UNIVERSIDAD

ANTO [OMAS

PLAN DE INICIATIVA EMPRESARIAL PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL
DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS DE MAQUILLAJE EN LA CIUDAD DE BOGOTA

Gabriel Alejandro Castellanos Molano

Angie Camila Delgado Roa

Universidad Santo Tomas
Facultad de Mercadeo
Bogota

2024


mailto:gabrielcastellanos@usantotomas.edu.co

Plan de iniciativa empresarial para la creacion de una tienda virtual distribuidora de productos
de maquillaje en la ciudad de Bogota

Gabriel Alejandro Castellanos Molano
Angie Camila Delgado Roa

Trabajo de Iniciativa Empresarial para optar por el titulo de Profesional en Mercadeo

Director:

Juan Sebastian Gutiérrez Forero
Codirectores:
Luis Fernando Botero Cardona
Alexander Carvajal
Sara Catalina Forero Molina
James Paul Linero Bocanegra
Samir Ricardo Neme Chaves

Angela Liliana Pinz6n Pinzoén

Universidad Santo Tomas
Facultad de Mercadeo

Bogota, 2024


mailto:gabrielcastellanos@usantotomas.edu.co

Dedicatoria

La culminacion de este trabajo lo consagramos primero a Dios que nos encamino al éxito,
fortaleciendo nuestro caracter sin disipar nuestra fe en las adversidades. También a nuestros
queridos padres, que en la trayectoria de sus vidas nos han inculcado la cultura del trabajo y
estudio. Agradecemos por las lecciones de vida gue nos han impartido y por el carifio que siempre
nos han brindado. Nuestra gratitud hacia ellos es imposible de expresar. Este proyecto es un

tributo a su legado y a la eterna admiracion que sentimos por ellos.

A Camilo, mi compafiero de vida, tu amor y apoyo forman la base de nuestro hogar, por tu
colaboracion, paciencia y comprensioén que me has brindado a lo largo de este viaje académico.

A la universidad y a nuestros queridos profesores que nos han acomparfado de principio a fin en
este proyecto, brindandonos sus mejores consejos y herramientas para llevarlo con éxito.



Agradecimientos

Nos satisface culminar este proyecto con éxito, nos guiaron excelentes educadores que nos
motivaron para continuar a pesar de las adversidades que ocurrieron, contribuyendo a nuestro

crecimiento profesional y personal, gracias por estos afios de ensefanza.

A los profesores Juan Sebastian Gutiérrez y Sara Catalina Forero, por su dedicacién y apoyo en
este trabajo, por su experiencia, comprension y paciencia. Su guia constante y su fe en nuestras
habilidades nos motivaron a alcanzar y superar nuestros objetivos. Gracias por la confianza

ofrecida desde que llegamos a la universidad.

Agradecemos a la Universidad por su colaboracion e interés en este trabajo, y a todos los
educadores que estuvieron involucrados en nuestro paso por la facultad gracias por su dedicacion

y confianza.

Finalmente, agradecemos otra vez a nuestra institucion, que exigiendo nos llevé alcanzar el
anhelado grado. A todos aquellos por su esfuerzo y diligencia en toda esta la trayectoria, que

forjaron las bases de nuestros conocimientos.



Tabla de contenido

1. RESUMEN EJECULIVO .ooiiiiiiieiiiie ettt ettt e et e e e e e e 17
22 © L o = 4170 TSRS 18
2.1. OBJIETIVO GENERAL ...ttt ettt ettt ettt ettt ettt e be e ebe e e be e e he e e bt e abe e abe e sheesh b e snbe e bt enbeenbeenbeenneeas 18
2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS ...ccuttetteitee it st sttt ettt ettt ettt et nbe e sbe e saeesae e st e et ebeesbeesbeennneas 18

T [ AVZ=TS Ao - Tod (o] d o KNV =T o= Vo Ko 1 SRS 19
3.1 JUSTIFICACION Y ANTECEDENTES ...tttitiieiuttreretetessiasttrsseresesssansrsseresesssasnnrssesesssessssrnnneenaessennnns 19
OPORTUNIDAD O PROPUESTA DE SOLUCION. ...cciitiiiiiiririetieesssiiirireeeeeessssiirnseeesesssssnsrssenesesssnennneees 21
3.4. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION .....cutiiiiiieeiiitiriiireee s s setireeereae s s ssinnrneeee e s s s sssnnnneenaessenanes 26
3.5, ANALISIS DEL SECTOR ..ettteetiaiuutrtrrteresasaassresesesesssaasssseseseaessaasnsreseeeaesesasnnree et eeesesasnrnnneeeaeessannn 29
RS T0 I = o 111 ol o TP OO PR R PPPPPR 29
3.5.2. ECONOIMICO ..ttt ettt etttk etttk s et a ettt ek et e st e e s bn e e smb e e et e e e smne e e nn e e e 31
3.5.30 AMDIENTAL ....ciiieee e 36
3.5.4. SOCIOCUIUIAL ...ttt ettt et e e bbb e e e b e e e e s eanneeas 37
TS ST IF=Tod s [0 o o o] TP P PP OPUPPTPP 38
3.5.6. DEMOGIATICOS ... .eiiiiiiiiiei ittt sttt e s e e e bbb e e e b e e e anneeas 40

3.6. ANALISIS DE LA COMPETENCIA ....ettttieiiiaititeeeteteeasaeissree et e e e s s stn et e e e e s e ssnn e e et e e e s e ssnrnnneenaeesennn 41
3.7. ANALISIS DEL MERCADO- SEGMENTACION. ....cetiieiiiiitiriiiiete s s iiireein e s e e n e s s e s e e s 44
3.8. ANALISIS DEL CONSUMIDOR......uttiitiieeiiiitiretiretessiesissbssere s s s s ssbarestr s s s s s ssibara e e s e s s s s sabanaeeaeeesenaes 44

G IR B ST =T [ 1= o (o PSSP 46

3.9. OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION ...ccciiiiiiiiiriiiieieesiiiiieiii e e en e sirnnee s e s 47
3.10. OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION .....uutiiiiiiesiiittreeeieeessasinnnneeeeaesssinnneeeeaessennes 47
3.11. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION ......utttiiiieeiiaittteeeteeesaaassreeeeeeesasainnneeeeeaesesnnnnneeeaeesennns 47
3.11.1. Instrumentos de RECOIECCION ..........eiiiiiiiiiiiiei e 48
0 B 2 Y o] o= Tod o o O PR PRI 48
0 O T I = 1= 11 1= o (PP PP OOTRRTPI 49
.12, RESULTADOS ....iiittttiitie ettt ettt e e e e e e st e e e e e s 1 bbb e e e e e e e e e s bbb e e e e e e e s e sasbbneeeneeenenane 49

4. Direccionamiento y Planeacion EStrat@giCa......cccccceeiiiiiiiiiieiie et 66

EN LA PLANIFICACION ESTRATEGICA SE ENCUENTRA EL PLAN DE ACCION DEL PROYECTO, DONDE SE

ENCUENTRAN LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS QUE SE IMPLEMENTARAN EN EL PROYECTO, MISION, VISION Y

VALORES. ..tttttteteeeeeeeaeeeaeeeeeae e aeseeeseeeseeesese e seseseeeseseseseseneEeReEe R e EeReEeEe e ReReReReReReRnRe R e nnnennrnrnnn e rnrnrnrnrnrns 66
|V 11 [0 OO PP PP PO PPPPPPRPPPP 66
B2, VISION ...eitiiiiiie ettt ettt e et e e e et e e e e e e e e e e e e e e e et e e e e n e e r e e e n e aa 66
4.3, VALORES ...ettiiieiiiiiiteet ettt et e e e e e e 1t e e e e e e e e e e e e e e e s e et e e e e e s e e r e e e e nae 66

4.4, ANALISIS DE LA SITUACION ..uiiitniiitiittesitiet et e et e st esst s e st esaaessba s e st es st sesa e sanessbasestessbsernsenen 67



5.

6.

4.4.1. Analisis del macroentorNO PESTEL ......coooivuuiiiie e e e e e e eenaanes 67

o (o] Yo 1= 1 (o] 1 Lo PSPPSR 69
T O ] A SRS 71

[ 0o LU Yo (o L0 P PPRRT PP 73
5.1 CLASIFICACION DEL PRODUCTO ....citiiiiiieie ettt ettt ettt 73
5.2. PERSONALIDAD DEL PRODUCTO ...ciiiiiiiiiiiiie ettt ettt ettt e e e e e e e e 73
5.3. DESCRIPCION OFERTA DE VALOR ..utvtieiiutiteetiitieeessiteteesssteeeesssteeessssteesessstseessssseseesssseesssseeessnnens 74
5.3.1. Utilidad para el cliente o necesidades que satisface:..........cccccceeeviviciiiieee e cccciiieeeee, 75

LT 2 111 T PRSP 75
LR TRC T 0 1 T - To [ SRR 76
Lo V= 1 (=] = TSR o = S 77
5.3.5. Conceptos de Calidad ...........ocueiiiiiiiiiiiiiiie e 79
5.3.6. CoNSiStenCia A€ PrOGUCTO .......cciiiiiiiiiiiiiiiie et te e e e sreee e e e e e s e sanbeaeeeeeeas 81
5.3.7. Consistencia €N Calidad ..........coooiiiiiiiiiiie e 81
5.4.8. SErviCios ESPECITICOS ......i it e s e e e e e ea s 86
(DL y- g do] | oo L=l Y - U o PP PPPRPTTTRPPP 90
6.1. IDENTIDAD DE LA IMARCA ...ttt a e a e e e e a e e e e e 90
G0 00t O N\ F= 11111 o P OO PP PP PPPPPPPPPPR 90
6.1.2. ArqUELIPO € 18 IMBICA. .. ..eeiiiiiiiie ittt e et e et r e e e sbreeeean 92
B.2. TIPO DE IMARGCA ..ot e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aeaeaeaeaeaaans 92
6.2.1. DESUE SU OFIEBN .....eeeieiiitiiee ettt ettt ettt e e st e e e st e e e st bt e e e sabb e e e e aabb e e e e snbbeeeeabbeeeean 92
6.2.2. DESUE SU NALUFAIEZA .......uueiiiiieeeiieite ettt e e e e e bbb e e e e e e e e anas 93
6.2.3. Desde su intensidad PSICOIOGIA.......uuuiiiiiiiiiiiiiiiie e e e e 93
6.2.4. Desde €l Marketing ........ccoooeieie i 93
6.3. REPRESENTACION DE LA IMARGCA ... 93
LIRS 70t N o To o 1] o o S PP P PP PPPPRPPPRRR 93
RS T 1Yo ] 1] oL PP PU PP PPPPPPPPRPR 94
RS TR T [ 14 F= o o] 1] o T I PSP PPPPRPOPRPR 95
6.4. ESTRUCTURA DE LA MARGCA ..o 96
0 IS 1091 o To [ To - PRSPPI 98
IR = =T o101 - PRSP RRSR 100
TR I S T To o [ - - W PRSP RPSI 100
LT U7 ] = T o = 102
70 N ©o] (o] g o 1] (o] o L= USRI 102
ORI Ofo] (o] £ =T =T= o [ o F= 4 o OSSR 103

