

Q.

Purcza

Nombre del puesto: Administrador

Unidad o area a la que pertenece: Administracion

Puesto al que reporta: Gerente General

Puesto (s) que supervisa: Jefe de Ventas

Mision del Puesto:
Disefar, ejecutar y supervisar las actividades operativas, financieras y de recursos

humanos.

Organigrama:

GERENCIA
GENERAL

........................................ Asesoria Contable

Administracion Comercializacion

Relaciones Motivo

internas
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Gerencia General

Informar sobre el desempefio administrativo de la empresa,

destacando las areas de Administracion y Comercializacion.

Comercializacion

Ajustar los proyectos y metas de acuerdo con la rentabilidad de la

empresa.

Relaciones

Externas

Motivo

Servicio Contable

tercerizado

Trabajar en conjunto para brindar apoyo en aspectos financieros y

de control.

Equipos utilizados

Software requerido

Laptop

Microsoft Office, Power BI, Zoom.

Smartphone

Android/10S (Zoom y Redes Sociales)

RESPONSABILIDAD DEL CARGO:

Informacion Manejo de Reportes legales, financieros, informaticos y
confidencial personales.

Manejo de dinero | S

Poder de|Si

representacion

FUNCIONES DEL PUESTO

Principales funciones:

1. Ejecutar tareas relacionadas con operaciones, finanzas y recursos humanos.

2. Optimizar los procedimientos administrativos generales.
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3. Analizar el proceso de contratacion y desempefio del personal.

4. Valorar los procedimientos de la organizacion.

5. Colaborar con colaboradores de todas las areas para alinear los proyectos y
metas con la rentabilidad de la empresa.

6. Establecer y supervisar el presupuesto asignado para los objetivos especificos
de cada area y actividad.

7. Elaborar analisis, seguimiento y alertas de desvio de KPI's del canal Web.

8. Realizar el analisis de datos e interpretacion de resultados.

COMPETENCIAS

COMPETENCIAS GENERALES

Liderazgo efectivo.

Toma de decisiones estratégicas.

Comunicacion efectiva.

Orientacion al cliente.

Gestidn del cambio.

CONOCIMIENTOS

Formacion académica: Bachiller o Titulo Profesional en Administracion de Empresas,

Economia o a fines.

Experiencia:

Experiencia en cargos similares minimo: 5 afios.

Post Grado: Maestria en Direccion o Administracion de Empresas.

Conocimientos Especiales: Experiencia en alguna empresa e-commerce o virtual.

Informatica: Microsoft Office, Power Bl, Redes sociales, uso de sistemas operativos
como Windows/MacOS y 10S/Android

Idiomas:

Inglés Avanzado
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COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Capacidad de anélisis y resolucion de problemas.

Creatividad y capacidad de innovacion.

Trabajo en equipo y comunicacion.

Capacidad de andlisis elevado.

Capacidad de liderazgo de gran alcance.

INDICADORES DE GESTION

INDICADORES GENERALES

* % de cumplimiento de ventas.

» 9 de satisfaccion del cliente.

* % de eficiencia operativa (costos).

INDICADORES ESPECIFICOS

* % de optimizacién de los procedimientos en la compafiia.

+ Grado de cumplimiento del presupuesto real.

* % de cumplimiento de objetivos organizacionales.

Nota. Elaboracion propia
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Perfil del puesto por competencias: Jefe de Ventas

PERFIL DEL PUESTO POR COMPETENCIAS

Q.

Purcza

Nombre del puesto: Jefe de Ventas

Unidad o area a la que pertenece: Comercializacion

Puesto al que reporta: Gerente General y Administrador

Puesto (S) que supervisa: -

Mision del Puesto:
Planificar y llevar a cabo analisis de mercado, estrategias publicitarias, ventas, costos y
servicio postventa para los productos de cuidado de la piel siguiendo las directrices de

la empresa, considerando su naturaleza estacional y eventos especificos.

Organigrama:

Comercializacion

Ventas Marketing Distribucion
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Relaciones

internas

Motivo

Gerencia General |Reportar los datos estadisticos sobre el impacto de la publicidad y

las promociones de la empresa.

Administracion Reportar la informacion de los resultados de las ventas.

Relaciones Motivo

Externas

Servicio Realizar las coordinaciones de entregas de los pedidos.
Distribucion

tercerizado

Equipos utilizados

Software requerido

Laptop Office, Photoshop, Canva, etc.

Smartphone Android/10S (Zoom y Redes Sociales)

RESPONSABILIDAD DEL CARGO:

Informacién confidencial

Informacién recabada de los estudios de

mercado.

Manejo de dinero

Presupuesto del area.

Poder de representacion

No.

FUNCIONES DEL PUESTO

Principales funciones:
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1. Elaborar y evaluar diversas tacticas de marketing con el fin de mejorar la
posicion en el mercado y la rentabilidad de la empresa.

2. Investigar y comprender la demanda actual de productos en el mercado para
poder disefiar estrategias publicitarias acordes.

3. Supervisar el cumplimiento de las estrategias de marketing en las redes
sociales y el sitio web, asi como supervisar el contenido y la interaccion en estas
plataformas.

4. Coordinar con el personal externo de distribucion para realizar las entregas
de los pedidos.

5. Dirigir y supervisar el departamento a su cargo para recopilar informacion

valiosa para la empresa y mejorar el rendimiento general del area.

COMPETENCIAS

COMPETENCIAS GENERALES

Orientacion al cliente.

Planificacion y organizacion.

Adaptacién y flexibilidad.

Trabajar bajo presion.

Orientacion a resultados.

CONOCIMIENTOS

Formacion académica: Bachiller en Marketing o Publicidad.

Experiencia:

Experiencia en cargos similares minimo: 5 afos.

Post Grado: Opcional

Conocimientos Especiales: Diplomado o Especializacion en Marketing.

Informatica: Microsoft Office, Photoshop, Canva, Redes sociales, uso de sistemas
operativos como Windows/MacOS y 10S/Android
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Idiomas:

Inglés Avanzado

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Planificacion y ejecucion de planes de venta.

Conocimiento de métodos y técnicas de venta.

Creativo y organizado.

Capacidad para resolver problemas.

Aptitudes de comunicacion.

INDICADORES DE GESTION

INDICADORES GENERALES

* % de cumplimiento de ventas.

» 9% de satisfaccion del cliente.

* % de eficiencia operativa (costos).

INDICADORES ESPECIFICOS

» Numero de productos devueltos

» NUmero de reclamos solucionados

« NuUmero de clientes nuevos

Nota. Elaboracién Propia
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20.3. Propuesta de evaluacion de desemperio del personal

A continuacion, se presenta como el formato de ejemplo para la evaluacion del
desempefio del personal del Jefe de Ventas, los demas puestos seguiran el mismo formato

y se consideraran las competencias de acuerdo al puesto.

Evaluacion de desempefio cualitativa

Figura 35

Evaluacion de desempefio cualitativo del Jefe de Ventas

&,
EVALUACION DE DESEMPENO

CODIGO *APEL]_]DDS Y NOMBRES FECHA DE EVALUACION

XXXXX INGRESE EL CODIGO DEL EMPLEADO

POSICION

INGRESE EL CODIGO DEL EMPLEADO
FECHA DE INGRESO

INGRESE EL CODIGO DEL EMPLEADO
NOMBRE DEL EVALUADOR

ESCALA DESCRIPCION PUNTAJE

RESULTADO DESTACADO sempefio que constantemente cumple ¥ excede los requisitos en su puesto. 4

[RESULTADO BUENO | [

PROXIMO A LO ESPERADO |

[BAJO DE LO ESPERADO | [

sempefio que cumple con los exigidos en su puesta ]

De:
De:
De:
)

L s ]
sempefio que no siempre satisface los requ del puesto ] 2 ]
Lt ]

sempefio con serias d ]

L _ Marear con s5lo una (1) "X en la calficacién comespondiente_ | [[Bas [PROX| BUE | DEST | [ PUNTOS
1 2 | 3 4]

A. DESEMPENO DE LA FUNCION
‘HAB]IL]DAD PARA LA TOMA DE DECISIONES | | | | | | |

‘CONOC]'M]IN'[O DEL PUESTO | | | | | | | ‘ 0 ‘

‘RESPDNSAB]]_]DAD EN CUMPLIMIENTO DE FUNCIONES | | | | | | |

B. CARACTERISTICAS PERSONALES
‘OR]IN'IACION AL CLIENTE | | | | | | | ‘ 0 ‘

‘GESTI(‘)N DE CONFLICTOS | | | | | | | ‘ 0 ‘

"[RABAJO ENEQUIPO | | | | | | | ‘ ° ‘

| [ ]

C. CAPACIDAD ORGANIZATIVA Y EJECUTORA
‘APLICACI(’)N DE METRICAS Y ESTRATEGIAS | |

‘OR]IN'IACION ARESULTADOS | |

‘A.DAP’[ ACION AL CAMBIO | |

‘COMUN]CACI(‘)N EFECTIVA | |

POREVALUAR 0.00
Por Evaluar

Evaluador

Nota. Elaboracion propia
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Evaluacion de desempefio cuantitativa

Figura 36

Evaluacion de desempefio cuantitativo del Jefe de Ventas

Nombre del Evaluado: Periodo:

Puesto del Evaluado:

1

Mide los ingresos generados a través de las

Ingresos generados
9 Y ventas de los productos.

Soles (S/.) 50% S/.800,000.00

Mide el nivel de felicidad y contento de los N° clientes
N° Clientes satisfechos |clientes con los productos y la experiencia . 25% 2,000

satisfechos
general con laempresa.

Mide el nimero de productos que han sido
N° Productos dewueltos |devueltos por los clientes dentro de un N° de productos 10% 10
periodo de tiempo determinado.

Mide y gestiona la eficacia de sus procesos

L . N° Reclamos 15% 200
de atencion al cliente.

Reclamos solucionados

100%

Nota. Elaboracion propia

XXI. Plan de implementacién del proyecto de negocio

21.1 Descripcion de tareas

e Inscripcion de la marca: Esta actividad implica registrar legalmente el nombre

en Registros Pablicos. Se requiere investigacion previa para asegurarse de que el
nombre elegido no esté registrado por otra empresa. Una vez completado,
proporciona proteccion legal contra el uso no autorizado de la marca por parte de

terceros. Es por ello que esta actividad tendrd como maximo de duracion un mes.

e Licenciade funcionamiento municipal: Para operar legalmente, Puréza necesita

obtener una licencia de funcionamiento de la municipalidad de Santiago de Surco.
Esto implica cumplir con ciertos requisitos municipales relacionados con la

seguridad, la salud y el cumplimiento normativo. Para esta actividad se le dara un
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mes, ya que el trdmite demora 15 dias habiles después de haber presentado todos
los requisitos.

Permisos y tramites Digemid: Para poder importar y vender los productos, se
necesitara la previa aprobacion de Digemid. El tramite tiene una duracion de
aproximadamente siete dias habiles pero teniendo en cuenta el tiempo de
recopilacion de toda la informacion se le dara un mes de duracion a esta actividad.
Desarrollo de la pagina web: La creacion de una pagina web es esencial para
establecer una presencia en linea y proporcionar a los clientes una plataforma
donde puedan aprender sobre los productos de Puréza, realizar compras y ponerse
en contacto con la empresa. Esto implica el disefio y desarrollo de una pagina web
profesional y funcional su duracion de creacion seran de un mes.
Contrataciones del personal: Puréza necesitara contratar personal calificado
para diversas funciones, como administrador, jefe de ventas, entre otros. Esta
actividad implica la identificacion de los perfiles necesarios, la publicacion de
ofertas de empleo, el proceso de seleccién y la contratacion del personal
adecuado. Para realizar esta actividad se tomaran dos meses, el primer mes sera
para realizar la busqueda del personal y el segundo mes adicional para que ideen
las estrategias del negocio.

Importacion de productos: Como parte de su oferta de productos, Puréza
importara productos naturales de cuidado facial de proveedores internacionales.
Esto implica la identificacion de proveedores confiables, la negociacion de
términos y condiciones de importacion, y la realizacién de los tramites aduaneros
necesarios para importar los productos al pais. Para el proceso de busqueda,

coordinacién e importacion inicial se daran dos meses.
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« Inicio de operaciones: Una vez completadas todas las actividades anteriores y
cumplidos los requisitos legales y operativos, Puréza estard listo para comenzar a
operar oficialmente. Esto implica poner en marcha todas las actividades del
negocio, desde la gestion de inventario hasta la atencion al cliente y la
comercializacion de productos.

o Campanas publicitarias: Para dar a conocer la marca y sus productos, Puréza
llevara a cabo campafas publicitarias en diversos medios, como redes sociales,
medios digitales y tradicionales. Esto implica el disefio de materiales
publicitarios, la planificacién y ejecucién de campafias promocionales, y el
seguimiento del rendimiento de las mismas para realizar ajustes si es necesario.

Para esta actividad se tomara un mes hasta el fin del cronograma.
21.2 Cronograma de tareas

Tabla 9

Cronograma de tareas de Puréza

Actividades

Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
Mes 10
Mes 11
Mes 12

Inscripcién de la marca

Licencia de funcionamiento municipal

Permisos y tramites Digemid

Desarrollo de la pagina web

Contrataciones del personal

Importacién de productos

Inicio de operaciones

Campafias publicitarias

Nota. Elaboracién Propia.
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XXI1 Valorizacion de la propuesta. Presupuesto de ventas.

En esta seccion del trabajo, se procedera a evaluar la viabilidad econdmica del
presente proyecto de manera financiera incluyendo la informacion de ventas previamente

determinada, la proyeccion de ingresos, gastos y utilidad esperada.

22.1 Presupuesto de ventas

Determinar la poblacion objetivo

o Se calculd la poblacion insatisfecha utilizando la informacién calculada en el
dimensionamiento del presente trabajo.
o Del total de la poblacion determinada (85,070 mujeres), se va a cubrir el 1.32%.

Esto seria las 1,120 mujeres.

Tabla 10

Determinacion de la poblacién objetivo

Dimensionamiento anterior 85,070
Cobertura por capacidad de oferta 1.32%
Cantidad estimada de la demanda 1,120

Nota. Elaboracion propia.

Determinar la demanda anual en unidades

e La demanda anual en unidades de los productos se determind gracias a la
investigacion cuantitativa, siendo la frecuencia de compra de 0.5 veces ya que
compran cada dos meses.

e Sevaa coberturar la demanda al 1.32%, donde al multiplicar las 1,120 clientas *

0.5 (cada dos meses) * 12 (anual), resultando 6,720 unidades.
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Tabla 11

Determinacion de la demanda anual en unidades

Cantidad estimada en unidades 6,720
Tasa de Crecimiento de la demanda 4,00%

Nota. Elaboracion propia.

Determinar la demanda anual en soles

La demanda se determiné utilizando el dato anterior de 6,720 unidades, lo que
significa que se planea vender anualmente 1,680 unidades de los 4 productos
(mensualmente 140 unidades por producto). Este resultado se multiplicé por el precio

individual de cada producto dando un total de demanda anual en soles de S/. 946,765.68.

Tabla 12

Demanda anual de los productos en soles

Demanda anual en soles Precio

Cantidad anual estimada en unidades 6720
Producto 1: Crema de hidrogel con acido hialurénico S/.153 S/.256,267.20
Producto 2: Super sérum antioxidante S/.157 S/.263,390.40
Producto 3: Limpiador facial nocturno para piel sensible S/.102 S/.170,840.88
Producto 4: Limpiador facial dia para piel sensible S/.153 S/.256,267.20
Total de demanda anual en soles S/.946,765.68

Nota. Elaboracion propia.
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22.2 Definicion de la estructura de costos del producto

La estructura de costos se distribuird por cada objeto de costo:

Tabla 13

Estructura de costos objeto de costo 1

Objeto de Costo 1: Crema de hidrogel con acido hialurénico

Marca Costos Variables Soles %
Producto S/.68 2%
Impuesto Estatal S5 8%
0,
Honest Beauty Flete S/.37 50%
Seguro SI.1 1.75%
Ad Valorem SI.7 6%
Transporte a almacen SI.7 6%
Total Costos Variables S1.125
Nota. Elaboracion propia.
Tabla 14
Estructura de costos objeto de costo 2
Objeto de Costo 2: Super sérum antioxidante
Marca Costos Variables Soles %
Producto S/.81 2%
Impuesto Estatal S/.6 8%
Flete S/.44 50%
Honest Beauty Seguro s/.2 1,75%
Ad Valorem S/.8 6%
Transporte a almacén S/.8 6%
Total Costos Variables S/.148

Nota. Elaboracién propia.
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Tabla 15

Estructura de costos objeto de costo 3

Objeto de Costo 3: Limpiador facial nocturno para piel sensible

Marca Costos Variables Soles %
Producto S/.35 72%
Impuesto Estatal SI.3 8%
Flete S/.19 50%
Burt's Bees Seguro S/.1 1,75%
Ad Valorem S/.3 6%
Transporte a almacén SI.3 6%
Total Costos Variables S/.63

Nota. Elaboracion propia.

Tabla 16

Estructura de costos objeto de costo 4

Objeto de Costo 4: Limpiador facial dia para piel sensible

Marca Costos Variables Soles %
Producto S/.46 72%
Impuesto Estatal Sl.4 8%
BUrt's Bees Flete S/.25 50%
Seguro S/.1 1.75%
Ad Valorem S/.5 6%
Transporte a almacén SI.5 6%

Total Costos Variables S/.85

Nota. Elaboracién propia.
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22.3 Costeo estandar del producto

En las siguientes tablas se presentan los costos variables y fijos relacionados a los

productos skincare de Puréza:

Tabla 17

Costos Variables Puréza

Costo Variables # Productos FOB USD S/.

Precio FOB producto 1 140 $19.30 $2,701.94 S/.10,267.39
Precio FOB producto 2 140 $22.94 $3,211.49 S/.12,203.65
Precio FOB producto 3 140 $9.83 $1,375.92 S/.5,228.50
Precio FOB producto 4 140 $13.13 $1,838.59 S/.6,986.65
Flete $4,563.97 S/.17,343.09
Seguro $159.74 S/.607.01
Total CIF $13,851.66 S/.52,636.29
Ad Valorem $831.10 S/.3,158.18
Operativos $20.00 S/.76.00
Transporte hacia Santiago de Surco $831.10 S/.3,158.18
Total Costos de

Importacion $15,533.85 S/.59,028.64

Nota. Elaboracion propia

La estructura de los costos fijos esta comprendida por la tarifa de la empresa de
aduanas por realizar el servicio de importacion. Puréza asumira los costos de

importacion.

Tabla 18

Costos Fijos Puréza

Costos Fijos Soles
Comision Operativa Empresa Importadora S/.76,00
Total Costos Fijos S/.76,00

Nota. Elaboracion propia
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La comision de la empresa importadora se considera fija ya que, tras hacer
diversas cotizaciones en cuestion de cantidad y peso, la comision siempre es fija de 5%
por realizar el servicio de importacion de cada producto. Resultando un costo fijo de 20$
para importar los 4 productos. Se presentan las cotizaciones en la parte de los anexos 6,

7, 8y 9 del presente trabajo.

22.4 Presupuesto de gastos operativos

El presupuesto de los gastos operativos esta comprendido por la relacion los

administrativos y de ventas:

Tabla 19

Gastos Administrativos

Gastos Administrativos Importe Mensual Importe Anual
Gerente General S/.4,647.11 S/.55,765.33
Administrador S$/.3,267.50 S$/.39,210.00
Alquiler del local S$/.1,200.00 S/.14,400.00
Alquiler virtual S/.72.20 S/.866.40
Estudio contable S/.80.00 $/.960.00
Total S/.9,266.81 S/.111,201.74

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 20

Gastos de Venta

Gastos de Ventas Importe Mensual  Importe Anual

Vendedor S/.2,614 S/.31,368
Repartidor S/.540 S/.6,480
Servicios S/.500 S/.6,000
Promociones S/.907 S/.10,881
Publicidad S/.225 S/.2,700
Google Ads S/.1,710 S/.5,130

Total S/.6,495.76 S/.62,559.14

Nota. Elaboracion propia

Tabla 21

Gastos Publicidad Redes Sociales

Categoria Alcance (N° mujeres) N° Clicks Costo mensual
Publicidad Instagram 506 - 1500 15-44 S/.112,50
Publicidad Facebook 506 - 1500 15-44 S/.112,50

S/.225,00

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 22

Gastos de Promociones

) ) Stock de Valor de Veces Costode
Promocion Producto Precio  %.dcto ) »
promocion  dcto  al afio promocion
Producto 1: Crema de
Dcto 1ra ] o
hidrogel con &cido  S/.153  10% 100 S/.1.525 1 S/.1.525
compra o
hialurénico
Ofertas por  Producto 4: Limpiador
tiempo facial dia para piel ~ S/.153  20% 30 S/.915 6 S/.5.491
limitado sensible
Producto 3: Limpiador
Dcto por _
_ facial nocturno para  S/.102  20% 20 S/.407 5 S/.2.034
Referidos ) )
piel sensible
Producto 4: Limpiador
Dcto por o ]
facial dia para piel ~ S/.153  10% 20 S/.305 6 S/.1.830
temporadas _
sensible
Total S/.10.881

Nota. Elaboracion propia.

En esta tabla se presentan los gastos de Marketing mencionados en la parte de
promocion del presente trabajo, estas se tendran todo el afio con el fin de tener méas

clientas y validar la viabilidad de la marca de Puréza.
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22.5 Punto de equilibrio

Tabla 23

Calculo del Punto de Equilibrio

121

Productol Producto2 Producto3 Producto4 Mensual
Valor Venta Unitario S/.153 S/.157 S/.102 S/.153 S/.141
Costo Variable Unitario S/.125 S/.148 S/.63 S/.85 S/.105
Margen de Contribucion S/.28 S/.9 S/.38 S/.68 S/1.36
Costo Fijo S1.76
Gastos Administrativos S/.9,267
Gastos de Ventas S/.6,496
Depreciacion/Amortizacién S/.3,969
Costo Fijo Total $/.19,808
Punto de Equilibrio Mensual
(unidades) 139 139 139 139 556
Punto de Equilibrio Anual
(unidades) 1668 1668 1668 1668 6,674

Punto de Equilibrio Mensual
(soles) S/.21,209

§/.21,799  S/.14,139  S/.21,209  S/.78,355

Punto de Equilibrio Anual
(soles) S/.254,508

S/.261,582  S/.169,668 S/.254,508 S/.940,266

Nota. Elaboracion propia.

De acuerdo con lo anteriormente calc

debe de vender 556 unidades mensualmente d

ulado, para que Puréza no pierda ni gane

e sus productos con un monto fijo en soles

mensual de S/. 78,355 para que pueda cubrir sus gastos fijos y variables.
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22.6. Calculo del WACC

Tabla 24

Calculo del WACC

Capital Asset Pricing Model

Estructura de Capital

Pasivo 0%
Patrimonio 100%
Costo del Dinero para Terceros

Costo de la Deuda 0.00%
Tasa de Impuesto a la Renta 29.50%
Costo Neto de la Deuda 0.00%
Costo del Dinero para los accionistas _

Tasa Libre de Riesgo 5.23%
Prima de mercado 2.76%
Beta desapalancada 0.97
Beta apalancada 1.12
Riesgo Pais 167 1.67%
Retorno del Accionista 9.99%
Costo Ponderado de Capital

WACC 9.99%

Nota. Elaboracion propia.
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22.7 Flujo De Caja Libre

Tabla 25

Calculo del Flujo de Caja

123

0 1 2 3 4 5
Ventas 946,766 987,689 1,074,918 1,220,416 1,445,500
Costo de Venta -708,344  -736,641 -796,676 -896,039 -1,048,084
Utilidad Bruta 238,422 251,048 278,241 324,377 397,417
Gastos Administrativos -111,202  -111,546 -111,892 -112,239 -112,587
Gastos de Ventas -62,559 -62,753  -62,948  -63,143 -63,338
EBITDA 64,661 76,748 103,401 148,995 221,491
Depreciacion/Amortizacién -3,969 -3,969 -3,969 -3,969 -3,969
EBIT 60,692 72,779 99,432 145,026 217,522
Impuesto a la renta -6,069 -7,278 -7,725 7,725 7,725
-6,544  -19,994 -41,380
Depreciacion/Amortizacién 3,969 3,969 3,969 3,969 3,969
NOPAT 58,592 69,470 89,133 121,276 172,386
Capex - 16,375
Working Capital - 97,814
FCF 114,189 58,592 69,470 89,133 121,276 172,386

Nota. Elaboracion propia
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Inversion inicial

Tabla 26

Inversion Inicial

124

Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total

Disefo y soporte de la pagina web + 1 S/.3.500 S/.3.500
Dominio pagina web 1 S/.75 SI.75
Laptop Gerente General 1 S/.3.000 S/.3.000
Laptop Administrador 1 S/.2.400 S/.2.400
Laptop Vendedor 1 S/.2.400 S/.2.400
Impresoras 1 S/.750 S/.750
Celulares 3 S/.600 S/.1.800
Escritorios 3 S/.200 S/.600
Sillas 3 S/.150 S/.450
Camaras de Seguridad 2 S/.150 S/.300
Andamios 5 S/.220 S/.1.100

Inversion Total S/.16.375

Nota. Elaboracion propia.
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Working Capital

Tabla 27

Calculo del Working Capital

Conceptos Importe

Alquiler almacén (3 meses) -S/.3,600
Sueldos personal (2 mes) -S/.21,217
Publicidad de lanzamiento (2 meses) -5/.450
Compra Mercaderia (1 meses) -5/.68,427
Tramites legales y permisos Municipalidad y Digemid -5/.4,120
Total -5/.97,814

Nota. Elaboracion propia.

Las inversiones son sumamente importantes para que Puréza pueda llevar a cabo
el negocio. Por ello, antes de iniciar las operaciones, es de suma importancia contar con
el capital de trabajo correctamente definido. Para eso, se considera el alquiler previa
separacion de tres meses para ir acomodando el espacio para la mercaderia y los permisos
legales necesarios. El sueldo del personal desde el momento en que gestionan la primera

importacion hasta la elaboracion de estrategias de publicidad y venta.
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22.8 Escenarios

Tabla 28

Sensibilizacion en precios y costos

126

E. E.

E. Pesimista Moderado Optimista

Valores actuales (-15%) (0%) (+5%)

Precio 1 S/.153 S/.130 S/.153 S/.160
Precio 2 S/.157 S/.133 S/.157 S/.165
Precio 3 S/.102 S/.86 S/.102 S/.107
Precio 4 S/.153 S/.130 S/.153 S/.160
Costo 1 S/.125 S/.106 S/.125 S/.131
Costo 2 S/.148 S/.126 S/.148 S/.156
Costo 3 S/.63 S/.54 S/.63 S/.67
Costo 4 S/.85 S/.72 S/.85 S/.89

VAN 253,426 130,895 253,426 643,247

TIR 63% 38% 63% 114%

Nota. Elaboracién propia.

En el cuadro anterior, en el escenario pesimista se reducen los precios y los

costos en un 15%, el escenario moderado es el que tiene los precios y costos tal cual

presentados, y optimista donde se aumentan los precios y los costos en un 5%

sobrevaloran la propuesta de negocio.
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229 VANYTIR

Tabla 29

Calculo de VAN y TIR

WACC 9.99%
VAN 253,426
TIR 63%
TIRM 34.94%

Nota. Elaboracion propia

Luego de haber calculado el flujo de caja, se calculé un VAN positivo de S/.

253,426 y una TIR del 63%, indicando de esta manera que el negocio es viable.
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Conclusiones

128

Se concluye que el mercado de productos skin care esta en
aumento, esto es por las tendencias crecientes e influencia de

las redes sociales en la decision de compra.

La propuesta de una tienda virtual que presente los atributos
y caracteristicas de cada producto es ampliamente aceptada
por las investigaciones cuantitativas y cualitativas,
mencionando en su mayoria que si se animaria a comprar por

este medio.

Mediante el flujo financiero permite demostrar que si se
puede lograr el objetivo general del proyecto, el cual era
obtener el 40% de rentabilidad al 5to afio. De esta forma, tras
realizar una proyeccioén a los 5 afios se obtiene una TIR del
63%. Demostrando de esta manera que el proyecto es

ampliamente rentable y fiable.

Se logra alcanzar el 4% crecimiento de ventas al segundo
afio de operacién, esto se debe al aumento de unidades
vendidas proyectado en el flujo de caja. Al analizar el
mercado skincare, se observa que el crecimiento promedio
anual puede variar segun el pais y otros factores. Sin
embargo, es necesario tener siempre estrategias internas por

poder alcanzar siempre el alce.
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Recomendaciones

129

A pesar de la tendencia creciente y la influencia de las redes
sociales en las decisiones de compra, seria beneficioso para el
proyecto realizar un analisis méas profundo de estas tendencias
y de como estan afectando especificamente al mercado de
productos skincare. Esto podria incluir investigaciones
adicionales sobre el comportamiento del consumidor en linea
y fuera de linea, asi como un seguimiento continuo de las
tendencias emergentes en las redes sociales para adaptar mejor

las estrategias de marketing y ventas.

Aunque la propuesta de una tienda virtual ha sido
ampliamente aceptada segun las investigaciones cuantitativas
y cualitativas, seria recomendable llevar a cabo pruebas piloto
0 estudios de usabilidad para evaluar la experiencia del
usuario en la plataforma propuesta. Esto ayudaria a identificar
posibles areas de mejora en la navegacion, la presentacion de
productos y la facilidad de compra, garantizando asi que la
tienda virtual sea realmente atractiva y funcional para los

clientes.

Continuar monitoreando de cerca el flujo financiero y realizar
ajustes segun sea necesario para asegurar que se alcance la
rentabilidad esperada. Ademas, diversificar las fuentes de
ingresos y explorar oportunidades para optimizar los costos

operativos.
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Mantener y fortalecer las estrategias de marketing y
promocion que han contribuido al crecimiento de las ventas.
Ademas, explorar nuevas oportunidades de mercado y
considerar la expansion de la linea de productos para captar

mas clientes y aumentar las ventas.
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ANEXos

Anexo 1

Guia de pautas

GUIA DE PAUTAS
PERCEPCION DE PRODUCTOS PARA EL CUIDADO DE LA PIEL

Nov / 2022

1. PRESENTACION

Buenas noches mi nombre es Valeria Lurquin, soy representante de una empresa
que se dedica a comercializar productos naturales para el cuidado del rostro, y estoy
recogiendo informacion para evaluar sobre sus preferencias y las caracteristicas que mas
valoran en ese tipo de productos. No existen respuestas buenas ni malas, su opinion es
muy importante para recopilar esta informacion.

Il. FASE DE CALENTAMIENTO

e ¢Cual es tu nombre y edad?
o ¢En qué distrito vives?

o ¢Te gusta arreglarte?;Con qué frecuencia lo haces?