SNSRI O 1= TSRV =T 651 (0] T TP 104



B.6. USOS DE LA IMARGCA ..coiiiiiiiiittitt ettt ettt e e ettt e e e e e s bbb et e e e e e e s ab b e et e e e e s e snnbnnneeeeeeseannes 105

O 0 A W LT o Fo R o 0] £ £ (0 TP 105

SN ST U LYo T 1 (010 4 (=01 (o 1T 105

B.7. LEGALIDAD DE LA MARGCA . ..ottt eet ettt ettt et e et e e e e st e s s et e e e b e s sb s e bt e raa s st eaaesaans 105
6.8. RECOMENDACIONES Y CONSIDERACIONES PARA LA IMPLEMENTACION DE LA MARCA................ 109

7. ProduCCiOn Y OPEIACIONES ....coiiuiiiiiiiiitiee ittt ettt ettt st e s bt e sbe e e st e e e sabe e enbe e e abeeesabeeesnneesnreas 109
7.1 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO...uuuiitutueietteeeeetaeessstntesstaaeesetaessssnssssssnesesstaessssnaeserneeersnnns 109
7.2 DESCRIPCION DEL PROCESOD ....citttiiiittteetetieeeeetaseeeesasesstaeseseta s essasan et staaesesebaessesanseserneeesernses 110
7.3 PLAN DE PRODUCCION — ESTIMACION DE LA DEMANDA ....ouuiiiitieeeeee e ee et e et e e eea e s v e eeeaaaes 114
A I N ] Sl el0] Y [= = 7N 118
7.5 COSTOS DE PRODUCCION ..uituiiiiniiiteietteteiesttse st essasesasetanesstasesaessaesstaesan sttt seaneranesstnresnsrsnns 118
7.6 INFRAESTRUCTURA ... ettt ittt ettt e et ee st e ast e saa st b se st et ea s e st e taa s st e aa e s sa s s ba e san st st s esn e ransstasesnnesenns 120
AL T =1 T =2 122

ST T o= 10 4= 1S 126
I R o = ST = U =15 @ TP 126
8.2. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS ..uuuitttiitttittietteisteettiessnessttestetssesstnsessnessteeesniersnessnnns 127
8.3. INDICADORES FINANCIEROS .. ituuiittiiituitettestettiesstntestesstssttessnessteestetsnesetnsestnesstaeeaniersnessnnees 129
8.4, FUENTES DE RECURSOS. .. cttuiittiitteitneettatettetsnesttasetaststtetaetanstt et tsnsetasesasttteseanseransssnaees 129

LS TR = o] [0 1 131
O B TE=Y A g o TV T oT o Y o N 132
10.1 TIPO DE CANAL: ONLINE Y/O OFF=LINE ....iteeuueteteteeeeeeesesesaesesetesseessssesssassesstassessnsessssassesenas 132
10.2. CLASIFICACION DE ESTABLECIMIENTOS ..euuituniitteitieeeteestetsnesstneestesstessniersnessteessaessneessnienes 135
10.3. ESTRATEGIAS DE COBERTURA Y DE PROPIEDAD .. .ccuittuiitteitieeitiiestesstessniersessteessnessneessnneees 135
O TR T R O] 1T 1 11 | = T 135
O A 0T o 1= = o 1SS 136

10.4 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION .. .cuuiittiettniteieeitttetaessteesaesaaesstasesanssssnsesnsesanesstnsesasssnesesnreres 136
ORI 74X = T )Y o 137
10.5.1 Proceso de COMPra @ PrOVEEUON ........uuieiiiiiieeeiiitee sttt e e attee e e sbeee e et e e e sbaeeessbeeeeeans 140

O NS I LT o i [0 T 140
11. Comunicaciones Integradas de Marketing ........cooouuiiiiiiaiin i 141
11.1. LAS 4 “C” DE LA COMUNICACION ...ccuuuiiittieieiiti s eeeeei s et etaseeseteeseeaa s essaaasesstassesannessrannseseras 142
11.2. ANALISIS DEL MIX DE COMUNICACIONES ... ivuuiitttiitiieiteettessteestitestnesstessnersnesstneessaessneessnnenes 144
11.3. ESTRATEGIAS PUSH, PULL O IMIXTA ciittiittiteeeii et e et et e et et s et s e s e s st se s ssanseanenen 152

11.3.1. EStrategian PUSK ....cooiiii ettt 152



11.3.2. EStrategia PUIl..........coiiiiiiie et e e e e e s s e e e e e e e e e e e e e e e e e ann 154

11.3.3. ESrategia MiXEa ......c.uvviiiiieeeis it e e e e s sttt e e e e e e e s st e e e e e e s e st ae e e e e e e s e snnntnnneeeeaeeenanns 157
11.4. PROTOTIPO DE LA PAGINA WEB ...ttt ittt e et e e s e et e st e s ab e e sa e s aasetnenes 158
T11.4.0. ANALISIS SEO ... ittt e et e e e e e e e e e e e e e e e s 165
11.4.2. Galeria y TESHMOMIOS ...cccueiiieie it etee ettt ettt site e be e ssbe e e sbe e e sabeesabeeesabeeeneeee e 167

11.5. PRESUPUESTO DE COMUNICACIONES ... ccuuiittiitteitneeiieestesstesstasestassstssesnesanesstssesssssneessnsenes 169
Yy RV A To [o =1 RO =T 0} (T 171
2 R I = = @ 13N 171
12.2. TIPOS DE CLIENTES (BUYER PERSONA) ...cciiitiiiiiieie e e iistieeer s e e e e s s stteee e e e e e e s snnnataneeaaeessnnnnnnees 173
12.3. CUSTOMER JOURNEY IMAP .oeniiitiiiii it iee ettt ettt e e e et e s e et e e st e s s e et e s b e s st e e sassabsetnsenes 188
R I @] (o =14 1 2= o] oY o [ RSSO 196
G 2 O =3 7N 0 S 7Y 10 ] = 3N 196
13,2, ORGANIGRAMA . .. ceuttte ettt et et e et e e et et e et ta e eaa st ba s ettt et aa s e ba e saa st abaseaaesanessbasesansssnsernsenen 199
13.3. MANUAL DE FUNCIONES ... .tttuitttettuetttntestetsteestteesesstsestesstesstatestetsteesnersnesstnresnersieesnneee 201
0 S (o o =T o - 227
14.1. CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA . .euuiittiittietteeiteeettiessesstasestnesstessnsessnesstsessessnasssnrenes 227
14.2. PERMISOS, LICENCIAS E IMPUESTOS ...uuittuiittetttettieesteestesstesstnsestetstessnessesstressnessesssnnenes 233
L0, IMPACTOS .o 235
15.1. IMPACTO ECONOMICO. .. cuu ittt ettt e et et e e e et e et e s e et e e ea e s et e e sasseneeeanenes 235
15,2, IMPACTO REGIONAL «. vt eitteeet ettt et e et e et e st e et s e ea e e s e e et e s et s et s e s e e s saseaa e saneasbn e sanssensetnsenen 238
15,3, IIMPACTO SOCIAL ettt ettt ettt e et et e e et s et e e et e et e s e e et s e ea e s ab e eaa e san s sbnsesanssenseanseren 240
15,4 IMPACTO AMBIENTAL .ttutittuititneittettt ettt eetetateeeta e st esttestesstesstatesaetsteeanersnasstressnessnaeetnreres 242
ST o Y Lo 18 E=Y [0 g [=F TR 246
R 2 =] (=T (=] A LT = R 247

F AN =5 1 PR 257



Tabla de contenido figuras

11011 = T (o o I PP 25
HUSTIACION 2 ... 27
10 ES 1= T o ] o 1 30
10 ES 1 = T o | o R 31
HUSTIACION 5 .. 32
10 EY 1= Tt (o ] I RO PP 33
1T £ 1 = T o | o 34
10 ES 1= T o ] o I 41
101 = Tt (o IR IO 41
1011 = T o ] o It O PP 42
1 £ 1 = T T | o 0 49
1T £ 1 = T o | o 0 50
101 = T o o 0 S 50
101 = T o o 0 P 51
1T ES 1 = T o | o 0 51
1 U] r= Tox o o 0 TSRS 52
101 = T o o 0 52
10 ESy 1= Vo o o 0 53
1 U] r= ox o o 10 L SRR 54



[ I8 (= (oo ] 12 O OO TR 54

HUSTIACION 21 ...ttt 55
10 ES 1 = T o | o 2 55
10 1= T o ] o 2 56
HUSTIACION 24 ... 56
HUSTIACION 25 ... 57
10 1 = T o ] o 2 57
10 ES 1 = T o | o 2 58
10y 1= Tt (o] o 2 < S 58
10yt = Tt (o] o 24 IO 59
10 1= T o ] o 1 O 59
1T ES 1 = T o ] o 1 1 60
101 = T (o] I 7P 61
10y 1= Tt (o] I 1 P 62
10 ES 1 = T o ] o 1 63
0B 1= T o ] o 1 1 64
10y 1= T o ] o 1 65
101 = T [0 ] 1 79
1 U ES] = Tox o 1 < TSRS 79
1 WS- Tox o 1 1 SRR 80



[ I8 (= (e o ] I L PR RTR 80

1011 = Tt (o 1R 1 PP 82
10 ES 1= T o ] o 1R 84
10 ISy 1= T o ] o 1R 85
HUSTIACION 44 ... 85
HUSTIACION 45 ... 88
10 ES 1= T o ] o 1R 94
10 ES 1= T o ] o R 95
10y x = Tt (o 1R & S PP 95
HUSTIACION 4O ... 96
18£S 1= T o ] o I O 96
18£S 1 = T o ] o 1 1 97
10 ESY 1= Tt [0 IR AP 99
101 = Tt [0 IR SO 100
1T ES 1 = T o ] o I 101
USLFACION 55 ...t 101
10y 1= Tt (o] IR P 102
10y 1= Tt (o IR 103
1 U] r= ox o 1= < 104
1 U] r= ox o 1= 105



HUSTIACION B0 ..o et 106

HUSTIACION BL ...ttt 106
10 1= T [0 ] 1 2 107
10y 1= T [0 ] I 1 108
HUSTIACION B4 ... 108
HUSTIACION B5 ... 110
10 ES 1= T o ] o 1 111
10 1 = T o ] o 1 112
10 Iy x = Tt (o] o 1< SO PP 113
101 = Tt (o] o N1 IR PP 115
10 ES 1 = T o ] o I 115
1T £ 1 = T o o I 116
101 = T (o I 120
101 = T (o I SO 131
10 ES 1 = T o ] o I 144
10 ES 1 = T [0 ] o I Y 145
10 EY 1= T (o ] I SO 146
101 = T (o o I 147
1 U] r= ox o 1 T 148
1 WS- ox o o I 149



|8 (= (e o ] g IR 1O PR 150

HUSEFACION B ...t e et e e e e e e e e e e e e e e e e e e nnnnn s 153
HUSEFACION B2 ...ttt e ettt e e e e e e e e e bbb e e e e e e e e e e e annnnneees 154
10 ES3 (= TodTo] g IR 1 ST PUTRTT P 155
HUSEFACION B4 ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e 156
HUSEFACION 85 ...ttt e e e e e e e e e e e e e e 156
10 ES3 (= odTo] g IR =] TP PERTT P 158
10 ES3 (= odTo ] o IR TR 159
HIUSEFACION 88 ...ttt e e e e e e r e e e e e e e e e annnneees 160
HUSEFACION 8 ...ttt e et e e e e e e e et e e e e e e e e 161
10 ES3 (= o T g I O TP PERTTP 162
10 IS £ = odTo ] I 1 TR 162
HUSEFACION 92 ...ttt ettt e e e e e e e s r e e e e e e e e e s e 163
HUSEFACION O3 ...ttt e e et e e e e e e s r e e e e e e e e e s nnnnneees 164
10 IS (= odTo ] I TR 167
10 ES3 (= o T g IR L TR 168
HUSEFACION 96 ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e e e annnnneees 174
HUSEFACION O7 ...ttt e ettt e e e e e e e s bbb e et e e e e e e e e nnnnnneees 175
HUSTIACION 98 ... 175
HUSTIACION 99 ... 178



|18 = (oo ] 1 1 0[O IR 180

10 E1 1= T (o It KO 1 PP 180
10 ES 1= T o ] o 0 0 184
10 1= T o ] o I K0 185
HUSTFACION 104 ...t 185
HUSTFACION 105 ... 189
10 ES 1= T o ] o 0 0 190
18£S 1 = T o ] o 0 O 191
1Oy a = Tt (o I K0 PP 192
10y x =Tt (o I K0 L PP 193
1T ES 1 = T T ] o 0 O 194
£ 1= T T o 0 197
101 = T o o 1 200
101 = T o o I S 227
1T ES 1 = T o o 0 231
1T ES 1= T o o 0 232
10 ESy 1= T o ] o I P 236
101 = T o o 1 P 238
1 W] = ox o 0 I I 241

14



Tabla de contenido de tablas:

L= 1] - T R PO P PP PPPPPPPPRPPP 62
TADIA 2 .. e e e e e e 63
TADIA B 64
TADIA 4 65
1= 1] = T TP PP PP TP PPPPPPPPRPPP 67
L= 1] - T PP PP TP PPPPPPPRPPPN 71
T ADIA 7 74
TADIA 8 . 77
L= 1] - TR PO PP PP PP PPPPPPPRPPPN 86
TADIA L0, —————— 119
TABIA L. 123
TADIA L2, 126
TADIA L. 126
TADIA LA 127
TADIA L5, 127
TADIA LB, ... 128
1= o] = U PP 129
TADIA L8 .. e 137
TADIA L. . 202



TADIA 20, e e s 204

TADIA 2. 207
TADIA 22, 209
TADIA 23, 212
TADIA 24— 214
TADIA 25, .. —————— 217
TADIA 26, 219
TADIA 27 . 221
TADIA 28— 224

16



1. Resumen Ejecutivo

El proyecto, bajo la modalidad de opcién de grado por Iniciativa Empresarial, se basé en crear
una tienda virtual que comercialice maquillaje, ya que existe una economia emergente que rodea
la industria cosmética. [CINCSHOECONICCHaRmEENEDIEREIES identifico que los
consumidores usan al menos 6 productos al dia, gracias a esto la industria cosmética ha crecido
mucho en Latinoamérica, debido a que precisamente las mujeres de este territorio se ubican en
el segundo lugar en el ranking de més consumo en la industria después del territorio de Asia. Con
esto se puede evidenciar que tanto en Latinoamérica como en Norteamérica tienen el 20% del

mercado.

Actualmente las redes sociales como canal de difusion son un instrumento esencial en el
mercado online, medio por el que Ritualz Makeup piensa dar a conocer su catalogo de productos
y asi obtener muchas visualizaciones, haciendo videos y fotos creativos alusivos a la industria,
forjando una relaciébn emocional con el mercado, alcanzado interacciones directas para la toma
de decisiones. La finalidad de esta idea es darles a los consumidores un bien y servicio al cliente
que satisfaga sus necesidades al embellecer su piel.

BREE. pero que la alta calidad también era un requisito y, en particular, dentro de estos

productos los consumidores buscaban que fueran articulos adecuados para su tipo de piel.

(Euromonitor, 2023). Debido al crecimiento del mercado con el 8,0% en el 2022, se cree que
Colombia podra tener un crecimiento en su economia a lo largo del 2022-2027 con un promedio
e eSS EEEERNEl Colombia también incremento 40,3% las exportaciones y 28,5%

las importaciones en el 2022, continuando como un pais importador neto de bienes. (Euromonitor,
2023).

Palabras Claves: consumidor, maquillaje, cosméticos, cuidado facial, skin care, makeup, belleza,

comercio electronico, tendencias, redes sociales, oportunidad, mercado
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2. Objetivos
2.1. Objetivo General

Formar un plan de negocios para la creacion de una tienda virtual distribuidora de productos de

magquillaje y cuidado facial en Bogota.
2.2. Objetivos Especificos

1. Plantear los componentes que definen el horizonte estratégico de la marca en el mercado.

2. ldentificar la oportunidad de generacion de alianzas con socios estratégicos, principalmente
proveedores.

3. Disefiar una propuesta de valor diferenciadora frente a las alternativas existentes en el

mercado.
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3. Investigacion de Mercados

3.1 Justificacion y Antecedentes

Por otro lado, las personas que reaccionaron a la demanda implementaron el comercio
electrénico mediante la creacién de centros de llamadas y el uso de redes sociales como
WhatsApp, asi como aplicaciones de plataformas de entrega en linea como Rappi, Cornershop,
Merqueo y Wabi y portales minoristas como exito.com o jumbo.com. Rappi, fundada en Colombia,

en particular, es una gran historia de éxito y es una aplicacion muy popular en América Latina.

El futuro para la industria es prometedor, pero han ocurrido cambios en el comportamiento del
consumidor, y aunque se esta reactivando nuevamente la economia, el estilo minimalista (es la
tendencia a reducir a lo esencial, a quitar elementos sobrantes), continua en tendencia para este
afo. Esta cosmética se utiliza con el fin de tener un estilo casual y natural de “maquillaje, que no

aparente un maquillaje complejo”. Un mercado como el del maquillaje ya tiene consumidores que

por mantener la salud de la piel.

1
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Ademas, los conocimientos sobre emprendimiento y otras areas del mercadeo hacen que el grupo

de trabajo tenga la oportunidad de proponer desde la teoria y aplicarlo en el mundo real. La idea

impactar el mercado que viene con una tendencia de compra de manera exponencial.

2
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Oportunidad o Propuesta de Solucién

El mercado de los cosméticos se prepara para una lenta recuperacion mundial en 2021, el
deseo de belleza se ha mantenido relativamente, es probable que en los nuevos modos de vida

moderacion del gasto discrecional como resultado de las consecuencias econémicas, persisten

y dificultan un repunte total de la industria a corto y medio plazo (Euromonitor International, 2021)

el entorno virtual estrategias para mejorar una experiencia de compra de cosméticos, que se
enfocan en cumplir con un buen servicio en el comercio electrénico sin contacto o con un minimo.
El uso de la transmisién en directo y de los medios sociales que se pueden comprar ayudara a
construir un posicionamiento digital, en tanto las formas de muestreo a los clientes cambian para

brindarles una presencial sensorial en la belleza (Jan Tscheke, 2019)
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Existe una tendencia a realizar el tratamiento en casa en lugar de en un salon de belleza. En
cierto sentido, estamos ante consumidores que estdn mas preocupados por su cuidado y
apariencia personal y, por tanto, mas preocupados por la salud de los productos que ponen en
su cuerpo, la calidad de las materias primas y la sostenibilidad de los procesos detras de cada

referencia.

La venta se realizaria a través de redes sociales, principalmente, Instagram, donde alli se
encuentran diferentes tutoriales sobre el uso de ciertos productos, videos con tips, consejos,
manejo apropiado de los cosméticos e incluso, asesorias personalizadas. Su diferencial es que
desea destacarse por su atencién personalizada al cliente y el acompafiamiento que brinda en el
proceso de compra, ademas, orienta a los clientes hacia productos ideales para ellos, seglin su
tipo de piel, tono y necesidades. A diferencia de sus competidores, se preocupa por entregar un
producto empaquetado con carifio, con detalles en los que el cliente siente que esta recibiendo

un regalo (tarjeta de agradecimiento, regalo, entre otros).