I11. ASPECTOS GENERALES DEL CUIDADO FACIAL

e ¢COmMo ves la situacién del cuidado personal y belleza actual en el Per(?

e ¢Has observado alguna tendencia en Per( o en el mundo?

IV. CONSUMO DEL CUIDADO FACIAL
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e ¢Cuanto suele ser ti consumo y con que frecuencia?

e ¢Cuales son los productos que mas consumes? ¢ Qué atributos sueles priorizar
y por que?

e ¢Cuales son las marcas que consumes y que destacas de ellas? ;Conoces

alguna marca que te gustaria consumir que no llega al Per(?

V. PREGUNTAS SOBRE EL CANAL

e ¢Alguna vez has comprado a través de un canal digital?
e ¢Por dénde sueles comprar tus accesorios o productos?
e ¢Qué destacas del canal de tu preferencia?

e (Qué le agregarias al canal de tu preferencia?

¢ Qué destacas de la compra por un canal digital?

¢ Qué atributos te gustaria que tenga la experiencia de compra via digital?

VI. NIVEL DE CONOCIMIENTO Y CONSUMO DEL PRODUCTO

o ¢Sabes de donde provienen los productos de belleza y cuidado personal que
utilizas?

o ¢Influye el lugar de procedencia en tu decision de compra?

o (Al elegir un producto qué caracteristicas tienen en cuenta? Menciéname las
3 mas importantes

e ¢Cual es el tiempo que sueles esperar para observar los primeros resultados

de los productos consumidos?

VII. NIVEL DE ACEPTACION DEL PRODUCTO

o ¢Conoces productos naturales de cuidado personal y belleza americanos? ¢Qué

opinas de ello?
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o (Estarias dispuesta a adquirir este tipo de productos?

e ¢Cuanto estarias dispuesta a pagar?

Encuesta cualitativa

Focus Group 1

https://drive.google.com/file/d/1ekq6_bcNRO_Kk6EOvV53QdSEV8JICQON

5/view?usp=sharing

Valeria: No? Muy bien. Qué tal? Buenos dias a todas. Mi nombre es Valeria
Lurquin. Soy representante de una empresa que se va a dedicar a comercializar productos
naturales para el cuidado del rostro y. Y en el dia de hoy estoy recogiendo informacion
para poder evaluar sobre sus preferencias y las caracteristicas que ustedes mas valoran
en ese tipo de productos. Deben saber que no existen respuestas buenas ni malas. Su
opinién es muy importante para mi para recopilar informacion. Muy bien. Vamos a
comenzar con las primeras tres preguntas. oy a llamar en orden. Ok. Van a tener que
contarme cual es su nombre, que la tienen donde viven. Me gustaria saber si le gusta

arreglarse y con qué frecuencia lo hace. Vamos a empezar con Ariana Cordoba.

Ariana: Hola. Vale. Este bueno. Mi nombre es Ariana Cérdoba. Tengo 21 afios
y vivo en el distrito de Chaclacayo. Y bueno, si, me gusta arreglarme asi y lo hago o no

con mucha frecuencia. Normalmente los fines de semana cuando voy a salir.

Valeria: Genial. Muchas gracias.
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Jhoselyn: Hola. Buenos dias, Valeria. Mi nombre es Jocelyn. Vivo en el distrito
de Surco y si no me gusta arreglarme y nos va con frecuencia. Frecuencia menos. Si estar
bien. Nada arreglada y me gusta recargar para que no salga o no, en si que me gusta

mucho hacer eso.

Valeria: Perfecto. Muchas gracias. Carla. Cuéntame.

Karla: Hola, Valeria. Eh. Bueno, mi nombre es Karla Alba. Vivo en el distrito
de San Borja y si, me gusta arreglarme, pero méas que arreglarme, me gusta bastante

cuidar mi piel.

Valeria: Muy bien, Carla. Muchas gracias, Sandra. Sandra. Estas alli por. Bueno,

continuamos con Sara.

Sara: Qué tal, Valeria?Buenos dias. Mi nhombre es Ramirez. Vivo en Surco y si,
si, me gusta arreglarme. En realidad para mi también. Y mas que todo, usar cremas para

el cuidado de la piel, cosas asi.

Valeria: Muy bien. Gracias. Sarita. Ahi. Y creo que no se te escucha. No, no se
logra escuchar. Creo que podrias entrar y volver a entrar. Salir y volver a entrar. Muy

bien, Jimena.

Ximena: Hola que tal? Buenos dias. Bueno, bueno, los dias contados. Mi nombre
es Ximena Barreto, tengo 19 afios, vivo en el distrito de Surco y era la pregunta Me gusta
arreglarse, con qué frecuencia lo hago? Bueno, me gusta arreglarme mas que todo para
mi y lo hago. Cuando me siento comoda me siento con la energia de poder arreglarme.
Y cuando mas y cuando hay algin acontecimiento importante, cumpleafios o tengo que

salir a algun lado y es. Perfecto.
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Valeria: Muchas gracias. Muchas gracias, Jimena. Sandra. Puedes volver a
hablar? Quizés. A ver. Quizas si te puedes conectar desde otro dispositivo, creo que

deberia ser mejor.

Sandra: ;A me escuchan? Y ahora si, Sandra. Ya. Por fin. Ahora si. Hola, chicas.
Buenos dias. Mi nombre es Sandra. Tengo 21 afios, vivo en Miraflores y si, me gusta
arreglarme. Sobre todo me gusta cuidar mucho mi piel, que mi piel se vea linda, sin
maquillaje. Uso productos para de acuerdo a mi tipo de piel y a mi edad como el
hidratante, gel limpiador, crema nocturna o gel de parpados. Me gusta mucho mucho
resaltar mi piel al natural y que se vea luminosa, bonita, que salga a la calle. Solo me
hago las cejas, me pongo un rimel y se ve super linda mi piel natural, brillosa. Y cuando
ya deseo ponerme un maquillaje o una base se nota mucho mas linda, pero mas que todo
cuidar mi piel. Solo que a mi me interesan mucho porque tengo la piel muy oleosa,
entonces uso productos de acuerdo a mi tipo de piel y que me estan ayudando mucho

también.

Valeria: Perfecto. Muchas gracias Sandra. Muy, muy buena la informacion.

Sharai, puedes hablar ahora?

Sharai: Si. Ok, bueno, mi nombre es soy sharai, tengo 21 afios, el distrito de
Surco, y me gusta recrearme. Con qué frecuencia lo hago? Bueno, depende si para el
cuidado facial como estoy hidratantes, bloqueador todos los dias de todos los dias. Pero
como esto de usar maquillaje y todo eso es en realidad situaciones especiales. EM En el
todo lo diario es asi, mas para hidratar como blogueador, todo eso también para

proteccién de la piel también. Por eso mi lado de maje limpieza y si lo odio.

Valeria: Perfecto. Muchas gracias. Ahi. Muy bien, vamos a continuar con la

siguiente seccion de preguntas. Ahora que ya nos conocemos todas, podemos. Continuar.
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Muy bien. La siguiente seccion de preguntas trata para saber cual es su percepcion en
cuanto al sector de belleza en el PerG y en el mundo. Es por eso que tenemos estas dos
preguntas: ¢ Como ven ustedes la situacion de cuidado personal y la belleza actual en el
Per(? Y me gustaria saber si han observado alguna tendencia en el Peru, en el mundo en
cuanto al cuidado facial. Les pediria que sus respuestas sean un poco concisas para poder
seguir avanzando de una manera mas interactiva y no demorarnos mucho. Muy bien.

Vamos a empezar con Ariana Cordoba.

Ariana: Mira, actualmente creo que la situacion de cuidado personal y la belleza
en el Peru. Esta bien, pero no como una importancia que le deberiamos tomar. Y si ha
observado alguna tendencia en el Pert o en el mundo? Bueno, ahora ultimo, la tendencia

a hacer es bastante erratica. Claro. Tienes mucha razon.

Valeria: Muy bien, Ariana. Muchas gracias. Jhoselyn.

Jhoselyn: Bueno, a ver la situacién del cuidado personal. Y en el Perd creo que
aun falta porque veo, no observo tanta en la calle o no sé, pues redes sociales que recién
estd dandose. Es este tema de cuidarse a si mismo, no a cada persona. Y me parece que
falta que se desarrolle un poco mas. Y bueno, alguna tendencia en si. Me parece que el

cuidado facial en si, porque la tendencia ahora es tratar de envejecer bien, no?

Valeria: Muy bien, Muchas gracias.

Karla: Bueno, creo que si comparamos lo de. El tema visto desde hace unos afios
de la actualidad, como que ahora se le esta dando un poco mas de de espacio o visibilidad
a ese tema, no? A pesar de que aun falta mucho y si bien se ha hecho conocido porque a
través de las redes sociales se ensefia mucho el tema del cuidado de la piel, el tema de

cémo hacer un skin que creo que falta mostrar.
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Como una manera. Como algo. Como una alternativa saludable. Mas que estética.
Nada méas. No, porque muchas veces las flores se salen de su rutina de mafiana, de noche,
cuidado de la piel. Pero es de hoy. Falta hablar mucho de, por ejemplo, cuidar la piel para
prevenir enfermedades como el cancer de piel o acostumbrarse al bloqueador todos los
dias de invierno sea verano. Cosas asi. Entonces creo que ahora se le esta dando un poco

mas de importancia, pero igual aun falta mucho por trabajar en ese tema.

Valeria: Completamente de acuerdo contigo Karla. Muy bien, continuamos con

Sandra, a ver qué opinas tu Sandra. Ya,

Sandra: bueno, mira, lo que opino es que hoy en dia recién se esta incentivando
un poco mas sobre el cuidado de piel y sobre la importancia que tiene, sobre todo
protegernos de los rayos ultravioletas del sol, que es muy importante usar bloqueador
solar, sobre todo que yo tengo la piel muy blanca, me suelen salir pecas, muchas manchas
y no uso bloqueador, me da insolacion. Entonces aparte soy piel grasa y yo conozco
amigas que pues ella solamente se lava el rostro con el jabon de manos que él y ya
entonces no tienen una rutina, no usan un bloqueador y luego se nota cuando quieren
maquillarse, la piel se ve irritada no? O también cuando quieren echarse base la piel se
les cuartea, no se de cuidar su piel, no tienen esos habitos o esa costumbre de de poder,
este tener una limpieza, una buena limpieza de acuerdo a su tipo de piel y a sus
necesidades. O sea, en mi, al menos en mi circulo. Seria un 60% que va cercano, que si
lo hace, pero yo conozco este porque estoy en el Yo también vendo productos de cuidado
de la piel, entonces llego, veo clientas también que no tienen esa. No sabe como cuidarse
la piel, no saben qué tipo de piel tiene y no saben cdmo hacerlo. Entonces hay muchas
personas que desconocen también del de cuidar, de la importancia, del cuidarse de la piel,

sobre todo de los rayos ultravioleta. Salir a la calle usando un bloqueador solar que es
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muy importante y la tendencia que he visto seria de multi masking, que es un exfoliar de
la piel, retirar las células muertas y luego aplicarse este con una mascarilla de carbon para

retirar las espinillas y puntos negros.

Valeria: Oh, si. Muy bien, Sandra. Continuamos con Sarita.

Sara: Si, bueno, de mi parte. Yo puedo encontrar quizas tiendas en todos lados
que traten o que tengan productos acerca del cuidado de la piel. Sin embargo, es que a
veces, a la hora de vender, la persona no conoce sobre el producto, o sea, solamente
quiere vender. Y cuando t0 preguntas por decir no sé, pero mi piel es de secano, necesito
algo para mi piel seca o grasa y no saben cémo recomendar no? Entonces creeria como
que hay un desconocimiento por esa parte no? En cuanto a tendencias he visto mas lo

que son las mascarillas y las exfoliaciones.

Valeria: Es también. Perfecto. Continuamos con nuestra compafiera Sharai.

Sharai: Hola, soy bueno como la situacién del proximo nivel, pero ahora creo
gue mas con las generaciones actuales existen mas como que hizo un mayor conciencia
antes. Antes tampoco. No, no la habia. También es por los influencers y todo por las
redes sociales que hay y por que uno también existe y también por el avance en la
sociedad. Como que existe méas esto. Bueno, si observa una tendencia de Per(, Ecuador
altimamente, y eso también hace que como del uso del blogueador y como algunas
mencionaron también los de las mascarillas, lociones, pero a veces este. ES mas como
que en juego compran. Por comprar, N0 €s COmo que son conscientes 0 cobran por una

marca que saben que realmente les va a beneficiar al rostro, sino que me refiero a lo de
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las mascarillas, esto porque a veces algunos ni siquiera aportan mucho. Y lo dltimo que

he visto es el bloqueador.

Valeria: Listo. Muchas gracias. Continuamos y terminamos con Jimena esta

ronda de preguntas.

Jimena: Si. Respecto a la pregunta de la situacion del cuidador personal y mi ex
actual en el PerQ. Yo considero que si hay un cuidado bueno actualmente y visto que hay
un cuidador y gran mayoria de personas, mas que todo por lo de convivir, por asi decirlo,
ha generado lo que sea una mayor higiene en todos nosotros. Por lo tanto, también hay
un cuidado personal en lo que es el nivel de la cara. Bueno, a mi parecer. Y en tendencia,
yo creo que en lo que mas he visto que se ha usado ultimamente por redes sociales y asi
es el rollo facial que creo que se usa para lo que es la correcta aplicacion de mascarillas.

Pero mas que todo, ese instrumento es el que yo he visto.

Valeria: Perfecto. Muy bien. Muchas gracias. Ahora vamos a continuar con estas
cuatro preguntas para saber cual es su consumo. Muy bien para ello. En la primera
pregunta tenemos. Quiero saber cuanto suele ser su consumo y con qué frecuencia.
Podemos decir semanalmente. ¢Diariamente no? ;Cuales son los productos que mas
consumes? No? ¢ Qué atributos son los que mas priorizas o los que més valoras? Cuéales
son las marcas que consumes en especifico y qué es lo que destacas de ellas. Y quiero
saber si es que conoces alguna marca que te gustaria consumir y que no llegue al Peru.
Muy bien. Vamos a empezar con Ariana Cordoba. Pero. Ariana. Ok. Si, no hay problema.

Carla.

Karla: Ok. Eh, Valerie, una pregunta. Si estas preguntas son de acuerdo al
consumo, ya sea de cuidado de la piel y de maquillaje, solo o solo cuidado, el cuidado de

la piel. Y también puede ser maquillaje, pero enfocado a cuidar la piel también. Ya,
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genial. Entonces este bueno mi consumo es a diario y los productos que mas consumo
son en la mafiana y en la noche. Tengo una rutina super basica de cuidado de la piel que
es este jabon y crema humectante. Bueno, jabon, crema humectante y un este. Estoy en
una de vitamina C en las noches. Las marcas que uso son Médical uno que es este Garnier
si no me equivoco que es la vitamina C y a veces este lo que es maquillaje, a veces
compro algunos productos de natura. Y sobre la Gltima pregunta si conozco alguna marca
y no, en realidad no es que haya investigado mucho acerca de marcas, porque las marcas
que estoy usando actualmente son las marcas que con las que me ha ido mejor, con las
gue me siento cdmoda, porque en lo personal a mi me incomoda mucho usar cremas que
te dejen esa sensacion grasosa en la piel e incluso antes. Por eso no solo no usaba
bloqueador, por ejemplo, porque bloqueador me molestaba mucho el hecho de tener que
echar bloqueador y sentir que era todo soso, hasta que encontré un blogueador que no
tiene ese efecto. Entonces si lo puedo usar. Otra marca que también uso bastante es esta,

si N0 me equivoco.

Valeria: Y eso seria. Perfecto. Muchas gracias Karla. Continuamos con Joselyn.