El principal valor que se busca como empresa es generar ventas que permitan a las personas
una enorme calidad de productos a un precio justo, siendo cada producto ecolégico y
garantizando que no genere ningun dafo al planeta, por esta razén, se vuelve fundamental para
la empresa poner al consumidor en primer lugar, y ofrecerle productos que cuiden su piel y su

estilo.
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3.2 Lienzo Canvas

En este apartado se presenta el lienzo canvas que refleja la guia del negocio de Ritualz Makeup

y como la marca crecera en el mercado.
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llustracion 1

MODELO CANVAS

SOCIOS CLAVE

Relacién cliente-proveedor:
con los proveedores de los
productos de maquillaje y
productos de empaque,
como también la relacién
con el disefador del logo e
imagen de la marca,
Alianzas en cooperacién con
marcas de las cuales se
puedan generar estrategias
de gana-gana para
promacionar los productos
de ambas marcas, como en
sorteos.

Alianzas estratégicas con
nuestros socios
inversionistas. Y con
entidades financieras

ATIVIDADES CLAVE

Produccién: Seleccién de
proveedores y desarrollo de
marca,

Logistica: Gestidn de
inventario.
Marketing: Estrategias de
crecimiento e impulso para
la marca en su proceso de
lanzamiento,

PROPUESTA DE VALOR

RELACION CON LOS
CLIENTES

Los clientes de la marca,
serian homnres y mujeres
para los cuales la
apariencia, laimagen y
como se proyectan ante los
demds es muy Importante,
no solo a través de los
encuentros presenciales
5ino lo que reflejan a través
de sus redes saciales.

CLIENTES

La linea cosmética los
clientes son bogotanos,
menares de 30 afios, en una
relacidn BO% - 20%, mujeres
y hombres respectivamente,
de ingresos medios a bajos,
De estrata socloecondmico
dos a tres

Son personas que a través
del maquillaje y el cuidado
facial han

RECURSOS CLAVE

Fisicos: Espacio para
guardar el inventario de los
productos y todo lo
relacionado con empaque.
Humanes: Dos personas
encargadas de proceso de
recepcion y despacho se
lleve acabo.
Financieros: Aporte de
socios e inversionistas.

CANALES

Sera un canal directo online,
una vez el cliente se
comunique con la marca a
traves de sus canales de
atencion digitales, se hard el
envio del pedido por medio
de las transportadoras
nacionales.

formas de promover y
‘aumentar su autoconfianza
y autoestima, Son personas

para las cuales, tener un
FOSIre 3rmonioso, sano y
estético hace parte de su
estilo de vida, puesto que
representa estatus y
bienestar.

FUENTES DE INGRESO

Los Ingresos ponden a la venta de los p quesevana
manejar de maquillaje y skin care, que se recibirdn por medio de
! a Nequl, 0

Costos fijos:
Dominio de la pagina web
Serviclos (arriendo local donde estard el inventario, plan de datos celular " en
corporativos, salarios) en efectivo, por medio de Ia pagina web o whatsapp.
Costos variables:

Compra de inventario, envio transportadoras, materias primas para
empaqgue, estrategias de promocion y comunicacion.

3.3. Justificacion de la Investigacion

Colombia ha abierto muchas posibilidades en el comercio electronico, especialmente en
redes sociales, que, ayudado con videos, hashtag, y de contenido compartido, han llegado a cada
usuario marcas ajustadas a las necesidades de cada consumidor, siendo mas critico y estricto
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en la decisibn de compra, por eso las marcas deben ser muy integrales al comercializar un

producto.

Segun encuestas un colombiano que compra maquillaje en promedio gasta en cosméticos
de forma anual $192.000, esta suma tiene al pais entre los tres primeros del segmento, estudio
de Euromonitor dado a conocer por la Camara de la Industria Cosmética y Aseo de la ANDI,
muestra para Colombia la capacidad de crecimiento y mejorar en el mercado para el 2017. El
mercado cosmético vendié 3.280 millones de doblares y crecio 8,6% el afio pasado en Colombia.
(La Camara de Comercio de Bogota, 2018, Cluster de Cosméticos, parr.2).

La posibilidad de crecimiento del pais es muy grande. Las categorias en auge son las de
primera necesidad, ya que desde que la persona se levanta empieza a utilizar productos como
jabones, cuidado bucal, champl y desodorantes, como comportamientos para mantener una

buena higiene y salud. (La Camara de Comercio de Bogota, 2018, Cluster de Cosmeéticos, parr.4).

3.4. Antecedentes de la Investigacion

Las ventas del pais en el afio 2019 crecieron a 2,73 miles de millones de EUR y
se espera que crezca en los siguientes tres afios un 11,60% en los préximos tres anos.
Este mercado es muy importante para el pais, es por esto por lo que pertenece al
Programa de Transformacion Productiva (PTP), (ICEX, 2020).

La industria cosmética en Colombia se caracteriza porque una gran parte del mercado
esta dominado por grandes marcas internacionales. Las expectativas de los consumidores
respecto a los productos son mas exigentes. Bogota es la capital del pais, por esto es tomado
como epicentro de distribucion y produccion de maquillaje. Ademas, cuenta como el 61% de
empresas de la industria, Camara de Comercio de Bogota. (Biblioteca digital CCB, 2015) El uso
de filiales colombianas por parte de las grandes multinacionales para exportar sus productos al

resto de la region explica el superavit comercial del mercado.

Por consiguiente, los consumidores colombianos estan metidos en las tendencias de la
belleza solo por mejorar su apariencia fisica sino por cuidar de ellos. Es por estos que durante
los pasados 5 afios las categorias con mas crecimiento con las de productos del cuidado de la
piel, para que las personas reduzcan el efecto negativo de la contaminacion, de la exposicion al

sol o la luz ultravioleta. Ademas, teniendo en cuenta los cambios climaticos y la preocupacién por
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el medio ambiente, los consumidores colombianos exigen productos a base de ingredientes
naturales sin importar si estdn en la categoria de low cost o premium. Con el buen
aprovechamiento de sus recursos, Colombia es un pais con una flora muy diversa capaz de
desarrollar productos naturales y muy innovadores sin nada que envidiarles a marcas

internacionales.

El E-Commerce es una estrategia muy importante y ha venido cogiendo mas valor en la
recuperacion la industria. Las exportaciones del pais en cosméticos evidencio como los productos
de Colombia tienden a destacarse entre mercados extranjeros, crecieron alrededor de un 14 %
en el 2020. (Santoro, 2022, presidenta de ProColombia, en Foco del Sector Cosmético).

Los comercializadores de maquillaje en Colombia abrieron de forma importante
el consumo de cosméticos por la distribucion al por mayor y menor combinada con innovacion de

los emprendimientos.

Esto puede significar que puede haber un aumento de consumo por las nuevas

costumbres de los consumidores. Siendo los productos de maquillaje una prioridad para ellos.

Ventas de belleza masiva y cuidado personal.

llustracion 2
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Ventas de Belleza Masiva y Cuidado Personal e==(lH PR
Valor Minorista RSP - COP miles de millones - Actual - 2007-2026 ==

6764

Fuente: Euromonitor (2021)

e S ENSIEEBRE ue <! mercado cosmético ha venido incrementando

en los Ultimos afos, se puede adjudicar a los consumidores conscientes de los precios que
bajaron del segmento premium debido al impacto econémico de la pandemia y la menor renta
disponible. La demanda se mantuvo resistente en categorias compuestas por productos vistos
como parte de las rutinas diarias de los colombianos. Esto incluyé mascarillas faciales masivas,
humectantes basicos, antienvejecimiento y cuidado del cabello, todo lo cual también se beneficid
no solo de la amplia disponibilidad sino también del deseo del consumidor de probar nuevos
productos y marcas. Las tiendas de descuento duro también fortalecieron su posicién en las

rutinas de cuidado facial durante 2021 debido a su amplia gama de ofertas de bajo costo.

Se espera que el impacto econdmico de COVID-19 brinde un mayor impulso en el
comercio de los cosméticos de productos de belleza y cuidado personal en el préximo afio. Con
presupuestos restringidos, es probable que muchos consumidores se vean obligados a buscar
opciones mas asequibles. Esto deberia beneficiar a los minoristas que ofrecen los mejores
precios 0 promociones regulares, y las tiendas de descuento podrian aprovechar el impresionante
desempeiio del canal desde el comienzo de la pandemia. Mientras tanto, es probable que las

marcas se concentren en lograr las mejores relaciones calidad-precio en un intento por recuperar
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la participacion perdida frente a las tiendas de descuento. Esto podria incluir el cambio a opciones

de empaque mas asequibles, como paquetes de tamafio econémico mas pequefos.

En la creacion del proyecto, es fundamental impactar al nuevo consumidor, en la toma de
decision para comprar tienen diferentes opciones en el mercado, por eso la informacion debe ser
clara, creativa y de valor, para resaltar entre las demas empresas, y poder apreciar al cliente
respecto a las bondades del producto, utilizando influencias destacadas de la marca, como
publicas reconocidas en el sector por su amplio conocimiento y gusto por los cosméticos, siendo
uno de los factores mas importantes para comprar productos de maquillaje en el comercio

electrénico de la actualidad. (Moreno de Castro & Calderon Garcia, 2017).

El futuro para la industria es prometedor, los habitos de consumo han estado en constante,
aungue se esta reactivando nuevamente la economia, el estilo minimalista (es la tendencia a
reducir a lo esencial, a quitar elementos sobrantes), continla en tendencia. EI maquillaje
minimalista se utiliza para dar un efecto de que no se esta utilizando maquillaje, con productos

gue cuidan la piel y sean cuidadosos con el medio ambiente.
3.5. Andlisis del sector
3.5.1. Politico

El aumento de creacion de empresas en Colombia aumento un 10.6$ respecto al 2020,
(Confederacion Colombiana de Camaras de Comercio, Confecamaras). Asi mismo el pais esta
en el tercer lugar como exportador en Latinoamérica por ventas de USD6.235 millones para el
2010, creciendo un 14,1%, en importaciones y 19,5% anual en exportaciones, esto indica para el
pais gran proyeccién y un futuro sélido y posible aumento de cifras que demuestran la solidez y
proyeccion del sector, y justifican la atracciéon de inversiones de otros paises. Camara de la

Industria Cosmética y de Aseo de la Asociacién Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI)

La industria se compone de tres subsectores: Cosméticos, Aseo, y Absorbentes. Estos
tres brindan crecimiento en el sector econémico al pais. (“ANDI - Camaras Sectoriales”) Indica
un impacto positivo para la economia siendo efectos del gobierno, entidades, empresas y la

camara de comercio que apoyan la industria.

En virtud de abonar a la industria y sus comerciantes ya sean nacionales o internacionales
con actos que permitan el desarrollo de inversiones que puedan incrementar el consumo, asi

mismo se estima que se mantenga un compromiso con el pais, contribuyendo a descartar
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limitaciones en factores legales, de infraestructura, tecnologia, comerciales, logisticos, de

innovacién, economia, etc. Que afecten el ambiente de la compra.

Se espera que el pais en 10 afios pueda posicionarse a la cabeza en exportacién y
produccién de maquillaje y demas productos de belleza, que tenga ingredientes adsorbidos de la

biodiversidad de Colombia. (“ANDI - Camaras Sectoriales”)

El ministerio de Comercio Industria y Turismo ha creado proyectos como el Programa de
Transformacion Productiva (PTP) que guian al sector de cosméticos con tacticas de mercado que
ayudan a la obtencion de recursos, mejorar la infraestructura y reforzar la produccion de

cosméticos con ingredientes naturales.

En el mercado de los cosméticos del pais, los consumidores crean factores determinantes,
puesto que al comprar se vuelven la imagen de los productos y marcas que estdn comprando,
pueden evaluarlos, y con su experiencia pueden comunicar lo que percibieron, lo que se traduce
en seguridad y cercania hacia las marcas, se ofrece y demanda articulos de disefio, calidad y
funcionalidad. (Legiscomex.com, 2021)

Existe un canal muy utilizado con mucho éxito que es la comercializacion por catalogos,
la influencia de este canal esta en que lleva muchos afios siendo utilizado por la industria, en este

tiempo ha representado un buen porcentaje de comercializacién y ventas.

En esta industria, el mercado masculino ha ganado terreno como principal
consumidor a la mujer, ya que actualmente los hombres buscan productos para cuidar la
salud de la piel como hidratantes, aceites, jabones, etc. Que estan estimulando la limpieza

y belleza de este género. (Gonzélez, 2020, La Republica)

Los principales productos por participacién en el sector cosmético y aseo en Colombia

son: fragancia, productos para el cuidado del cabello y productos de higiene masculina.

Participacién del mercado por categorias

llustracion 3
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= Fragancas

= Cuidado capilar

= Higiene Masculina

= Cuidado Bucal

= Cuidado de la piel
13% = Cuidado del sol

Productos para bebé

m Productos para bafio

= Maquillae

= Desodorantes

= Depidadores

m Otros

7%

Fuente: Ministerio de Comercio Industria 'y Turismo (2010)

Se observa en la figura 2, que el Plan de Negocios del sector del Programa de
Transformacion Productiva (PTP) del Ministerio de Comercio Industria y Turismo, se propuso ser
en 10 afios reconocido en la produccion y exportaciéon de cosméticos (Gonzélez, 2010, La
cosmeética natural engloba todos los cosméticos).

3.5.2. Econémico

Colombia puede competir internacionalmente, ya que cuenta con recursos naturales por
su territorio biodiverso, con la creciente tendencia a lo natural, productos que aporten salud y el
bienestar de la piel. Existe gran probabilidad de crecimiento en el mercado cosmético y Aseo en

Colombia.

Cifras reportadas en las bases de datos del DANE, evidencian que durante 2016 el sector
facturd $ 9.479 miles de millones de pesos, con un crecimiento del 11.5% comparado con el 2015.
Se observa, una tendencia creciente en los ultimos 5 afios, lo que puede ser interpretado como

sefial de estabilidad econémica en el entorno. (DANE).

Produccion Anual - Sector Cosméticos y aseo

llustracion 4
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Fuente: DANE, 2016

En la cifra 3, Respecto a las exportaciones, se vendié 1.582 miles de millones de pesos,
decay6 un 13 % frente al afio pasado. (DANE,2016)

En Colombia los departamentos donde hubo importaciones fueron Cundinamarca, Valle
del Cauca, Bogota y Antioquia.

Comercio Exterior- Sector Cosméticos y aseo

[lustracion 5

10F
JNES DE PESO!

Fuente: DANE, 2016

Como se observa en la figura, en el Gltimo afio se alcanzo6 un valor de 2.679 millones de
pesos en las importaciones 11% menos que en el afio pasado. (DANE,2016). Ha habido un déficit

de 1.079 millones de pesos. Pero considerando que existe un crecimiento por creacién empresas
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se puede estimar un aumento en las ventas que puedan subsanar el déficit y satisfacer la

demanda.

Las importaciones realizadas en un 70% fueron a México, Estados Unidos, Brasil y

Francia.

Principales compaifiias por participacién en el mercado exportador en 2016.

[lustracion 6

Henkel AG 3 KGaA [N 3 0%

Uniever M 4.3%
Johnson & Johnson I 4 4%

Natura | 48%
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Unique-Yanbal |EEG_— 5 0%
Avon I 7 0%
Corporacion Bekorp GGG 7 5%
Procter & Gamble d_ 8.3%

Colgate-Paimoiive G O 0%

Fuente: ANDI, 2016

Se observa en la figura 5, que las principales compafias del mercado fueron Colgate
Palmolive, Procter & Gamble, Belcorp, Avon, Yanbal, entre otras. Con destinos principales a Peru,
seguido de Ecuador, Venezuela y México.

El mercado de aseo y cosméticos esta en auge en los ultimos afios, pero la produccién
no es decisiva econdmicamente. En 2016, el sector de la cosmética y la higiene aporto el 1,1%
de la produccion total a la economia. Esta cantidad, aunque interesante, no es significativa para
el PIB del pais. Sin embargo, las mismas cifras justifican mayores esfuerzos para aumentar el
nivel de participacion del sector.
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Participacién de la produccién anual del sector cosméticos en el PIB

[lustracion 7

t

1%

DE

Fuente: Legiscomex.com, 2021

En la figura 6, se aprecia que el auge econémico le posibilitd a Colombia ocupar un lugar
importante en el mercado internacional, y formar parte de nuevos mercados en los que también
estan paises como Indonesia, Vietnam, Egipto, Turquia y Sudafrica (CIVETS), lo cual, verse como
estabilidad econdémica para inversionistas lo cual convierte la presencia de Colombia en una

fuente de atraccion para estos. (Calderén, 2019).

Otra ventaja que impulsa el desarrollo de la industria en el pais radica en las
investigaciones para beneficiarse de la biodiversidad que ofrece Colombia. Se trata de mas de
50.000 especies vegetales conocidas, de las cuales el 36 % se encuentran en origen endémico,

solo en Colombia. (“Legis Comex. "Sistema de Inteligencia Comercial" (Legiscomex.com, 2021)

Asimismo, estan desarrollando proyectos para estudiar la relevancia de de ingredientes
naturales, y este campo sin duda se popularizard y provocara cambios en el sector econémico.
Colombia garantiza la proteccion de los derechos de propiedad industrial otorgando a los titulares
de patentes 20 afios de exclusividad. Esto es un beneficio competitivo para las empresas que

trabajan en el sector de la cosmética. (“Legis Comex. Sistema de Inteligencia Comercial.”)
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“Segun la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco) e Inexmoda, las
colombianas gastan en promedio $300.000 trimestrales en maquillaje y productos de

belleza, o alrededor de $1,2 millones anuales.” Camara — CCB” 2017)

Segun otros informes, esta cifra aument6 considerablemente en comparacion con el afio
anterior, ya que se suponia que los costes serian los mismos para todo el semestre. (Cluster
Cosmeético, 2019)

De igual forma, considerando los comportamientos de consumo en Colombia, es claro
que las ventas internas de este mercado llegaran a los $4,171 millones en 2020. Esto se debe al
crecimiento per cépita (Cluster de Cosméticos, 2019)

Otra de las caracteristicas destacadas sobre el consumo de cosméticos es la introduccién
de nuevas marcas en el pais, lo que impulsé el mercado y aumenté la demanda de productos.

(“Cluster de Cosméticos, Camara de Comercio de Bogota - CCB”, 2019)

El pais consume mas cosméticos de lo que encontré el estudio de Inexmoda y sus
empresas lideres estan experimentando un crecimiento de ventas de dos digitos. (“Cluster de

Cosmeéticos, Camara de Comercio de Bogota — CCB”, 2019)

“Nuestra tasa de crecimiento ha superado los dos digitos. Las mujeres colombianas
gastan $1,2 millones al afio en cosméticos”, dijo Madrigal a Portafolio. "Cada vez llega un nuevo
jugador al mercado", afiadi6. Cadenas que antes se especializaban en dermocosmética y

cuidados masivos estan abriendo su portafolio a marcas de cosmética premium.