Jhoselyn: Si el consumo de estos productos de cuidado de la piel lo utilizo
también diario. Los productos que mas uso son protectores solares porque en si mi piel
es sensible y uso la marca para estimular el fruto protector. Y también utiliz6 Aislinn
para las cremas no humectantes. Y marca extranjera en signo. No, no conozco mas.

Utilizo las marcas peruanas y también utiliz6 jabones veganos para el cuidado de mi piel.

Valeria: Perfecto. Muchas gracias. Sandra. Cuéntame. Me gustaria conocer tu

respuesta, Sandra.

Sandra: Ya. Ya la primera pregunta. Ese 4.° suele ser tu consumo? lker

Frecuencia? Bueno, hace cinco afios empecé con mi rutina de cuidado de piel porque
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como indiqué, mi piel es mixta. Grasa tiene Lucia de la zona T. Entonces me
recomendaron un producto que vaya de acuerdo a mis necesidades, a mi tipo de piel y
que sea beneficioso para mi, porque yo soy piel mixta, grasa y necesito un buen
exfoliante. Necesito una crema hidratante que no sea oleosa, que no me deje mas grasosa
la piel de lo que ya la tengo. Entonces yo soy fan nimero uno de Meri, que yo uso todo
viricay tengo el limpiador, tengo mi crema hidratante, mi suero de vitaminas, se me hace
mi crema nocturna, mi contorno de ojos. Michel para parpados. Yo sé para qué soy
porque me ha ido muy bien y he visto resultados desde hace cinco afios hasta la
actualidad. Yo lo he disfrutado y me ha ido muy muy bien. Hoy en dia tengo una piel
muy bonita, luminosa, me siento mucho mas segura conmigo misma. A y ha mejorado
también mi autoestima, porque lo de maquillarme, como yo indiqué, no me gustaba como
se me veia la base, los poros se me abrian, era terrible. Entonces me recomendaron usar
productos dermatolégico americanos, entonces este los empecé a usar y me fue muy bien,
empecé a notar notoriamente los resultados y hoy dia pues soy fan nimero uno de
marketing y yo uso los productos todos los dias de una rutina de acuerdo a mi tipo de
piel, a mis necesidades y tengo un hidratante, tengo un gel limpiador, una crema de dia
en la noche, me aplico suero también y mi contorno de 0jos. Y0 no tengo ojeras, pero si
tengo este te goce. Me hice bueno, soy muy chinita, entonces se me hincha el momento
gue me levanto un poco se ve asi como bolsitas. Entonces yo tengo un gel para parpados
que desinflada y me hidrata también esa zona y los productos que mas consumo son de
la marca americana. Consumo todo lo que es productos corporales de ropa facial y
maquillaje y suelo priorizar el bloqueador. El bloqueador es lo lo que no puedo salir a la
calle sin blog, sin maquillaje, no importa, pero sin bloqueador no puedo salir a la calle,

entonces se ve mi producto aparte que mi gel limpiador, mi limpiador y mi bloqueadores,
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los productos que de vaya los tengo y me los complicé sobre todo el bloqueador cada

cuatro horas o cinco horas me lo vuelvo a aplicar y esa es la marca de consumo y eso.

Valeria: Perfecto. Sandra. Muy bien. El bloqueador. Entonces es un instrumento

de uso diario. Muy bien. Sarita. Hola.Sarita, nos gustaria conocer tu respuesta.

Sara: Si. Si. Ok. La primera pregunta seria con frecuencia. En cuanto al cuidado
de la piel, normalmente suelo usar lo que es crema. Crema hidratante. Normalmente
cuando. Cuando me levanto. Bueno, previamente. Primero me lavo el rostro. No? Y lo
secO suavemente. Porque cuando este. Con la toalla guru te secas bruscamente, también
te dafias el rostro. Entonces trato de solamente dar toquecitos y luego ponerme la crema
hidratante. Bueno los productos que mas consumo son basicamente la crema hidratante
y lo que es blogueador también. Pero eh, normalmente me pasaba que también no me
gustaba el hecho de que el blogueador me deje la piel grasa, entonces he tenido que buscar
un bloqueador que sea este. Que no me deje la piel de esa manera. No? Porque no me
gusta, la verdad. Y en cuestion de marcas. Bueno, podria ser. Usado en cuestion de
maquillaje y Medicare y en cuestion de cremas y he usado Cry y también en la marca

Nivea, que con eso me ha ido bien.

Valeria: Muy bien, Sarita. Me gustaria cuestionar la ultima pregunta. Este si me
gustaria. O sea, consumir productos que lleguen de otros paises para conocer también
como es el producto, no? Claro, pero sabes de alguna marca que no se ven aqui en el

Pera?

Sara: Ah, no, no lo conozco. Desconozco estar ahi.

Sharai: Hola. Si bueno con tu solo hacer click consumo diario los productos que

mas consumo podria es en si. Nunca puede faltar el hidratante y el bloqueador solar para
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salir en si es como que también. Bueno, el jabon liquido tambiéen es algo en si, pero eso
es como son los esenciales. Las marcas que subo consumir son diferentes aun si he
probado y tengo CeraVe de también Neutrogena y bloqueadores son todos Erin y
dermatologos a veces. Y bueno, también he usado otras marcas, por ejemplo como
Natura. Si conozco una marca que me gustaria consumir que no hay en el Perd? No,

sinceramente, he aqui en quedo, pero no hay bastantes marcas.

Valeria: Y es perfecto. Muy bien Sharai y gracias, Jimena.

Jimena: Si, bueno. Respecto a cuanto suele ser tu consumo y con qué frecuencia.
Bueno, es que actualmente no consumo tanto tipo de productos para el cuidado de la piel,
cosa gue sé que esta mal, pero. Es asi e intento. Mejorarlo también. Pero antes si se podria
decir que diariamente usaba bloqueador. También tenia. Se podria decir, hubo una rutina
que era verme, 0 sea, lavarme la cara por completo. Al inicio, cuando me levantaba a
echarme blogueador, protector solar. Y una vez hecho eso, recién podria hacer mis
actividades, salir y todo eso con los de los productos que mas consumo. Atributos. Bueno,
los productos que méas consumo son, como digo, el protector solar una que otra vez y
también ha hecho lo que es esta crema humectante. Y a la hora de lavarme un jabén
liquido especial no he hecho mas, ya que todos son los tres productos que mas uso. ¢Y
qué marcas? Bueno, el jabon liquido que uso es de la marca, el jabon liquido y el protector
solar son de la marca de Mola, que mas que todo es porque yo tengo piel seca. Entonces
eso. Yo fui a ver Matalobos y me recomendd ese esa marca. Y bueno, me esta
funcionando, entonces considero que si esta bien para mi mi tipo de piel y en lo que es la
crema humectante uso la crema Nivea. Respecto a la ultima pregunta, la verdad que

desconozco, pero si me gustaria en probar productos extranjeros o fuera de Per( para ver
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también si son buenos y tienen una gran diferencia de calidad y todo eso. Respecto a los

que hay aqui y he encontrado en Peru.

Valeria: Es perfecto. Muchas gracias Jimena. Ariana Ahora si puedes responder.

Si, Si, Ahora si. Um. Eh. Bueno, mi consumo. Siendo sincera, no es. Trato de que sea.

Ariana: No lo Mas posible, sea como que diario, pero obviamente, a veces me
olvido. Los productos que mas Consumo son Mas bien muchos productos para limpieza
facial. También Productos que son para. Para hidratar la piel y bloqueador. E. Las marcas
que consumo Son El arroz Bosé porque sufre alarma, otitis atdpica. Entonces no
cualquier marca. Hace que mi cara no se inflame. Y en jab6n uso bio derma. Y si conozco
de marca que me gustaria consumir que no llegase, pero seria ordinario. Que la venden

en Estados Unidos.

Valeria: Perfecto. Muy bien. Muy, muy interesante tu respuesta, Ariana. Muchas
gracias. Ahora si terminamos con esta ronda de preguntas y las que siguen son acerca del
canal digital. No me gustaria saber si. Es que alguna vez ustedes han. Comprado a través
de este canal. Por dénde sueles comprar tus productos, ya sea presencial o digital? Qué
es lo que destacas del camino de tu preferencia? Qué le agregaria o qué sugerencia le
darias al canal de tu preferencia digital o presencial? Qué destacas de la compra por canal
digital y qué atributos te gustaria que tenga la experiencia? Ojo, aca estamos hablando

de experiencia de compra en Internet. Muy bien. Comenzamos con Jhoselyn.

Jhoselyn: A ver. Alguna vez se compro a través de canales y tal? Si, varias veces.
Y mas cuando empezé la pandemia. Y donde se lo compramos accesorios o productos.
Lo hago en plena fisica, pero también en forma virtual y dependiendo de y de mi
disponibilidad de tiempo, no? Lo que destaco de mi canal de preferencia. Y lo que

prefiero mas sencillo es el canal digital y porque yo puedo ver en la pagina los diferentes
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productos. Y también sus beneficios, que en la parte de exclusion de abajo no y no, y nos
amplia ese todo no completo. Buena mitad de preferencia en si, no le agregaria nada. Por
ahora me parece que esta bien. Y lo que saco de la compra por el canal digital es que me
ahorra tiempo y me ahorra mucho tiempo y ademas es muy comodo al momento de
comprarlo. Y qué atributo me gustaria que tenga la experiencia de compra via digital.

No, no, no, no sabria explicarte como. A qué te refieres con atributos?

Valeria: Qué crees que le podriamos agregar? Habria algo que mejorar?

Jhoselyn: No

Ariana: En la via digital, no en la seguridad de la llegada del producto. Nada

mas. Pero. Pero en general esta bien.

Valeria: Muy bien. Okay. Ariana.

Ariana: Una vez se compraré un canal digital. Bueno, si, y méas que todo a raiz
de la pandemia. Donde suelo comprar mis productos, en realidad los compro en tiendas
virtuales. Que son Dermatoldgica o en farmacias. Y bueno, que destacaria de mi canal
de preferencia, que al ser un canal online es mucho mas rapida y sencilla hacer una
compra. He. He. Bueno, lo que esta estad de la compra de un canal digital. Es que las
compras son, como te digo, mas rapidas y mas eficientes. Y algun atributo que me
gustaria que tenga la experiencia de la compra digital, que creo que sean mas especificos

con los productos y de repente que.

Valeria: Tengan una Mas amplia explicacion sobre claro, como que mayores

caracteristicas sobre los productos, verdad?

Ariana: Exacto.
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Valeria: Muy bien. Perfecto. Gracias. Ariana. Continuamos con Carla?

Carla: Aungue bueno, si he hecho compras por un canal digital, pero de
productos que ya los he usado. O sea, me pasa que para empezar a usar sobre todos los
productos, por ejemplo de American Este, contacté a una asesora gque era una amiga y
me dio informacién de los productos, pero a la vez también me dio muestras de los
productos. Entonces, una vez que probé las muestras y senti que me gustaba el resultado
0 me gustaba como quedaba mi piel, entonces ya compré recién el producto y se me hizo
un producto este para mi rutina. Entonces, una vez que se acababa ya el siguiente se lo
pedia a ella o lo compraba a través de el catadlogo online que me mandaba o a través de
algin medio digital, no? Entonces es como que mi experiencia en cuanto a compra
combina ambas cosas, combina medio digital, pero también combina esta. Estas en este
tema de recibir asesoria personalizada de una persona que tiene ya experiencia vendiendo
estos productos, no este, y por eso suelo comprar los productos de ambas maneras. Si es
un producto nuevo, prefiero que sea de manera presencial y con alguna prueba de
producto. Y si es ya un producto conocido y si lo puedo hacer a través de un canal digital?
Qué destaco del canal de mi preferencia? En mi canal de preferencia es la compra
personal? Entonces lo que destaco es eso, no la asesoria que te pueden brindar y toda la
informacién en cuanto a la variedad de productos que te ofrece una marca. Qué le
agregaria al canal de mi preferencia? Nada, creo. O sea, yo soy. Me gusta bastante
comprar y poder ver los productos y poder probar los productos en el canal digital. Creo
que lo que agregaria seria este mayor seguridad de lo que voy a comprar, no? O sea,
muchas veces a mi me desanima comprar en un medio digital porque te digo, o sea,
pienso que si, tal vez compro un producto que no me agrada al 100%, luego me quedo
con ese producto y ya no sé qué hacer. O a veces quiero probar un producto y me gustaria

tener una presentacion mas pequefia, pero no siempre lo encuentro, no? Entonces esas
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cositas como que si hubiera por ejemplo presentaciones pequefias o si te venderian
muestras de ciertos productos a través de un canal digital, pues como que probar mas

cosas. Y eso.

Valeria: Muy bien Karla, muchas gracias por tu respuesta. Continuamos con

Sandra.

Sandra: Ya, bueno, decir que yo soy una clienta muy exigente. Ah, bueno, en la
pandemia si tenia que comprar obligatoriamente por web. No, pero este no es algo de mi
preferencia. A mi me gusta siempre en todo, en la ropa, en los zapatos. Me gusta siempre
probarlo, usarlo antes para ver si me queda. Me queda como me gusta porque como
indiqué al inicio, soy una clienta muy exigente. Entonces, sobre todo cuando voy a
comprar productos que son para mi rostro, tanto maquillaje para las cejas o productos de
esqui caros. Yo necesito probarlos, no usarlos y sobre todo me gusta la asesoria
personalizada, que la sefiorita me explique. Paso cerca de los beneficios. Conocer que
ingredientes que no tridentes aportan a nuestra piel, que los pruebe, que los use no, porque
yo yo he visto y he usado desde hace afios exfoliantes agresivos y invasivos para mi piel.
Entonces me gusta mucho probar antes de comprar que o no solamente probar, sino que
la sefiorita me explique a fondo acerca de los beneficios de ese producto. No? Eso es lo
gue me gusta probar antes de usar, porque ya me ha pasado muchas veces. Yo soy
compradora compulsiva y compro bastante y a veces peleo con los productos, a veces
hasta se me vence o me da flojera devolverlos. Entonces este yo siempre para comprar
prefiero ver el producto o probarlo o si es ropa usarlo. Este probarmelo para ver si me
gueda como me gusta, no porque soy muy muy exigente al momento de la compra, pero
si ya por adobe es algo urgente o que ya sé como es el producto o ya lo utilizado y salgo

de mi frecuencia si lo compro por web, pero si no, la mayoria de veces voy fisicamente
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y me gusta ir a ver el producto y que me explique, sobre todo a mi me gusta la asesoria

personalizada de que la marca no?

Valeria: Muy bien. Muchas gracias, Sandra. Continuamos con Sarita?

Sara: En realidad este bueno en cuestion de la primera pregunta. Normalmente
no compro productos de cerca el cuidado de la piel de manera digital. Lo prefiero y de
manera presencial, no en un establecimiento este. Fisico porque se puede ver
directamente el producto en que estado estd. Muchas veces a través de una tienda digital
Y quizas ta veas el producto de una manera, de una imagen y a la hora de que te llegue el
producto, mas el producto que tu querias 0 que tu esperabas igualmente, o sea, las
caracteristicas a veces que te indican, algunas veces no concuerdan o no con lo que td
esperas. Por eso creo que personalmente prefiero este los establecimientos fisicos no? En
realidad no le agregaria nada al canal de mi preferencia. Y lo que estaco de la compra de
canal digital seria bueno. Un canal digital seria la rapidez. También dependiendo o no,
porque hay algunas veces que también se demora. Creia yo que mas, dependiendo de la
empresa en donde adquieras todo el producto. Y qué atributos? Mas que todo la
seguridad. Y que te traigan el producto que indican, no. Cuando te muestran en Una
imagen tal producto, que te traigan ese mismo producto y con las caracteristicas que
especifican que no te den una informacion falsa. Acerca del Producto, no Para que uno

también como cliente se sienta. Contento, no al adquirir un producto.