En nuestro caso, los clientes de Sisley recompran cada dos o tres meses, con un valor de
transaccion promedio de $1,800,000. El precio medio de La Foret (mercado de semilujo) es de
600.000 dolares, y el precio medio de Soskin Paris (mercado de dermocosmeética) es de 300.000
ddlares. Ricardo Hinojosa, Gerente General del Grupo Andes de Avon, sefialé que: Aungue el
desempefio de ventas reciente no es el mejor, las ventas del pr6ximo afio mencionadas en el
informe son posibles. (“Cluster de Cosméticos, Camara de Comercio de Bogota — CCB”, 2019)
De acuerdo con las previsiones que hemos investigado, son cifras suficientes para la industria.
Los esfuerzos se centran en proporcionarles todos los instrumentos que necesita para aumentar
la rentabilidad de su negocio, por esta razén, estamos en un sendero de desarrollo decisivo, en

el que apoyaremos y fomentaremos alianzas y mecanismos para fortalecer nuestra marca. En
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ese contexto, somos una empresa independiente, recientemente anunciamos nuestra alianza con

la plataforma Rappi”, destaco Hinojosa. (Madrigal 2019)
3.5.3. Ambiental

Empresas como Belcorp, Avon, Prebel, Amway y Masglo han desarrollado programas de
responsabilidad social y han aumentado su impacto de diversas maneras. Al comentar sobre su
trabajo, En cuanto a sus actividades, Lorena Salgado, gerente regional de Asuntos Corporativos
de Belcorp, sefial6 que nuestro objetivo es 'Impulsamos belleza para alcanzar una plena
realizacion personal' es una auténtica sefial de quiénes somos y para qué nos encontramos. Nos

inspira constante y guia todas nuestras acciones y decisiones.

Incluso cuando los residuos se utilizan en la industria, existen varias formas de eliminarlos.
Uno de ellos es el uso de envases y embalajes posconsumo. El otro es la creacion de una cadena
de produccién con empresas que procesan el 75% de los desechos generados en la planta de
produccion de Tocancipa, Cundinamarca, en una cadena de valor centrada en reciclaje, "
(REDACCION MEDIOAMBIENTE, 2021, EL TIEMPO)

La empresa trabaja en proyectos de simbiosis industrial con socios estratégicos en el ramo

cuyas plantas de produccion estan en Colombia.

Amway otorga premios a periodistas que se preocupan por el medio ambiente y lleva 21
afios otorgando uno de los premios mas importantes del periodismo ambiental en Colombia.
Amway es conocida por impulsar propuestas que benefician a la naturaleza y el medio ambiente

y, para ello, y cuenta con afiliados como el Instituto Humboldt. (Revista Republica, 2019).
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Entidades como La Acytec relinen a quimicos farmacéuticos y expertos de la industria
cosmética del pais para promover el crecimiento de la ciencia y la tecnologia. Estan
comprometidos con la mejora de las condiciones profesionales, culturales, académicas y
humanas de sus colaboradores, lo cual contribuye a su desarrollo personal y profesional. También
forman parte de organizaciones internacionales como la Federacion Internacional de Sociedades
de Ciencias Cosméticas (IFSCC) y la Federacién Latinoamericana de Sociedades de Ciencias
Cosméticas (Felascc). De igual forma, ProColombia, que se encarga del turismo, la inversion
extranjera en Colombia, la exportacion de energia no minera y la promocion de la imagen de
Colombia. Con su red de sucursales nacionales e internacionales, clientes del mercado cosmético
y cuidado personal, mediante servicios o instrumentos para facilitar el disefio e implementacion
de estrategias de internacionalizaciébn encaminadas a crear, desarrollar y cerrar oportunidades
de negocio de ProColombia, ofreciendo soporte integral y consejo. ProColombia es una agencia
gubernamental del Poder Ejecutivo del Gobierno colombiano, encargada de promover las
exportaciones colombianas, el turismo internacional y la inversion extranjera en Colombia, y

brindar apoyo y asesoria a las empresas nacionales en sus actividades de comercio internacional.

3.5.4. Sociocultural

Los consumidores empiezan a examinar con mas atencion las etiquetas de los productos
y la "naturalidad" de los productos es cada vez mas importante, aun mas en el mercado de la

cosmeética.

Por eso cada vez mas marcas se suman a la tendencia de la cosmética natural, cada vez
mas exitosa. N Parra Aguirre, 2022 La aplicacién de las cremas, los primers, los correctores, las
bases de maquillaje, las sombras de ojos y los labiales son productos que se utilizan para la
aplicacion de productos. Son parte de la vida diaria colombiana y también se utilizan como parte
de su rutina de belleza. Sin embargo, todavia hay poca conciencia entre algunos consumidores
de que se aplican directamente sobre la piel. En este sentido, la eco cosmética se propone como
una alternativa a estos cosméticos convencionales. N Parra Aguirre - 2022 El secreto de este
creciente movimiento de belleza es que es apto para todo tipo de pieles y tiene un doble proposito:

estético y sensorial.
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3.5.5. Tecnolodgico

La compafiia Bogotana Spai-Sons, con una amplia experiencia en el &mbito de la atencién
médica, a cargo de la categoria de cuidado personal, presenta su nueva iniciativa inclusiva Floop
X, un nuevo desarrollo innovador que pretende cumplir con altos estdndares de calidad y
convertirse en el primer producto cosmético del pais que tiene como objetivo aportar a las
personas con discapacidad visual y auditiva conocer lo que estan presentes. Las compaifiias en
desarrollo deberian no solo concebir productos de alta calidad, sino también crear productos que
fomenten la inclusiébn de aquellos individuos que requieren ayuda adicional para conocer y

adquirir diversos productos de autocuidado. (Portafolio, 2019)

En 2006, la Convencion Internacional sobre los Derechos de las Personas con
Discapacidad (CDPD) publicé un documento que autorizaba a los paises iberoamericanos a
implementar e integrar el apoyo a la discapacidad en las nuevas tecnologias utilizadas en la vida
cotidiana.  Siempre son consumidores en el mercado internacional. Los paises de mas
participacion son como Chile, Guatemala, Per(, Ecuador, México y Argentina que hecho
actividades de integracion de personas con discapacidad en el &mbito social, laboral y politico.
En Colombia, diversas agencias gubernamentales han creado estimulos para empresas publicas

y privadas que apoyen a personas con discapacidad. (Ohchr.org, 2014)

La investigacion en el campo de la cosmética en Colombia ha venido aumentando. Se
aprecia en la elaboraciéon de documentos técnicos y cientificos. De igual modo, gran parte de
esta produccion se ha llevado a cabo en colaboracibn con empresas internacionales,
representando el 17% de la produccidn total. (Instituto Nacional de Metrologia de Colombia, 2017)
Documentos creados en los Ultimos 10 afios (a 2015). Se realizaron publicaciones en revistas
especializadas dedicadas al tema, como la Revista Internacional de Ciencia Cosmética, Cultivos
y Productos Industriales y Revista COSSMA. Las principales instituciones nacionales que
produjeron este trabajo estén afiliadas a la Universidad de Antioquia, la Universidad de Narifio y
la Universidad Nacional (Instituto Nacional de Metrologia de Colombia, 2017).

Estos resultados evidencian que en el pais se visualiza el sector cosmético con un alto
potencial para realizar investigaciones de punta, que pueden fortalecerlo y generar un elemento

diferenciador a nivel internacional.

Segun la Autoridad de Supervision Industrial y Comercial (SIC) sobre el registro y

otorgamiento de patentes y modelos de utilidad en el campo de los cosméticos (ver secciones
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A61-K, A61-Q, A61-P, A45D y C11D), queda claro que: Una tendencia similar continu6 de 2005
a 2015, con 347 solicitudes de patentes presentadas (332 de invenciones y 15 de modelos de
utilidad), de las cuales solo 79 fueron de modelos de utilidad (74 de invenciones y 15 de modelos
de utilidad). Hubo 5 nuevas propuestas. . . Estos numeros reflejan el interés por desarrollar

nuevos inventos en este pais. (Instituto Nacional de Metrologia de Colombia, 2017).

Capacidad de Innovacion, segun la dltima Encuesta de Innovacion y Desarrollo
Tecnologico (EDIT) realizada por el DANE, muestra que en 2013 y 2014, las empresas del sector
invirtieron unos P100 mil millones en actividades de promocion de la innovacion anualmente. Mas
del 80% de este monto se destinard a la adquisiciébn de maquinaria y sistemas, seguido de la
transferencia de tecnologia y la comercializacion. En el periodo entre 2013 y 2014, el sector tuvo
282 innovaciones, donde el 49,3% se refiere a bienes o servicios mejorados por la organizacion,
seguido por el 45,7% de bienes o servicios nuevos solo para la organizacion, seguido por el
45,7% de bienes o servicios nuevos solo para la organizacion (ya existian en el mercado nacional
y/o en el internacional) Durante este periodo, la encuesta ha registrado 23 certificaciones de
proceso y 6 de producto. (DANE, 2014).

"La innovacion en sentido estricto no es reconocida por la industria, la innovacion no
innovadora predomina en las pequefas y medianas empresas, mientras que la innovacién radical
en el sentido amplio predomina en las medianas y grandes empresas". (“Analisis Del Sector Aseo
2020 | PDF | Innovacién | Colombia”)

Las entidades de la industria cosmética creen que el principal efecto de la innovacién es
la mejora de la calidad y la ampliacion de la gama de bienes y servicios, lo que les permite
mantener la participacion en el mercado, ingresar a nuevos mercados, aumentar la productividad
y mejorar la tecnologia. aumentar el cumplimiento de regulaciones, estandares, etc. para mejorar
Normativas que involucran temas ambientales y de seguridad ocupacional. Asimismo, los
principales obstaculos para la innovacion son la posibilidad de imitacion por parte de terceros, la
incertidumbre sobre la demanda de bienes y servicios innovadores, la implementacién técnica
exitosa del proyecto y la falta de recursos propios. Estos factores indican la necesidad de
fortalecer aln mas la innovacién en este sector, especialmente en las industrias de pequefa
escala, y la importancia de implementar la innovacién en sentido estricto (Instituto Nacional de
Metrologia de Colombia, 2017).
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3.5.6. Demograficos

Al segmentar, las variables demogréficas son la base para dirigirse a sus consumidores
ideales. Estas variables representan un barrido de la poblacién que no pretende segmentarse,
sino filtrar a los consumidores que no tienen un interés real en el producto. Esto le permite
centrarse en pequefias muestras donde puede gestionar los insumos de su negocio. El mercado
de magquillaje y productos de cuidado facial se dirige a mujeres colombianas de 18 a 35 afios con

acceso a internet y conocimientos basicos de internet.

Debido al creciente interés de los consumidores por los cosméticos, Colombia es uno de
los paises de mas rapido crecimiento en la industria cosmética de América Latina. Segun la
Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI), Colombia ocupa el cuarto lugar en
América Latina en ventas de maquillaje y cosméticos. La mejora de la calidad de vida, el impacto
positivo de la belleza y el cuidado personal en la autoestima y las interacciones sociales, el
cambio gradual de los consumidores hacia marcas de cosmeéticos premium y de lujo, etc.
impulsaran el crecimiento del mercado durante el periodo de prondstico. Estos son algunos de
los factores esperados.

Se espera que el tamafio del mercado colombiano de cosméticos crezca de 241,15 millones de
dolares en 2023 a 358,28 millones de délares en 2028, con una tasa de crecimiento anual
compuesta del 8,24% durante el periodo previsto (20232028). (Informe de la industria de Mordor
Intelligence™, 2023)
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3.6. Andlisis de la competencia

Tamario del mercado
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Lanzamiento de nuevos productos

llustracion 10
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En las figuras anteriores se observan marcas como Belcorp, propietaria de L’bel y Cyzone,
tendra un lanzamiento de 140 nuevos productos para este afio, entre delineadores y bases de
maquillaje, con respecto a paletas de sombras, introducira al mercado referencias con innovacion

en componentes eco amigables.

Por el contrario, Shiseido quiere abrirse campo en el mercado a través de nuevos
lanzamientos, para este afio lanzara 19 lineas nuevas con un total de 117 productos nuevos en

brochas y maquillaje.

Marcas como MAC introduciran al mercado 50 referencias de sus productos mas vendidos

y significativos para la marca como labiales, sombras y fijador de maquillaje.

Mary Kay, un distribuidor estadounidense con presencia en 40 paises, también esta
trabajando en un lanzamiento en el mercado nacional. Se lanzardn aproximadamente 20
productos nuevos, incluidos productos para el cuidado de la piel, fragancias y colorantes. La idea
de la marca es introducir cada trimestre nuevos productos en su catélogo, cubriendo todas las
necesidades.

Yanbal, siendo la segunda compafiia por participacion de mercado, tendra como minimo

12 lanzamientos, ya que para cada mes introduce un cosmético nuevo.
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"Un de los indicadores de consumo de magquillaje que Inexmoda evalGa en su informe
mensual sobre el sector cosmético es las importaciones de maquillaje, las cuales entre enero y
noviembre del afio pasado alcanzaron un costo de US$563,86 millones". Si se ve por paises
Colombia, el principal proveedor de maquillaje, después México, con 23,3%, Estados Unidos, con
19,8% de los productos que ingresan en esta categoria a Colombia, Brasil, con 12,1% de la
distribucién de productos de maquillaje, Espafia (7,6%), China (5,9%), Francia (4,9%) y Alemania

(4,1%) en la Republica de Colombia.

Para el andlisis de la competencia se tendra en cuenta que, dentro del sector de comercio
electronico de magquillaje y productos de cuidado de la piel, diferentes emprendimientos que
siguen la linea de negocio de este proyecto. Dejando como resultado para la competencia directa
Girly, Moka Beauty y Malilu, y en la identificacion de la competencia indirecta a la marca Trendy.

- Girly

Es una tienda de maquillaje de venta solo online a través de sus redes sociales como
Instagram, Facebook, y WhatsApp, ubicada en la ciudad de Bogota, con envios a todas las
ciudades de Colombia, su pago es anticipado 100% por transferencia bancaria o Nequi, realizan
reseflas de sus productos a través de videos publicados en sus redes sociales cuentan con
aproximadamente 8.000 seguidores en sus redes sociales. Este formato va dirigido a un
segmento de personas de clase media—alta, pues las marcas que manejan en promedio tienen
precios de 15.000 a 40.000 pesos en productos para cuidar la piel, y los precios varian entre

8.000 y 40.000 pesos en productos de maquillaje.
- Moka Beauty

Es una tienda de magquillaje de venta solo online a través de sus redes sociales como
Instagram, Facebook, y WhatsApp, ubicada en la ciudad de Bogota, con envios a todas las
ciudades de Colombia, su pago es contra entrega en Bogota y por transferencia bancaria o Nequi
al resto del pais, tienen videos de ideas de maquillaje con sus productos para eventos como
Halloween. cuentan con aproximadamente 3.000 seguidores en sus redes sociales. Este formato
va dirigido a un segmento de personas de clase media—baja, pues las marcas que manejan en
promedio tienen precios de 5.000 a 20.000 pesos en productos para cuidar la piel, y los precios

varian entre 5.000 y 30.000 pesos en maquillaje.

- Malilu
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Es una tienda de magquillaje de venta solo online a través de sus redes sociales como
Instagram, Facebook, y WhatsApp, ubicada en la ciudad de Bogota, con envios a todas las
ciudades de Colombia, su pago puede ser contra entrega en Bogota y por transferencia bancaria
o Nequi para envios al resto del pais, realizan resefias de sus productos a través de videos
publicados en sus redes sociales, cuentan con aproximadamente 5.000 seguidores en sus redes
sociales. Este formato va dirigido a un segmento de personas de clase media—alta, pues las
marcas que manejan en promedio tienen precios de 10.000 a 50.000 pesos en productos para el
cuidado de la piel, y los precios varian entre 10.000 y 40.000 pesos en productos de maquillaje.

- Trendy

Es una tienda fisica y virtual de venta de accesorios, maquillaje y cuidado de la piel, tienen
tiendas en Bogotd, Cali y Medellin, su venta online es a través de su pagina web, Instagram,
Facebook, y WhatsApp, tienen envios a todas las ciudades, sus pagos son 100% anticipados a
través de PSE y transferencia bancaria, cuentan con mas de 1 millén de seguidores en sus redes
sociales. Cuentan con varias lineas de productos propios como sombras, labiales, mascarillas,
delineadores, entre otros, y venden productos también de otras marcas. Este formato va dirigido
a un segmento de personas de clase media—alta, pues las marcas que manejan en promedio
tienen precios de 10.000 a 100.000 pesos en productos para el cuidado de la piel, y los precios

varian entre 10.000 y 120.000 pesos en productos de maquillaje.
3.7. Andlisis del mercado- segmentacion

En la busqueda de encontrar el segmento de mercado Gptimo para el tipo de productos
se realizard una segmentacion basada en la informacién recolectada por el funcionamiento del
negocio en el dltimo afio y la investigacion realizada. Inicialmente para obtener una idea general
del tipo de consumidor al cual se puede buscar generar afinidad. Dentro de los tipos de
segmentacion se realizara a grandes rasgos una segmentacion de tipo demografico, psicolégico

y conductual. Yendo de una idea de consumidor general a un perfil mucho mas especifico.

3.8. Andlisis del Consumidor
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SISl NESIESRASISRISRIREIES] or st situacion se ha generado rechazo por

parte de diferentes grupos de tendencia ecoldgica que cada dia cobran mas voz en el entorno
actual. Este es un factor para considerar muy importante a la hora de disefiar una marca de
magquillaje, los factores que influencian la compra al consumidor son la moda, medios de

comunicacion, factores ambientales, referencias culturales y familiares.

La cultura es uno de los factores que influye en la conducta del consumidor, por lo que es
importante comprender su relevancia. La cultura se define como “el conjunto de creencias,
valores y costumbres aprendidas que guian el comportamiento de los miembros de una sociedad
particular’ (Palacio, 2013). Por tanto, se puede observar que la cultura es la identidad o
personalidad de una sociedad y por tanto influye en el comportamiento de las personas de forma
directa o indirecta ya que es una parte innata de las personas (Palacio, 2013). Por ende,
comprender la cultura permite comprender cémo sus partes influyen en los habitos del

consumidor, por ejemplo, en términos de patrones de compra y consumo.

Encontrar un enfoque para comprender los incentivos y razones detrds de la compra,
ECORMEEIBOIENER 0 usa, el uso y las predilecciones de los consumidores por marcas de
magquillaje y cosméticos en especifico, requiere un analisis de la personalidad del individuo y su

papel en el proceso de toma de decisiones.

Rohan (2000) sugiere que los valores justifican el comportamiento, proporcionan
esclarecimientos e impulsan elecciones de comportamiento. De acuerdo con el autor, estos
influyen en el comportamiento, especialmente en situaciones en las que es necesario tomar y
justificar decisiones. Los valores humanos enfatizan los criterios de seleccién de productos. Si la
eleccion de la persona no arroja una respuesta satisfactoria dentro de un tiempo determinado, se
inicia un proceso de evaluacion basado en valores para invalidar o confirmar la eleccién. Leutner
(2016) analiza la funcion de los valores personales en las expectativas de los consumidores en
funcion de su estudio y determind que existe una relacion entre las expectativas de los usuarios
en relacion con una categoria de producto y los valores como conservacion, apertura,
autotrascendencia y auto envolvimiento, conocidos como de alta categoria. También hallé que
las diferencias entre los valores individuales pueden predecir las decisiones sobre la adquisicion
de productos y que las diferencias particulares acerca de la eleccion de marcas pueden indicar

los valores de la persona. El estudio de los valores en las preferencias y motivaciones de los
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consumidores es fundamental para la personalizacion, percepcion y segmentacién de los

clientes.

3.8.1. Segmento

Hombres y mujeres de 18 a 30 afios, que viven en la ciudad de Bogota, de clase
socioecondmica 2, 3 y 4. personas a las que les gusta cuidar su imagen personal, vanidosas y

que desean ingresar en tendencias actuales de consumo de cosméticos.

- Personalidad: Alegres, conservadores, creativos, personas extrovertidas o por el contrario
introvertidas, etc.

- Estilo de vida: Personas que tenga una vida activa, que les gusta salir, compartir tiempo
con sus amigos, familia, etc.