Valeria: Ok, Sarah, muchas gracias por tu respuesta. Continuamos con Sarai.

Sharai: Bueno, acerca de la primera pregunta, segun veo, tres en una digital si,
pero solamente la prefiero solo a manera presencial, porque hay veces que no, no es lo
mismo. Hay dos. Por ejemplo, uno también preferi la recomendacién de la misma

personas que trabajan ahi en si. Eso. Bueno, bueno, como lo dice una de la rocker, lo que
156



157

esta coincide de mi preferencia. Quisiera y daria a ese canal. Bueno, a veces haces eso
con lema de que haces cuando hay mucha gente. Entonces tienes que esperar. A menos
que. Como que la tienda esta un poco vacio. En? No sé, quizas de informacion general
en la misma tienda o hay mas personal que saco y la compro por un canal digital? Bueno,
pues que puedes entonces tomarte tu tiempo o estar viendo diferentes opciones, porque a
veces no es lo mismo. O sea, no puedes llegar a ver la magnitud de lo que hay. Hacer un
producto de manera presencial a digital, eso es uno. Uno de los beneficios podria ser. Y
qué atributos mostraria que tenia la incoherencia de compra digital? O sea, qué me
gustaria mejorar acerca de ello? Bueno, mayores especificaciones, porque creo que existe
mas ese problema. Y quizas también fuera del producto en si y como se producto. Quizas

videos o0 algo, algo un poco mas que salga parte de la presentacion del.

Valeria: Muy bien, Sharai. Muchas gracias. Terminamos con Jimena.

Jimena: Si. Respecto a la primera pregunta. Bueno, en lo que es el canguro de
cuidado de la piel, no he tenido la oportunidad de comprar. Por este medio de canal
digital. Pero si me gustaria y lo implementaria mas que todo. Como ya sé cual es el
producto que voy a comprar, que anteriormente ya he comprado. Fisicamente y como su
producto y lo he usado, entonces sé que seria lo mismo, solamente que lo pido por medio
digital y me lo traen a mi casa, por donde suelo comprar productos, como ya mencioné.
Luego lo bueno no lo he hecho siempre de manera presencial, porque considero que es
una forma también de que si es tu primera vez. Te explican mas de replican y te muestran
la calidad del producto hasta incluso te pueda dar, como digo, muestras de como es esto
y como Reacciona a tu piel, porque tu puedes probar El producto, o sea, si lo compras
Digital O no, sabria si eres alérgica o no, al menos que te digan en las instrucciones 0 0

eso considero que es taco de este canal. Bueno, como digo, al hacerlo presencialmente
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considero que puedes ver ti misma lo que los que son los pros y contras, no solamente
irte, pero que te hice? Le agregaria a. Bueno los productos que yo uso, como ya mencioné
e creo que no se encuentran muy facilmente en cualquier farmacia. Bueno, donde yo lo
compro es un poco lejitos, entonces yo le agregaria de que sea que hayan
establecimientos mas cercas o0 que mayor cantidad de establecimientos que los venda,
pues para que sea mas factible para mi también que esta cosa de la compra digital que es
mas rapida. Claro, depende también que en que marca lo compres o con qué medio lo
compres. Pero considero que es mas comodo porque el producto de lo traen a tu casa.
Por eso. Y qué atributos nos gustaria que la experiencia. Bueno eh, que te de un poco
mas de confianza considero. Yo no lo he comprado bajo este medio, pero mi miedo
también es ese. Pues no, el hecho de que no sea el mismo, no sea la misma calidad de lo

que te muestra a traves de las imagenes.

Valeria: Perfecto. Muy bien. Muchas de ustedes han comentado acerca del canal
digital que les gustaria. Tener mas seguridad en cuanto a las caracteristicas del producto
y en cuanto a la compra. Muy bien. La siguiente ronda de preguntas. Y la penultima
también es acerca de su consumo, no? Y también acerca del conocimiento que tienen
sobre ello. Ustedes saben de dénde provienen los productos de belleza, el cuidado que
utilizas, o sea, con que este insumos son elaborados? De donde provienen? De tu origen.
No? Para ustedes es relevante, es decir, influye el lugar de procedencia de tu decision de
compra. Sabemos que algunos productos de belleza en general como maquillaje, también
son elaborados en otros paises, no? Algunas veces mencionan que se explota a personas
por hacer ese tipo de productos que son de origen animal, por ejemplo. He también otras
dos preguntas. Ustedes cuando eligen un producto, qué caracteristicas tienen mas en
cuenta? Me gustaria saber tres caracteristicas mas importantes en solo tres palabras que.

Qué es lo que tienen mas en cuenta al escoger un producto para el consumo facial? Y
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cudl es el tiempo que sueles esperar para observar los cambios? Una vez que comienzas

a utilizar el producto.

Valeria: Muy bien, Ariana. Ariana creo que no se te escucha. Pero creo que si no

se escucha nada, volver a fue como tu respuesta seria mejor.

Ariana: Si sé de donde vienen los productos de belleza y cuidado personal que
utilizo en lo. Lo principal. Trato de leer mas o menos de donde viene y a base de qué
estan hechos. E influye el lugar de procedencia de mi decision de compra? En realidad.
Porque son productos que ya me vienen recetados por el mismo médico. A elegir un
producto. Las dos caracteristicas que son importantes para mi son el tipo de sustancias
que usan para hacerlo. Por lo mismo que te digo que tengo dermatitis, ciertas ciertas
sustancias hacen que la cara se me inflame. Y después si. Son libres de crueldad animal.
Y después creo que en realidad serian dos. No tengo muchas Mas Caracteristicas Y El
tiempo que solo esperar para observar los primeros resultados entre 15 de entre 15a 1
mes, la verdad. Porque como cualquier otro proceso, tienes que tiempo para ver

resultados.

Valeria: Muy bien. Si, es verdad. Muy bien, Gracias Ariana. Carla?

Jimena: Yo sali a ver saber de donde provienen los productos de belleza. Para
mi es muy importante. Como mencioné ya anteriormente, los jabones que uso jabones
corporales son de productos veganos, no de natura. Y. Y me parece que es muy
importante porque viene del reino vegetal y ayuda mucho a superar la piel. Si influye el
lugar de procedencia, no el producto, no de dénde viene, no de que ingredientes tiene.
Para la edicion de mi compra. Y las caracteristicas que tengo en cuenta es que sea de

calidad y veo los ingredientes, no que sean organicos o naturales. Y eso y el tiempo que
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suele esperar en si, como también ya menciond Ariana, es de 15 a 1 mes, que es el tiempo

que es. Espera, no recibe los resultados.

Valeria: Perfecto. Muy bien. Ambas coinciden con la ultima respuesta. 15 a 30

dias. Muy bien, Carla, cuéntame.

Carla: Ya con respecto a la primera pregunta, si sé de dénde provienen los
productos que utilizo, pero no es algo que influya mucho en la decision de compra. Creo
gue tengo en cuenta otros otros tipos de temas, como por ejemplo este el efecto que va a
producir en mi piel si me lo ha recomendado de repente algin médico o algun
dermatologo. En el tema de que este, de que qué Componentes tiene o si tiene muchos
componentes quimicos, o si por el contrario este esta elaborado a base de productos mas
naturales Al elegir un Producto Hay otras tres cosas importantes que tome en cuenta para
elegir el producto. Lo primero es el efecto que va a tener en la piel. Lo segundo creo que
es este consultarlo con la opinidn de un dermatologo. Y lo tercero es lo que decida de de
en base a de qué estd hecho ese producto, no? Y cuanto tiempo solo esperar este los
resultados De los productos por lo general a veces cuando no comprar los productos
siempre en las especificaciones te dice a partir de que tiempo y hay resultados no que
pero solo esperar 15 dias, un mes mas o menos. Muy bien, ya que una tercera compariera

opina lo mismo. No? Entre 15 a 30 dias. Muy bien.

Valeria: Muy interesante. Sandra.

Sandra: Si. Bueno, yo antes de en general hacer una compra. Yo investigo acerca
primero de la marca, no de la marca. De donde viene? De donde proviene el laboratorio,
los ingredientes. No investigo si me dice, por ejemplo, que tiene péptidos actividad que
son péptidos. Actividad para que beneficioso es para mi piel si es para mi edad no? Y lo

gue me vende el producto yo lo compro. Investigo acerca de los ingredientes, pero
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también yo exijo resultados. Asi como te dice este producto, por ejemplo lo que te venden
a eso, pero esto te va a aclarar la piel en cuatro semanas y en cuatro semanas. Si no me
aclara Boehme, hago mi queja. Yo asi soy bien, bien exigente. Entonces este. O sea, antes
de comprar un producto me asesoro de los beneficios de que laboratorios sobre todo viene
de qué pais no? Y si, suelo averiguar bastante los nutrientes que que contiene para ver si
aportan a al beneficio de mi piel. Y sobre todo productos que no te lleguen animales no
como es marica y que me encanta. Caracteristicas tiene en cuenta mencionar tres
productos ya para mi el primero es este que tiene acido hialuronico. El segundo este. Por
ejemplo. Yo sé el tema corporal que mis productos tienen karité africano que es
provienen de Africa, un arbol de Africa que tiene bastante vitamina E y por ende los
beneficios para mi cuerpo son hidratacion y profunda para tanto en las zonas oscuras no?
Entonces este yo si sé los beneficios que tiene y los ingredientes que tiene el producto
que yo compro no? Y para que? Para que lo estoy comprado? Que si yo soy periodista
grasa y necesito un hidratante que no sea grasoso porgue imaginate mi piel grasosa, no
un producto grasoso sea y hoy ya es, ya no, entonces este yo si sé que ingredientes es

importante también saber que ingredientes no es el que estds comprando en el producto.

Y a eso iba también que a mi me gusta tener una compra personalizada para que
me explique mas cerca de los ingredientes y si me dice un ingrediente yo saber en qué
beneficioso es para mi piel, en mi caso en mi tipo de piel y en que me va a aportar y me
va a ayudar, porque ingredientes que puede tener el producto pero no te aportan porque
no, no es apto para tu edad, porque son por ejemplo retinol. A nosotras las chicas jovenes
no nos aporta, nos aporta a partir de las personas que tienen 35 para arriba, entonces son
ingredientes que por ejemplo ta los compras pero no van a aportar a tu piel por tu edad,
entonces este no va a saber por de resultados. Entonces por eso que yo investigo antes

que productos que son los adecuados para mi piel y por eso me asesoro no? Y. Y cuanto
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tiempo? Bueno, solo esperar. Yo maximo tres semanas. Tres semanas, pero los productos
que yo uso es de la primera aplicaciéon. Ya no tomo muy buenos resultados, pero tres

semanas es lo que yo espero para ver los resultados, no que?

Y bueno, de hecho cuando compras un producto en la sefiorita o en el folleto
indica pues no ves, ya empiezas a ver los resultados a partir de las cuatro semanas, pero
como es un tratamiento también hay que ser constantes para poder ver resultados
también. Pero si eso es, yo si investigo y me asesoro muy bien de los productos e
ingredientes y del laboratorio que viene el producto visto y comprando para ver si es

beneficioso para tanto. Mi tipo de piel para mi, para mi edad y para mis necesidades.

Valeria: Si, eso asi. Muy bien, perfecto, perfecto. Muchas gracias Sandra,

Muchas gracias por tu aporte. Muy bien, Continuamos con Sarita.

Sara: Ok. En la primera pregunta seria. Mas que todo me fijo en los ingredientes
del producto a la hora de usarlo y que sea acorde al suefio que tenga, que tengo yo o no,
y que pueda este tener un beneficio para para mi rostro. No influye mucho la. Lugar de
procedencia en mi sitio de compra, porque como digo, no, basicamente busco que sea
favorable para mi mas, no del lugar. O se me recomienda porque ha habido ocasiones
donde el doctor también me ha dicho este competente lugar o de tal marca, entonces he
tenido que ird al lugar a comprarlo, no? Entonces no creo que influye mucho en cuestion
de la tercera pregunta. Creeria que la calidad del producto no, y que sea un producto que
muestre resultados, no que yo efectivamente vea algin cambio en piel. Basicamente eso

y en cuestion del tiempo seria una semana o Un mes. También podria ser.

Valeria: Muy bien. Gracias a. Continuamos con Sharai?
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Sharai: Bueno, sinceramente, si, pero es muy poco. No es como que lo pongo en
primer lugar cuando compro un producto de belleza. Pero también es de algunas marcas
donde le tenemos tanto. Investiga porque hace su publicidad de acuerdo a eso y como
bueno, en actividades de bastante conciencia cerca y son animales. Todo eso de alguna
forma es como que tienen esos atributos de que les interesa el tema ambiental. Bueno, en
elegir un producto, qué caracteristicas tiene tengo en cuenta? Yo creo que es mas la
calidad, creo que por eso sera en ultimo lugar la calidad y también como que como seria
producto en si la marca de por si. Eh? Y eso? Eh? Cuanto tiempo suele esperar para ver
los primeros resultados? Creo que también, como muchos mencionaron, entre dos
semanas y 15 dias. Y bueno, quizas podria ser hasta un mes, dependiendo obviamente el

tipo de producto que uses.

Valeria: Perfecto. Muy bien. Gracias. Terminamos

Jhoselyn: Bueno, yo si. Si, sé de donde provienen, pero también respondo de la
segunda pregunta. No, no influye que digamos a la hora de realizar la compra. Que
consiguiera mas de los beneficios que me da. El también respondid a la tercera pregunta
que son Este vendria a ser lo que las caracteristicas mas que mas que tomar en cuenta
cuando compro un producto, la calidad del producto es probarlo y que se sepa que es de
buena calidad. También que dé resultado. Pues porque hay ocasiones en las que tu estas
probando un producto una semana 0 dos meses y no genera ningun resultado, menos
beneficio a lo que td tenias planeado. También que no hay ninguna reaccion alérgica. Por
eso también acudo a un dermatélogo, pues. Y respecto a la 4.2 pregunta, yo esperaria
entre 15 dias o un mes, claro, también dependiendo de lo que me diga. Mayormente te

vienen con instrucciones o indicaciones, si no me equivoco, la mayoria de los productos.
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Entonces me acuerdo de eso. Ya yo me rijo, pero mas que todo deberia ser entre 15 0 30

dias al mes.

Valeria: Perfecto. Muy bien. Muchas gracias a todas. Y vamos a terminar con las
ltimas preguntas. EI modelo de negocio que se estd proponiendo. Es la venta e
importacion de productos de origen americano para el cuidado facial. Muy bien, entonces
lo que se quiere buscar aqui es saber si es que ustedes aceptarian ese tipo de productos.
No? Muy bien. Para ello vamos a responder finalmente estas ultimas tres preguntas.
Ustedes conocen productos naturales para el cuidado personal y de belleza de origen
americano? Qué opinan de ellos? Ustedes estarian dispuestas a adquirir ese tipo de
productos y cuanto estarian dispuestas a pagar. No un rango mas 0 menos un rango

promedio de precio. Comenzamos. Ok? Carla.

Carla: Bueno, si conozco productos de origen americano. Si no me equivoco, el
que es americano y es uno de los Productos que uso y bueno, estoy muy contento con
esos productos, me parecen muy buenos. Y tienen lo que tienen una variedad para
distintas cosas. Pues no! O de acuerdo al objetivo que cada uno busca o el cuidado que
cada uno busca con su piel. E Si estoy dispuesto adquirir ese tipo de productos y cuanto
estaria dispuesto a pagar. O sea como un monto general. Creo que 150 200 pero o sea, lo
digo comparandolo con el precio de los productos que ya compro y o sea, juntar como
que los mas los basicos no quedarian uno alrededor de 150 o 200 soles. Entre las cosas

que son indispensables para la rutina diaria.

Valeria: Perfecto, Carla, Muy bien. Muchas gracias, Sandra.

Sandra: Ya no conozco productos naturales hasta el momento y dejes. No, no,
como dije, no conozco productos naturales, pero este si. Tengo una amiga que hace

tiempo me comentd unos productos que hizo SAT, no naturales, pero si me gustaria
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innovar y probar productos nuevos o cuales son este, sus componentes y y que es lo que
promete el producto. Si si, me gustaria probar porque estoy a probar todos los productos
para ver este cual es, porque cual es el mas apto que sé que se adecua tanto a mi piel?
Las necesidades de hoy es lo que yo requiero y si, si estaria dispuesta a adquirir para
probar. Yo probaria primero el limpiador que para mi es. Fundamental también y con el
tema y el rango del precio. Si el producto es bueno es de he dado los o los beneficios que
que promete. Yo no tengo problema en el costo no, porque ya me ha pasado que yo
prefiero comprar un producto caro, porgue un producto barato este me sale mas caro, asi
que yo prefiero comprar un producto que realmente indique lo y prometa no cumplir todo
lo que indica el producto. Asi que con el tema del costo no, no tendria problema si es un
producto bueno para el cuidado de la piel y sobre todo que que lo que indica funcione
no? Pero si me gustaria probar e innovar en nuevos productos y por que no productos

naturales?

Valeria: Perfecto. Sandra, muchas gracias. Muchas gracias por tu respuesta,

Sarita. Y.

Sara: Ok. En cuanto a la primera pregunta. En realidad yo no conozco algun
producto este bueno, le veis americano? Me dice americano. He usado algunos productos
de esa marca y me ha ido bien. Aparte de ellos, no usa otro productos. Pero si me gustaria
poder probarlo para ver como es la calidad del producto. Cuanto estaria dispuesto a pagar.
Dependiendo no del producto, porque en realidad lo que lo que uno busca en si es ver
resultados y beneficios, no? Y de acuerdo a ello este de acuerdo a la calidad. Pero este
veria como que si tuviera relacion la calidad con el precio, no méas que todo eso. Y
promedio podria pagar, no sé, quizds por un set de un skincare. Hasta 100 soles

aproximadamente.
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Valeria: Ok, Muchas gracias por tu respuesta Sara, Sharai cuéntame tu que

opinas?

Sharai: Bueno acerco un producto natural de crudo belleza. Americano. No, no
escucho de verdad. O sea, aunque obviamente lo que sea el mercado para mi también son
otros paises, pero si uno puntualmente no se estaria dispuesto, dispuesto a uno de estos
productos X de serie después de ver que. Que actualmente. No tendria problema en eso.
Con tal de que ese producto esté un poco mas posicionado en el mercado y que tenga
buenas resefias o de que puedes escuchar como te lo recomiende, esta bien. Y mientras
la marca como que tiene una buena identidad entre visual y eso, creo que eso también te

inspira confianza. Y si.

Valeria: Sharai. Muchas gracias. Jimena.

Jimena: Bueno, respecto a la primera pregunta, la verdad yo desconozco. Sin
embargo, bueno, si, si, estaria dispuesto a probarlos. He adquirido ese tipo de productos.
Pero este con miedo. A ver si tendria alguna reaccién alérgica o alguna consecuencia,
pero por eso sé también este probaria. Pues no, pero muestra dictamen con indicaciones
y con pre descripcién. También me digo por lo del dermat6logo para no generar ninguna.
Como digo, Repsol es como ojito respecto a cuanto estaria dispuesto a pagar. Yo creo

gue mi maximo vendria a ser aproximado 100 soles.

Valeria: Okey, Jimena. Gracias, Ariana. Bueno, si.

Ariana: Conozco productos naturales y de belleza americanos. No, pero no
estaria nada. Mal tratar de conocer algunas marcas Valley que le hacen 100% ecoldgicas
y naturales. Bueno, estaria dispuesto a adquirir estos productos. Y como te dije, es un

rato. Si, claro que si. Y cuando estaria dispuesto a pagar? Bueno, depende del producto.
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Y también depende. De las resefias que tenga. Creo que también estaria dispuesto a pagar

de 100 a 150 soles.

Valeria: Perfecto. Muy bien. Y terminamos con Jhoselyn.

Jhoselyn: Bueno en productos naturales americanos en si no conozco, pero si
seria bueno conocer més sobre sobre estos productos para tener mayor alternativa en esos
productos ecologicos Yy si, estaria dispuesta a adquirirlo. Pero dependiendo también de
los ingredientes, no se sabe si va a beneficiar a mi piel 0 no. Y para eso serian buenos
que tengan las asesorias que nos puedan dar. Y en cuanto estaria dispuesta a pagar en si
depende del valor, no de que tenga ese producto, si es que de verdad me va a servir. Y si

pudiera darle un rango podria ser de 150 como minimo.

Valeria: Ok, muchas gracias a todas, en verdad todas sus respuestas. Han sido.
Muy valiosas para mi, ahora ya tengo en cuenta bastantes aspectos en cuanto al precio
que bruto mas utilizan que es lo que mas valoran de ellos. Les agradezco a todas en
verdad por su tiempo. Muchas gracias, chicas. Muchas gracias. En verdad esto ha sido

todo el Focus.

Sara: Gracias, Valeria. Cuidate. Gracias.

Sandra: Esta bien. Gracias.

Carla: Vale. Chao.

Valeria: Chao.
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Anexo 3

Encuesta cualitativa

Focus Group 4

https://drive.google.com/file/d/1dSwDx55k0x2cg5p_9yyALz7ES3jl

B1-R/view?usp=sharing

Valeria: Buenas noches a todas las presentes, mi nombre es Valeria Lurquin y
soy representante de una empresa que se dedica a comercializar productos naturales para
el cuidado del rostro y estoy recogiendo informacion para evaluar sus preferencias y
caracteristicas que mas valoran para este tipo de productos. Para este focus group no van
a existir respuestas buenas ni malas asi que su opinion va a ser muy importante para mi.
A continuacion, les voy a compartir. Muy bien, ahora vamos a pasar a la parte
introductoria en la fase de calentamiento, el objetivo de esta seccidn es conocer y conocer
a cada uno de ustedes, el uso que tienen con los productos para el cuidado de la piel y
vamos a proceder con las preguntas las cuales son las siguientes: (se proyectaron en la
diapositiva) ¢Cual es tu nombre y edad? ¢En qué distrito vives? ;Te gusta arreglarte?
¢Con qué frecuencia lo haces? Quiero comenzar con, a ver, ¢hay alguna voluntaria? Ya

puedes comenzar. 1ra participante

Alexandra: Buenas noches con todos, mi nombre es Alexandra Mufioz y
respondiendo las siguientes preguntas vivo en el distrito de Surco y si me gusta

arreglarme generalmente de manera diaria y, bueno, todos los dias en realidad.

Valeria: muy bien, un gusto Alexandra. ¢ Quién se ofrece a continuacion?

Mariel: ¢Quisiera saber si me escuchan, se me esta escuchando?
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Valeria: si, se escucha

Mariel: si bueno, quisiera yo seguir, por favor.

Valeria: Ya, cuéntanos cual es tu nombre y qué edad tienes

Mariel: si, mi nombre es Mariel, tengo 35 afios, vivo en el distrito de

La Molina, me gusta arreglarme todos los dias para verme y sentirme bien.

Valeria: muy bien, muchas gracias, Mariel. Maria Gracia, Maria Graciela!

Mariel: hola, buenas noches, ;me escuchan?

Valeria: si.

Maria: que tal, bueno mi nombre es Maria Graciela, tengo 37 afios, vivo en Surco
tambiény bueno, me gusta arreglarme para sentirme bien y para también estar en armonia

con el sentirme bien por dentro y también sentirme bien por fuera.

Valeria: muy bien, muchas gracias a todas, ha sido un gusto conocerlas, vamos
a proceder con la siguiente parte de las preguntas. Las siguientes preguntas son acerca
del mundo del cuidado facial: ;Como ves la situacion del cuidado personal y belleza
actual en el Per(? ¢Has observado alguna tendencia en Pert o en el mundo acerca del

cuidado facial? Mejor denominado Skin Care. Alexandra.

Alexandra: si bueno, generalmente veo que si ha evolucionado un poco ya que
ahora, cada vez, vemos que nos preocupamos mas por el tema de arreglarnos. De hecho,
creo que la tendencia esta siendo mas natural que antes. Nos estamos preocupando por

que los productos que utilizamos pues no maltraten a los animales y todos sus
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ingredientes en realidad no tengan ningun componente que nos dafie. Esa es la tendencia

que he observado, creo que he respondido las dos preguntas.

Valeria: ok, muchas gracias, Alexandra. Mariel.

Mariel: si bueno, yo creo que el Peru basicamente sigue la la tendencia de
Argentinay Argentina sigue la tendencia de Colombia, y tanto Argentina como Colombia
siguen la tendencia de Paris que considero que es el exponente mas importante del
cuidado facial. Y, como bien, opino lo mismo que Alexandra si no me equivoco, hoy en
dia, el cuidado facial estd cuidando mucho sus insumos, la calidad de sus insumos para
gue no nos hagan dafio en la piel o no tengamos efectos adversos, como se dice. Eso
considero que es la tendencia y en el mundo, sobre todo también protegiendo a los
animales y resalta mucho también que no hacen experimentos con animales para de ahi

poder lanzar su producto al mercado. Eso seria todo, gracias.

Valeria: gracias, Mariel. Maria Graciela.

Maria: si bueno, concuerdo con mis dos compafieras, con Mariel y Alexandra en
cuanto a todo lo indicado y, bueno, lo Gnico que me quedaria por complementar y agregar
es que el cuidado personal ha empezado a generar un mayor impacto en la industria
peruana en los dltimos afios y, que he observado alguna tendencia no solamente en
Sudaméricay exclusivamente en Paris, sino que también se estila mucho bueno, al menos
en Sudamérica, ver que si hay alguna tendencia en las peliculas o en nuestros, en nuestros
idolos, nosotros o nosotras también seguirlos no, entonces por ese lado también es muy
fuerte la tendencia que seguimos desde la adolescencia no, en lo que utilizan nuestros
idolos o los artistas de moda, las artistas de moda, eso también impacta mucho en las, en

la publicidad y en las estrategias de marketing.
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Valeria: perfecto, les agradezco a todas por su respuesta en estas dos preguntas.
Vamos a continuar con la siguiente parte. En esta seccion de preguntas quiero conocer
cudl es su nivel de consumo, no. Para ello, van a responder en el siguiente orden: ¢ Cuanto
suele ser tu consumo y con qué frecuencia? ;Cuales son los productos que mas
consumes? ¢Qué atributos suelen priorizar y por qué? No, osea qué, cuales son los
atributos que mas valoran en los productos que consumen, no. ¢Cuales son las marcas
que consumes y qué destacas de ellas? ;Conoces alguna marca que te gustaria consumir

que no llegue al Peri? Comenzamos con Alexandra.

Alexandra: gracias. En ese sentido, respondiendo la primera pregunta, creo que
de manera diaria trato de utilizar algin elemento que me ayude a cuidarme el aspecto
facial. Los productos que méas consumo vendrian a ser, por ejemplo, la rosa mosqueta,
arcillas también y mascarillas. Suelo comprar, por ejemplo, productos de Natura o
productos que puedo ver en Wong o supermercados. No estoy muy al tanto de las marcas
que hay fuera de Per( pero generalmente, por ejemplo, conozco una que ya llego que es
Mary Kay que produce diversos productos pero mas que nada creo que es maquillaje, no

es skin care en ese sentido.

Valeria: esta bien, muchas gracias, Alexandra. Continuamos con Mariel.

Mariel: si bueno, yo consumo dos productos de lo que es el rostro. Uno que es
un balsamo para las ojeras, ese lo uso todos los dias y por las noches seria basicamente
contorno de 0jos. Y el otro producto lo utilizo una vez a la semana que es una mascarilla
facial de arcilla. La diferencia es que el producto de arcilla es un producto artesanal que
no tiene una marca conocida y es un producto econémico, y el otro producto digamos
que es, es un poquito mas, mas costoso y es de la marca Unique, ese es el que utilizo.

Pero también he utilizado en algin momento la marca Elizabeth Arden. Entonces,
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basicamente me muevo entre dos extremos podriamos, podriamos decirlo. Esas serian
mis tres respuestas y luego la cuarta respuesta, no conozco todavia no he escuchado de
ninguna marca que no haya llegado al Peru, creo que tenemos la mayoria pero no estoy

tan segura de eso.

Valeria: bien, ha sido valiosa tu respuesta Mariel, gracias. Maria Graciela.

Maria: si bueno, continuando, ¢Cuanto suele ser tu consumo y con qué
frecuencia? Basicamente diaria o interdiaria, yo utilizo un producto hidratante y de
limpieza facial y los produc, y por las noches un serum nocturno que para atenuar las
primeras arrugas ya pasados los 30 afios. Bueno, ¢cuales son los productos que mas
consumo, qué atributos suelo priorizar y por qué? Basicamente los faciales, tanto de
limpieza, hidrataciéon como el nocturno que les comentaba, porque las arrugas que se
atenlan es basicamente por la toxicidad que se nos acumula por la polucion del aire o del
de la tierra que se nos impregna en nuestra piel, en nuestra dermis, y en la noche el serum
porque atenua la de repente, las arrugas que posiblemente no solamente de la, de la
suciedad sino también de la de alguna posible deshidratacion no, que ya eso viene de
adentro para afuera. Entonces con estas cremas me ayudo, Y, ¢cuales son las marcas que
consumo? Principalmente la de Estee Lauder que ya consumo hace varios afios y he
escuchado de otras de similar nivel pero que son muy quimicas, pero en Estee Lauder he
encon, elegi Estee Lauder porque encontreé en ellas algunos ingredientes de componentes
no tan toxicos o un poquito mas naturales, por asi decirlo, o vegetales no, que es un poco
la tendencia que comentabamos en las preguntas anteriores. Y alguna marca que me
gustaria consumir que no llegue al Per(, no conozco alguna que esté impactando en el

mundo y que no haya llegado aca y, pero si me gustaria que llegue alguna con una
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tendencia un poco mas fuerte en cuanto a sus ingredientes mas naturales y no tan

quimicos. Eso es. Gracias.

Valeria: perfecto, muchas gracias a todas por sus respuestas en esta seccion.
Vamos a continuar con la siguiente. Ahora, vamos a entrarnos a esta parte en la cual es
el canal digital no, en estas preguntas lo que se quiere conocer es cOmo es su compra, no:
¢Alguna vez has comprado a través de un canal digital? ¢Por donde, o por qué medios
sueles comprar accesorios o productos para el cuidado facial? ;Qué destacas del canal de
tu preferencia? Ya sea fisico o virtual ;Qué le agregarias al canal de tu preferencia? ;Qué
destacas de la compra por un canal digital? No, canal digital puede ser una pagina web,
puede ser a través de una red social. ;Qué atributos te gustaria que tenga la experiencia

de compra via digital? Esas son las preguntas y empezamos con Alexandra.

Alexandra: bueno, en si, si he comprado algunas veces por medios de, de canal
digital. Generalmente, los productos de cuidado facial si me gusta y a verlos porque
siento que tengo que leer el tema de los ingredientes, a veces la descripcién web como
que no puede ser tan completa en ese sentido. ;Qué destaco del canal digital? Bueno, lo
gue me gusta es recibir notificaciones acerca de, de como va mi pedido, no, si es que ya
salio de la tienda, si es que ya esta despachado. Le agregaria, de repente, mayor exactitud
en ese sentido porque, a veces, pasa que el producto ya llegd pero en realidad en la
aplicacién o en la web sale como que todavia esta en camino. También, de repente, le
agregaria el hecho de que tenga atencion al cliente en cierto horario porque, a veces,
hablar con bots no es muy util. Bueno, destaco que nos hace mas facil la vida porque
podemos estar haciendo otras cosas y podemos comprar y ganamos tiempo, no perdemos

tiempo. ¢Qué atributos me gustaria que tenga la experiencia de compra digital? Un poco
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lo que decia, no, que las notificaciones tengan mayor precision y el hecho de que se tenga

asistencia al cliente.

Valeria: perfecto, muchas gracias, Alexandra. Continuamos con Mariel.

Mariel: bueno, para responder la primera pregunta, si he comprado por un canal
digital pero después de que lo he comprado de manera fisica. Lo que me gusta de comprar
digitalmente es que, es que estoy desde la comodidad de mi hogar pero, sobre todo, que
ya conozco ese producto y, como confio en él y ya lo probé sobre todo, me llega no, en
la comodidad de mi hogar. Ahora, lo que le agregaria es que esta, este producto que yo
estoy usando normalmente un producto para la estética viene con una gama de productos,
entonces me gustaria que, si por ejemplo, yo me compro un suero nocturno que me envien
muestras de cudl es el complemento de se producto para yo no tener que ir
presencialmente, probar el producto y, luego, comprarlo digitalmente o a distancia. Eso
es, eso es lo que, lo que me gustaria cuando el, cuando el producto me llega a distancia.
Y luego dice, ¢qué atributos te gustaria que tenga la experiencia via digital? Creo que

también ya lo, ya lo respondi.

Valeria: muchas gracias, Mariel. Terminamos con Maria.

Maria: si, a ver, si he comprado a través del canal digital y también, primero,
como es un producto que voy a ingerir, bueno en este caso a través del de mi piel, va a
ser ingerido por mi organismo, es muy importante, para mi al menos, ir primero y
probarlo presencialmente. Y una vez que estoy a gusto y convencida del, de la muestra o
del producto en mi cuerpo, 0 en este caso en mi cara, si ya podria comenzar a comprarlo
a través de algun canal digital. Yo suelo comprarlo ya sea por, por Saga, por tiendas por
departamento, o via digital, si via digital, o también puede ser por Amazon. ;Qué destaco

del canal de mi preferencia? La rapidez y, sobre todo, la simplicidad en el tema de la, del
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proceso de la compra y que me brinden opciones de pago de acuerdo a mi gusto, por
ejemplo, no solamente que sea prepago y luego venga porque eso, a veces, da
desconfianza dado ya, dadas las pérdidas o las, o los fraudes digitales que abundan
actualmente. Entonces si es que el canal digital me, me ofrece el pago contra entrega, ya
sea con pos 0 ya sea via transferencia o ya sea en efectivo pero que sea contra entrega,
eso particularmente a mi, me da esto, es lo que mas destaco y, en el caso de que algun
canal no tenga esa posibilidad de pagar contra entrega eso es lo que yo le agregaria como
un valor agregado o como un beneficio, no. (Qué destaco de la compra de un canal
digital? Definitivamente la comodidad y, sobre todo, que en estos tiempos estamos
siempre con el tiempo escaso, entonces, que me llegue en un horario en el que yo elijo,
en el que yo estoy en la comodidad de mi casa o de la oficina me facilita mucho la vida
y eso es lo que, lo que me gusta mucho, no. Y, ¢qué atributos me gustaria que tenga la
experiencia de compra via digital? Me gustaria que haya un poquito mas de servicio post
venta personalizado, no, en ese sentido de como, cdmo va, un seguimiento de algun
asesor o0 alguien de la empresa o de la marca y que me de un servicio post venta un
poquito mas personalizado. Gracias.
Valeria: perfecto, muchas gracias a todas por sus respuestas en esta seccion. Vamos a
continuar con el siguiente. En la siguiente parte, como dice alli es, se busca con estas
preguntas conocer si es que ustedes estarian dispuestas a adquirir los productos que se va
a ofrecer, no, y saber cudnto mas o menos ustedes estarian dispuestas a pagar, no. Muy
bien, las preguntas son: ¢Saben de dénde provienen los productos de belleza y cuidado,
bueno para el cuidado de su persona que utilizan? ¢Para ustedes, influye el lugar de
procedencia en su decision de compra? ¢ Al elegir un producto qué caracteristicas tienen

en cuenta? Si pueden, solo mencionen tres super precisas, no, tres palabras. ¢Cudl es el
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tiempo que sueles esperar para observar los primeros resultados en los productos

consumidos? Comenzamos con Alexandra.

Alexandra: bueno, respondiendo la primera pregunta, cuando yo generalmente
compro algo para mi cuidado facial lo hago de ciertas marcas que ya son conocidas. Es
decir, ahi podria ya saber digamos el pais de procedencia, y etc., respondiendo a la marca.
Si influye porque de cierta forma me voy a, voy a preferir comprar un producto que yo
Sé que tiene una buena reputacion de marca. Obviamente, si es que lo voy a ir a, cuando
es virtual, no, porque cuando es también fisico uno puede ir a ver opciones.
Respondiendo la tercera pregunta, pues lo que veo mas es la reputacién de la marca, el
disefio del producto y la facilidad de aplicacion, son las tres caracteristicas que para mi
son mas importantes porque quiero que sea algo funcional. Respondiendo la cuarta
pregunta, bueno, creo que a todas nos gustaria que los resultados sean instantaneos pero,
generalmente, creo que se puede esperar un mes 0 Y0 eSpero un mes como para empezar

a ver los resultados.

Valeria: muchas gracias por tu respuesta, Alexandra. Ha sido muy valiosa.

Continuamos con Mariel.

Mariel: ok, para responder la primera pregunta, y sé de donde viene el producto
final pero lo que no sé es de donde vienen cada ingrediente del producto final y, ahorita,
estoy pensando en eso y considero que seria muy importante. Para la segunda pregunta,
para mi si influye el lugar de procedencia porque, una cosa es que un producto, por
ejemplo, me venga de China y otra cosa es que un producto, sobre todo para la estética y
para el rostro y para la piel venga de Paris 0 sea un producto artesanal que cuide todo su,

todo su proceso. Entonces, definitivamente si influye.
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Ahora, tres caracteristicas que yo tengo para poder comprar un producto es la
marca, la presentacion del producto también y el tipo de servicio que me van a brindar
porque a veces, una marca puede ser muy buena, puede ser un buen producto pero si el
vendedor me trata mal o no es flexible 0 no me explica bien yo me doy la media vuelta
y me voy a otro lado. Pero si es que es comprado a distancia, de manera online, me
gustaria que, lo que me desanimaria seria el proceso, que me ofrezcan traérmelo en una
semana, no, por ejemplo. Luego, yo suelo esperar, cuando es un producto muy bueno
suelo esperar dos semanas y, cuando es un producto regular el cambio de ve méas o menos
en semana y mes, en mes y medio. Gracias.

Valeria: muchas gracias, Mariel. Continuamos con Maria.

Maria: bien, ¢de donde proviene el producto, la marca de los productos que
consumo? Basicamente del pais de procedencia si pero no, no desmenuzada mente cada
insumo, ahi si no, no sabria. Después, ¢influye el lugar de procedencia en la decision de
compra? Definitivamente si influye porque, dependiendo del pais también nosotros
podemos investigar y averiguar si es que, yo le, me preocupa mucho y pongo mucho
énfasis en sus procesos de produccién. Entonces, si es que no hay un tema de explotacion
de, de personas, y ya aca ya vienen temas ya un poquito mas, mas éticos, etc. Entonces,
si rescato mucho que, que se cuide el tema de quién produce y el tema del, del capital
humano o el recurso humano, no. Al elegir tres productos, qué caracteristicas tengo en
cuenta: accesibilidad, es decir, de muy facil acceso y muy facil reposicion, o sea que no
tenga que esperar mucho tiempo si es que se me acaba, sino que si se me acaba un dia yo
al dia siguiente tenga la opcion de comprarlo. Entonces seria de facil accesibilidad, el
tema de reputacion y calidad en cuanto a que lo, los, lo que la mayoria de personas
también hayan tenido una buena experiencia en el, en el uso del producto y los resultados,

y otra caracteristica muy importante el, el proceso de produccion, no, que sea limpio, no
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solamente qué tipo de personal lo realiza sino que el proceso de produccion y la cadena
sea también correcta, adecuada, esté con certificaciones, para saber qué cosa estoy yo
también estoy aplicandome en mi organismo. ¢Cual es el tiempo que suelo esperar para
esperar los primeros resultados? Generalmente, siete dias, con siete dias ya estoy
obteniendo resultados y es lo que la marca que yo utilizo es a lo que me ha acostumbrado.
Entonces, no, no espero ni mucho mas ni mucho menos y ya estoy acostumbrada a, a

esperar por lo como maximo una semana. Gracias.

Valeria: muchas gracias a todas por sus respuestas en esta parte. Vamos a ir con
la Gltima parte, en la cual es para averiguar el nivel de aceptacion del producto. La marca
que se va a lanzar, proximamente, se va a encargar de importar productos para el cuidado
del, del rostro exclusivamente, no, y el factor diferenciador que va a tener ese es que la
marca se va a encargar de escoger productos que solamente hayan sido elaborados con
insumos naturales y, de esta manera, asegurando que hayan sido amables con el medio
ambiente y no hayan sido testeados con, con animales, no. Muy bien, entonces para esta
parte vamos a responder a las siguientes preguntas: ¢Conoces productos naturales de
belleza y cuidado personal de procedencia americana? ;Qué opinas de ellos? ;Estarias
dispuesta a adquirir este tipo de productos? ¢ Cuanto estarias dispuesta a pagar por estos?
Teniendo en consideracion que los productos para el rostro van desde limpiadores, no,

ehh y deméas. Muy bien, continuamos con Alexandra.

Alexandra: bueno, en mi caso no conozco marcas como tal americanas pero creo
que hay algunas marcas que son globales, no sé si la procedencia seria americana pero,
por ejemplo, tenemos CeraVe, La roche posay, etc. Opino que si son productos considero
que son de buena calidad y que, bueno, estan pasando por las entidades que los validan,

su calidad, entonces, creo que sus estandares de calidad son altos. Si estaria dispuesta a
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que productos asi, ya sea por su calidad y también por lo que mencionas al principio de
que, bueno si es que se da este proyecto para poder importar, pues, si tengo la verdadera
seguridad de van a ser productos netamente naturales pues si me animaria a comprarlos
y, Creo que no escatimaria tanto en el precio, creo que dependeria, sabemos que cada tipo
de producto pues tiene un rango de precio especifico y creo que aceptaria el precio del

mercado.

Valeria: en términos monetarios, ¢cuanto estarias dispuesta, como maximo, a

pagar?

Alexandra: por ejemplo, pues para cremas quizas no sé una crema hidratante

podria pagar algo de 100 soles, algo asi.

Valeria: ;como maximo 100 soles?

Alexandra: dependiendo del producto. Si es una crema hidratante podrian ser

100 soles; si son mascarillas pues también dependeria de qué tipo de mascarillas son.

Valeria: como un tope maximo en dinero en productos Skin care ¢ cuanto estarias

dispuesta a pagar por un producto? ¢250 soles, 100 soles, en general?

Alexandra: bueno, por ejemplo, si al mes me comprara para usar, quizas hasta

300 soles maximo, lo que vaya a usar en ese mes 0 en unas semanas o tres semanas.

Valeria: muy bien. Ok, gracias, Alexandra. Mariel.

Mariel: esos productos, yo sé que actualmente hay una tendencia de estos
productos naturales, ahorita no tengo el nombre ni la marca pero hay un integrante que
es un ex Menudo que vive en Estados Unidos y ha sacado un balsamo que es para después

de afeitar que es hecho solo de aceites esenciales, tiene un solo producto y es un boom.
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Por ejemplo, este balsamo cuesta creo que entre 30 y 40 dolares, es pequefiito pequeiito,
es el Unico producto que ahorita recuerdo. Me parece que su estrategia de venta es muy
buena y hace mucho énfasis en los ingredientes y no solo, y no es toda una gama, o sea
es un solo producto que te da todo, no, te da hidratacion, brillo, es antienvejecimiento.
Entonces como tiene todo en uno es un boom porque, ademas, no estamos hablando de
un producto muy muy costoso. Yo si estaria dispuesta a consumir este tipo de productos
y dependiendo el tamafio y la presentacion y cuanto tiempo, por ejemplo, me va a durar
abierto o cuantas veces me va a servir, supongamos que yo lo compro mensual estaria
dispuesta a pagar entre 30 a 50 dolares, pero no, pero también digo que si es un producto
muy muy top, muy fino, y realmente me convence su estrategia ehh, podria pagar incluso

un poco mas porque

estoy hablando del cuidado de mi piel y es mejor utilizar productos de calidad

porque

al final lo barato sale caro, como se dice. Gracias.

Valeria: ya, ta dijiste Mariel, entre 40 a 50 ddlares. Eso aproximadamente en

soles cuanto seria.

Mariel: entre 30 y 50 ddlares, yo creo que estamos hablando entre 100 y 150

soles podria pagar aproximadamente.

Valeria: ya, esta bien, muchas gracias. Maria.

Maria: bien, actualmente no conozco ninguna linea 0 marca de productos
netamente naturales y si estaria realmente muy interesada en que vengan al Peru estos
tipos de productos porque, no solo es una tendencia, sino que también es lo que

particularmente a mi me interesa, no, cuidar mucho lo que consumo pero esto, con
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productos naturales y que, que no solamente no degraden el medio ambiente, a animales
0 personas, sino que, que me cuiden a mi ehh, a nivel de salud y, y todo ello, no. Entonces,
ahi veo una, una grande oportunidad de crecimiento si es que llega a entrar un producto
de ingredientes 100% naturales. ¢Estaria dispuesta a adquirir ese tipo de productos? Por
supuesto que si, definitivamente si. Y, ¢cuanto estaria dispuesta a pagar? Entre, si si bien

depende mucho de, del tamafio y el empaque, no, porque puede que sea un solo producto

o de repente un Kit. Entonces, en el Kit ya vienen varios, varios productos para
todo el proceso de tu, de tu limpieza, de hidratacidn, esto, prevencion del sol, o el tema
del nocturno. Entonces estariamos hablando de que podria yo pagar desde unos 50 soles
hasta posiblemente unos 300 o 400 soles, no, si es que ya estamos hablando de un Kit.

Eso es, gracias.

Valeria: Muchas gracias a todas por sus respuestas. Eso ha sido todo por hoy. Y,
bueno, les agradezco mucho, mucho por su tiempo, por haber estado presentes, por decir
cosas que han sido muy valiosas para mi y para este, esta propuesta de negocio. Muchas

gracias a todas.

Maria: gracias también por la invitacion.

Mariel: gracias también, ha sido un gusto poder participar.

Valeria: muchas gracias, que tengan muy buenas noches. Eso ha sido todo por

hoy, gracias.

Alexandra: hasta luego, gracias.

Las tres participantes al mismo tiempo: jgracias!
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Anexo 4

Link de cuestionario de Puréza

https://docs.google.com/forms/d/e/IFAIpQLSfrPSkbWwVmMW8IMu7sdDX

0Q0el6CkXE6adY QWZPuKUkJrpVgg/viewform?usp=sf_link

Anexo 5
Resultados de encuesta cuantitativa

1. ¢Cuadl es el ultimo afio o grado de estudios y nivel que aprobo?

1. ¢Cudl es el dltimo afio o grado de estudios y nivel que aprob$?
387 respuestas

@ Educacion Inicial / Primaria incompleta

@ Primaria Completa / Secundaria
Incompleta

@ Secundaria completa / Superior Técnico
Incompleta

@ Superior Técnico Completa
@ Superior Univ. Incompleta / Completa
@ Post-grado Universitario

2. ¢Se encuentra afiliado a un seguro de salud publico o privado?

2. ¢Se encuentra afiliado a un seguro de salud publico o privado?
387 respuestas

@® si
® No

A

3. ¢Cual de estos bienes tiene en su hogar que esté funcionando?
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3. ¢Cudl de estos bienes tiene en su hogar que esté funcionando?
387 respuestas

Computadora, laptop en

funcionamiento 373 (96,4 %)

Lavadora en funcionamiento 372 (96,1 %)
Horno microondas en

. K 371 (95,9 %)
funcionamiento

Refrigeradora/ Cong.eladora en 374 98,8 %)
funcionamiento

0 100 200 300 400

4. ¢Cudl de estos servicios tiene en su hogar?

4. ;Cuadl de estos servicios tiene en su hogar?
387 respuestas

Television por cable 381 (98,4 %)

Internet (Plan pospago en

celular) 382 (98,7 %)

0 100 200 300 400

5. ¢Cuales de los siguientes bienes o servicios tiene en su hogar que esté funcionando?

5. ;Cudles de los siguientes bienes o servicios tiene en su hogar que esté funcionando?
120 respuestas

Auto y/o camioneta para uso

particular 111 (92,5 %)
Servicio doméstico en el hogar
pagado (Min. una vez por 99 (82,5 %)
semana)
0 25 50 75 100 125

6. ¢ Cuél es el material predominante en los pisos de su vivienda?
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6. ;Cual es el material predominante en los pisos de su vivienda?
387 respuestas

@ Tierra / Otro material (arena y tablones
sin pulir)

@ Madera (entablados)/ tapizén

@ Cemento sin pulir o pulido

@ Laminas asfalticas o similares/ vinilicos,
mosaico o similares/ Laminado tipo
madera / losetas / terrazos, maydlicas,
ceramicos

@ Parquet o madera pulida y similares,
porcelanato, alfombra, marmol

7. ¢Cuadl es el material predominante en las paredes de su vivienda?

7. ¢Cual es el material predominante en las paredes de su vivienda?
374 respuestas

® No
®si

8. ¢El bafio o servicio higiénico que tiene en su hogar esta conectado?

8. .El bafio o servicio higiénico que tiene en su hogar esta conectado?
387 respuestas

@ No tiene bario/ No esta conectado a una
red publica

@ Bafio compartido fuera de la vivienda
(Ejem: quintas, corralones, cuartos con
bafio compartido, etc)

@ Bafio dentro de la vivienda

9. ¢Cual es su edad?
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9. ;Cudl es su edad?
387 respuestas

10. Sexo

10. Sexo

387 respuestas

99,5% E—

11. ¢En qué distrito vives?

| A

11. ¢En qué distrito vives?
387 respuestas

12. Ocupacion

185

@® 18-20
@® 21-30
® 31-40
@ 41-50
@ 51-60

@® Femenino
@ Masculino

@ Barranco
@ Santiago de Surco
@ Miraflores
@ San Borja
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12. Ocupacién
387 respuestas

@ Estudiante
@ Trabajador dependiente
@ Trabajador independiente

13. ¢ Cuéntos hijos tienes?

13. ;Cuantos hijos tienes?
387 respuestas

[ B

92

@3

@ 3omas

@ No tengo hijos

14. Rango de ingresos mensuales

14. Rango de ingresos mensuales
387 respuestas

@ Hasta S/. 1,500.00

@ S/.1,501.00 ~ S/. 2,500.00
@ S/.2,501.00 ~ S/. 5,000.00
@ S/.5,001.00 ~ S/. 7,500.00
@ Mas de S/. 7,500.00

15. ¢Cudl de los siguientes productos conoces y usas por lo menos una vez al

mes? (Marque todos los que consideres)
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15. ¢Cudl de los siguientes productos conoces y usas por lo menos una vez al mes? (Marque todos

los que consideres)
387 respuestas

Protector Solar —350 (90,4 %)
Locion o crema hidratante para... —123 (31,8 %)
Crema anti arruga —120 (31 %)
Mascarillas —328 (84,8 %)
Aceite para el rostro —88 (22,7 %)

Agua miscelar para el rostro —78 (20,2 %)
Crema para quitar manchas —89 (23 %)

Exfoliantes —267 (69 %)

0 100 200 300 400

16. ¢En un mes, aproximadamente cuanto dinero en soles (S/.) inviertes en los

productos que mencionaste en la pregunta anterior?

16. ¢En un mes, aproximadamente cuanto dinero en soles (S/.) inviertes en los productos que
mencionaste en la pregunta anterior?

387 respuestas
@ Menos de S/. 100.00
@ S/.101.00 - S/. 200.00
@ S/.201.00 - S/. 300.00
A @ S/.301.00 - S/. 400.00
58.9% @ Mas de S/. 401.00

17. ¢Cada cuanto tiempo compras estos productos para el cuidado del rostro?

17. ¢Cada cudnto tiempo compras estos productos para el cuidado del rostro?

387 respuestas

@ Cada mes
@ Cada dos meses
@ Cada tres meses o mas
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18. ¢Que canales utilizas para comprar estos productos? (Seleccione todas las

correspondientes)

18. ;Qué canales utilizas para comprar estos productos? (Seleccione todas las correspondientes)
387 respuestas

Asesorias de belleza (por pedido) 152 (39,3 %)

Tiendas por departamento (Saga,

0y
Ripley, etc.) 308 (79,6 %)

Tiendas especializadas (Por

0
ejemplo, Aruma) 15 (28,7 %)

Paginas Web —308 (79,6 %)

Redes Sociales —48 (12,4 %)

0 100 200 300 400

19. Si tuvieras que comprar a través de una canal digital, ;cual te inspira mas

confianza y seguridad? (Marque mas de una)

19. Si tuvieras que comprar a través de una canal digital, ;cudl te inspira mds confianza y

seguridad? (Marque més de una)
387 respuestas

Facebook —303 (78,3 %)
Instagram 324 (83,7 %)
Pagina Web de la Empresa 354 (91,5 %)
Aplicacion Movil (App) 85 (22 %)
No compraria por un canal digital —30(7,8 %)
0 100 200 300 400

20. Al elegir los productos para el rostro, ¢ Cudles de los siguientes factores serian
los que mas valoras y son mas importantes para ti? Marque del 1 al 10, siendo el 1 el mas

importante y 10 el menos importante.

- - e o
I‘- -l 1— —mltn_. Ilf—'l" |‘—‘ il IL‘:'“' I‘* il e ——aan L — |“.."'"
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21. ¢ Qué opcidn de pago es la que mas prefieres para pagar tus productos?

21. ;Qué opcidn de pago es la que mas prefieres para pagar tus productos?
387 respuestas

Efectivo —148 (38,2 %)

Transferencia Bancaria —125 (32,3 %)

Pago con tarjeta de crédito o 345 (89,1 %)
débito i
Pago por aplicacion (Yape, Plin,

—338 (87,39
Tunki, Lukita) 38 (87,3 %)

Por la aplicacién del mismo

— 0,
banco 51 (13,2 %)

0 100 200 300 400

22. En caso de compras en internet, ¢ Cuanto es el tiempo que podrias esperar para

la entrega del producto?

22. En caso de compras en internet, ; Cudnto es el tiempo que podrias esperar para la entrega del

producto?
387 respuestas

@ El mismo dia
® 1dia

© 2dias

@ hasta 4 dias

23. ¢Has escuchado de los productos americanos para el cuidado del rostro?

23. {Has escuchado de los productos americanos para el cuidado del rostro?

387 respuestas

@ Definitivamente si, tengo experiencia en
comprar y utilizar productos americanos
skincare.

@ Si he escuchado de los productos
americanos de skincare pero no los he
utilizado.

@ No, es la primera vez que escucho de
productos americanos de skincare.
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24. ;Qué imagen tienes de los productos americanos skincare americanos? (marca

la alternativa que mas se acerque a tu idea)

24. ;Qué imagen tienes de los productos americanos skincare americanos? (marca la alternativa

que mas se acerque a tu idea)
387 respuestas

@ Tengo el conocimiento que son
reconocidos internacionalmente y de...

@ Tengo la imagen de que son de alta
calidad y econémicos.

@ Tengo la imagen de que son de alta
calidad pero muy caros.

@ Tengo la imagen de que son baratos y
de baja calidad.

@ No he escuchado de los productos
skicare americanos.

25. ¢Qué tan dispuesto estarias a probar productos americanos de skincare?

25. ;Qué tan dispuesto estarias a probar productos americanos de skincare?

387 respuestas

400
300 336 (86,8 %)
200
100
9 0.5 ¥ 7(18%
. 0(0‘ %) 2 ,‘ ) ( i ) 42 (10,9 %)
1 2 3 4 5

26. ¢Cual de las siguientes fuentes utilizas para informarse acerca de productos

de cuidado para el rostro (skincare)? (Marque todas las que aplique)
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26. ;Cuadl de las siguientes fuentes utilizas para informarse acerca de productos de cuidado para el

rostro (skicare)? (Marque todas las que aplique)
387 respuestas

Vendedores 114 (29,5 %)
Amigos o familiares —148 (38,2 %)
Television —80 (20,7 %)
Revistas 73 (18,9 %)
Dermatdlogo —282 (72,9 %)
Internet (Youtube, anuncios, etc) —80 (20,7 %)
Empaque de productos —42 (10,9 %)
Redes sociales (Facebook, Inst... —267 (69 %)
0 100 200 300

27. De los siguientes productos americanos para el cuidado de la piel, ordena del
1 al 5, segun el grado de importancia que consideres para su consumo. (Considerar 1

como el mas importante y el 5 como el menos importante)

27. De los siguientes productos americanos para el cuidado de la piel, ordena del 1 al 5, segun el grado de
importancia que consideres para su consumo. (Considera...mo el mas importante y el 5 como el menos importante)

300

N _EE: w3 Ems EES

200

100

Bloqueador solar Crema hidratante facial Mascarilla Crema anti arrugas o Productos anti grasa
quitamanchas

28. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por un producto americano?
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28. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por un producto americano?

N S/.50.00 M S/.100.00 WO S/.150.00 M S/. 250

200

100

Blogueador solar Crema hidratante facial Mascarilla Crema anti arrugas o Productos anti grasa
quitamanchas
29. Ahora que tiene conocimiento de nuestra propuesta acerca de ofrecerle

productos skincare americanos. ;Qué tan dispuesto estarias en probar estos productos?

29. Ahora que tiene conocimiento de nuestra propuesta acerca de ofrecerle productos skincare

americanos. ;Qué tan dispuesto estarias en probar estos productos?
387 respuestas

400
344 (88,9 %)
300
200
100
0(0 %) 1(0,3 %) 5(1,3 %)
o \ \ \ 37 (9.6 %)
1 2 3 4 5

30. Si marcaste 1 0 2 (nada dispuesto/a) en la pregunta anterior, indicanos cuél

seria el motivo.
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30. Si marcaste 1 o 2 (nada dispuesto/a) en la pregunta anterior, indicanos cuél seria el motivo.
109 respuestas

@ No confio en marcas americanas
@ Tienen precios elevados

@ No quiero cambiar de mis productos
actuales

@ Marque mas de 3

31. ¢Qué le gustaria que tuviera nuestra web para que podamos asegurar tu

compra?

31. ;Qué le gustaria que tuviera nuestra web para que podamos asegurar tu compra?
387 respuestas

Productos de calidad 356 (92 %)
Variedad de productos —165 (42,6 %)
Envio rapido —351 (90,7 %)
Variedad de formas de pago —350 (90,4 %)
Productos economicos —139 (35,9 %)
0 100 200 300 400
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Anexo 6

Cotizacion por producto 1: Crema marca Honest Beauty x 140 unidades

@ﬂg Inicio  Nosotros = IngresaAqui = Servicios = FAQ = Blog = Contacto f @ ©

Calculadora

f@ Calculadora

?reyc&)_fiel producto § 2700

i 7 o

Impuestos $675.00

Tramite $5.00

e m

Anexo 7

Cotizacién producto 2: Super serum antioxidante marca Honest Beauty x 140 unidades

E&ﬂg Inicio  Nosotros = IngresaAqui = Servicios FAQ Blog = Contacto f @ ©

Calculadora

fgg Calculadora

F»Dr?mror(‘jel producto s 3212

Peso 64 kg

en kilogramos

Impuestos $803.00

Tramite $5.00

Total $4,596.00
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Anexo 8

Cotizacion producto 3: Limpiador facial nocturno marca Burt’s Bees x 140 unidades

@ﬂg Inicio = Nosotros = Ingresa Aqui = Servicios FAQ Blog = Contacto

Calculadora

fg Calculadora

Precio del producto

$ 1376
en dolares
Peso 27 kg
en k.“f‘_;l"ﬂ"ioi
Impuestos §$344.00
Tramite $5.00

Total $1,968.00

Anexo

Cotizacion producto 4: Limpiador facial de dia marca Burt’s Bees x 140 unidades

@g Inicio  Nosotros IngresaAqui = Servicios FAQ Blog = Contacto

Calculadora

f@ Calculadora

Prggo fjel producto s 1839

Impuestos $459.75

Tramite §5.00

195



INFORME DE SIMILITUD

ININ-F-17

voo2

FPagina 1 de 1

196

1 | FACULTAD Administracien y Contabilidad
2 ESCUELA Escuela profesional de Contabilidad
3 AREA RESPOMNSABLE: Direccién de las Escuelas Profesionales de
Administracicn y Contabilidad
4 | APELLIDOS ¥ MNOMBRES DEL RESFONSABLE | Ayala Barrionuevo, Rita
5 O | Tesis PLAM DE NEGOCIO PARA LA IMPORTACION ¥ VENTA
L]_| Trabajo de investigaciin DE PRODUCTOS SKINCARE AMERICANOS NATURALES
[ | Trabajo de suficiencia profesional .
A TRAVES DE UN E-COMMERCE
& | AUTOR DEL DOCUMENTO LURCILIM JARA, VALERIA CRISTINA
7 | ASESOR Rivera Vasquez, Gustavo
& | SOFTWARE PARA DETERMINAR LA Turnitin
SIMILITUD
9 | FECHA DE RECEFCION DEL DOCUMENTO 13f03/2024
10 | FECHA DE APLICACION DEL SOFTWARE 13/03/2024
FARA DETERMIMAR LA SIMILITUD
11 | PORCENTAIE MAXIMO PERMITIDO, 20%
SEGUN EL PROTOCOLO PARA LA EL USO
DEL SOFTWARE
12 | PORCENTAIE DE SIMILITUD ENCONTRADD | 5%
13 | CONCLUSION El documento presentado no supera el indice de
similitud permitide en la Universidad Marcelino
Champagnat, segun el Protocole para el Uso del
Software.
14 | FECHA DEL INFORME 01/04/2024

ot
DRA. RITA AYALA BARRIONUEVO
Directora de las Escuelas Profesionales de Administracion
y Contabilidad

196