- Preferencias: Les gusta conocer de marcas, verse bien, mantener una buena higiene

personal

Se observa que el perfil de comportamiento es una forma efectiva de segmentar que
identifica a los consumidores en funcién de las caracteristicas de uso del producto, servicio o
marca, como, por ejemplo: B. Categorizar los niveles de uso, conocimiento y lealtad a la marca.
Esta segmentacién distingue entre usuarios habituales, usuarios medios, usuarios ligeros y no
usuarios de cada producto, servicio o0 marca. Para dirigir los esfuerzos de marketing al publico,
los investigadores intentan identificar las caracteristicas de los consumidores leales a una marca.
Los consumidores no leales a la marca suelen ser objetivos de marketing preferidos para lanzar

nuevos productos y marcas. (Kotler, 1987)
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3.9. Objetivo General de la Investigacidon

— Analizar al consumidor de maquillaje en la ciudad de Bogota y sus habitos de consumo al

momento de la compra.
3.10. Objetivos Especificos de la Investigacién

- Conocer la motivacion de compra de la poblacién de la ciudad de Bogota, en las
localidades de Engativa, Suba y Barrios Unidos.

- Determinar la influencia que tienen los influencers sobre los consumidores de cosméticos
al momento de la decision de compra.

- ldentificar el canal por el cual los consumidores prefieren comprar productos de maquillaje.

- Explorar los atributos que prefiere el consumidor del producto y que destaca mas al

momento de la compra.
3.11. Metodologia de la Investigacion

La investigacion presentada sera concluyente y descriptiva. Esto se debe a que el estudio
segmenta y perfila los tipos de consumidores. El objetivo principal de este tipo de investigacion
es resolver problemas y proporcionar informacion para evaluar cursos de accién alternativos,
generalmente las caracteristicas del mercado o su funcionamiento. La investigacion descriptiva
requiere que los investigadores identifiguen de antemano las preguntas especificas que desean
responder. El estudio propuesto examinara cémo determinar las caracteristicas demograéficas,
geograficas, psicoldgicas y conductuales de mujeres y hombres entre 18 y 30 afios de la ciudad
de Bogotéa en relacién con el consumo de productos cosméticos, el propésito es esclarecer el
problema. Este tipo de investigacion describe las actitudes, intenciones y comportamientos de los
clientes y es informacién importante para las empresas y las personas involucradas en la industria

cosmeética.

En este estudio se utilizan dos tipos de fuentes: primarias y secundarias. Los pasos por
seguir son en primer lugar recopilar informacion bibliogréfica y acceder a fuentes secundarias con
un marco referencial. Estos se buscan en fuentes como libros, Internet y bases de datos. Para
completar este proceso, utilizara libros de investigacion de mercado como base y su instructor de
investigacion de mercado del médulo 1 lo guiara para lograr un buen disefio que logre todos sus

objetivos especificos. El segundo paso del estudio es su disefio cuantitativo. Para ello se utilizan
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fuentes primarias de investigacién junto con medidas probabilisticas. Después de recopilar toda

la informacién necesaria, los datos se seleccionan y analizan para sacar la conclusion del estudio.

3.11.1. Instrumentos de Recoleccion

INCIRECICREEEREl pretende evaluar las variables que desempefian un comportamiento
estadistico mediante las escalas de evaluacion de actitudes. La muestra es de 100 encuestas,
los instrumentos estructurados se listan con preguntas cerradas, estas preguntas se pueden
utilizar para descubrir nuevas ideas y posibles soluciones a preguntas que surgen durante la

investigacion.

Objetivo: Identificar el perfil de consumo para maquillaje en mujeres y hombres de 18 y 30
afos de Bogota.

- Tipo de estudio: Se emplearon técnicas cuantitativas (por medio del método de encuesta)
y exploratorias, y se emplearon la técnica cualitativa mediante el método de observacion.

3.11.2 Aplicacion

Las encuestas se haran presencial y telefénicas mediante encuestadores, utilizando de
bases de datos, directorio telefénico, directorio de correos electrénicos y personas cercanas. En
el disefio cualitativo, se elaborara un diario de campo que se aplicara con la técnica de la
observacién. La observacién es un método que posibilita la obtencién de informaciéon mediante
la identificacién de caracteristicas y comportamientos de individuos sin establecer un proceso de

comunicacion, sin necesidad de involucrarse en este grupo.
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3.11.3. Tratamiento

Los datos obtenidos a través de la encuesta se organizaron para seleccionar informacion atil y
correcta para el estudio. Estos utilizan diversos métodos como agrupar datos en tablas y
representar graficamente las tablas creadas para poder sacar conclusiones que puedan cumplir
con los objetivos especificos del estudio y las preguntas de investigacion a responder, tabular y
analizar. El objetivo es identificar y caracterizar el perfil de consumo de mujeres y hombres en
materia de cosmeéticos en la ciudad de Bogota.

3.12. Resultados

Género
228 respuestas

@ Hombre
@ Mujer
Otro

2y

llustracion 11
Pregunta 1
Geénero
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Se puede observar en la figura 12, que del 100 % de las personas encuestadas el 92% son

mujeres, el 7% son hombres y el 0,9% se identifican como otros.
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¢Qué edad tiene?
228 respuestas

30 .
24 (10,5 %) 30 (1312 %)
OF (1.8 %) 21 (9,2 %
20 (8.8 %) 8 % 2 %)
>~ 18 (7.9 %)
13 (513(5.7 %)
9 (3,9 %)
10 7(3.1 %)
4189 41,89}
4,3 %) 31,3 %)
2(0,9 %) 1(0,4249:91%0,412(0,41(0,4249-2 7
0

18 20 22 24 26 28 30 32 34 38 47

llustracion 12

Pregunta 2
Edad

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

El rango de edad mas alto entre los encuestados fue de 26 afios, en un total de 30 personas.

Ocupacioén
228 respuestas

@ Asalariado

@ Independiente
@ Ama de casa

@ Estudiante

@ Desempleado

llustracion 13
Pregunta 3
Ocupacion

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento
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Como se observa en la figura 13, la ocupacién con porcentaje mayor fue del 50 % que
corresponde a personas asalariadas, seguida por el 19;3 % que son estudiantes.

¢Qué le gusta hacer en su tiempo libre?
223 respuestas

@ Ejercicio

@ Ver series o peliculas en plataformas
digitales

@ Pasar tiempo con amigos y/o familia

@ Escuchar musica

llustracién 14
Pregunta 4
Gustos
Fuente: Propia segin datos obtenidos del instrumento

Se observa en la figura 15, que, del personal encuestado, el 33,2% son personas que prefieren

pasar su tiempo libre viendo series o peliculas en plataformas digitales, y el 31,4% prefieren hacer
ejercicio.

¢Cudl es su ingreso mensual? (SMMLV: Salario minimo mensual vigente COP $1.000.000.)
228 respuestas

@ De 0 SMMLV hasta 1 SMMLV
@ De 1 SMMLY hasta 2 SMMLY
@ De 2 SMMLV hasta 4 SMMLY

llustracién 15
Pregunta 5
Ingreso

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento
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En la figura 16 se observa que del 100% de las personas encuestadas, el 84,2%, cuenta con

ingresos de mas de 1 salario minimo legal vigente.

¢Usa maquillaje?
223 respuestas

@ si
@ No

llustracién 16
Pregunta 6
Usa magquillaje
Fuente: Propia segin datos obtenidos del instrumento

En la figura 17, el 98,2 %, de los encuestados indica que usa maquillaje, que son 219 personas,
es el nimero con el que se realizara el andlisis, y no se consideraran las personas que no usan

magquillaje.

¢Con qué frecuencia se maquilla?
228 respuestas

@ Todos los dias

@ De vez en cuando

@ Fines de semana

@ Ocasiones especiales
@ Nunca

llustracion 17
Pregunta 7
Frecuencia

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento
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Segun la figura 18, se identifica que el 36,4% de las personas encuestadas, se maquilla los fines

de semana, siendo el grupo mas alto por porcentaje, pero un total de 97%, se maquilla con

frecuencia minima semanal.

¢Cudnto suele gastar en maquillaje?
228 respuestas

69,3%

@ < 10.000 pesos

@ Entre 30.000 y 60.000 pesos
@ Entre 60.000 y 100.000 pesos
@ >100.000 pesos

llustracion 18
Pregunta 8
Gastos

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

En la figura 19, se observa que de las personas encuestadas un 69,3% gasta entre 30.000 y

60.000 pesos en magquillaje.
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¢En el momento de la compra, le gustaria recibir asesoria personalizada ?
223 respuestas

®si
® No

o)

llustracién 19
Pregunta 9
Asesoria
Fuente: Propia segin datos obtenidos del instrumento

Teniendo en cuenta la figura 20, la respuesta de la mayoria de los encuestados con un 92%,
estan interesados en recibir una asesoria personalizada, a la hora de comprar un producto de

magquillaje.

¢Qué piensa de la imagen personal?
223 respuestas

@ No es necesario usar maquillaje para
sentirse bien

@ Es bueno siempre verse bien, pero no
siempre es necesarno

@ Es importante tener una buena imagen,
ya que en eso se basa muchas veces la
percepcion de la personas

llustracion 20
Pregunta 10
Imagen Personal
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Se puede observar en la figura 21, que de los encuestados el 81.2 % piensa que es bueno

mantener una buena apariencia personal.
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En su decision de compra, ;Cuanto influye la publicidad?
223 respuestas

@ Bastante
@ Un poco
® Ennada

llustracioén 21
Pregunta 11
Publicidad

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Se observa en la figura 22, que un alto porcentaje de las personas encuestadas se dejan

influenciar por la publicidad, para la compra de los productos, con un 89.7%

¢Cudntos productos de belleza utiliza habitualmente?
223 respuestas

P . @® Uno

- 43% » @ De dos a cuatro
@ De cuatro a seis
@ Mas de seis

llustracién 22
Pregunta 12
Productos
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Como se observa en la figura 23, de las personas encuestadas el 87,8% utilizan una cantidad de
productos de maquillaje de 2 a 6 productos, lo que podria indicar que por su mayor consumo

tendrian un mayor gasto en el maquillaje.
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¢Por qué razones compra usted productos de maquillaje?
228 respuestas

@ Precio

@® Calidad

® Marca

@ Moda o en tendencia
@ Empaque

@ Tradicion

llustracién 23
Pregunta 13
Razones
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Se puede observar en la figura 24, que un 43,4% de las personas encuestadas prefieren la calidad

del producto sobre cualquier otro atributo.

£Qué tan importante considera que la marca sea reconocida a la hora de comprar sus productos

de belleza? En una escala de 1 a 5 donde 1 es sin importancia y 5 con alta importancia
228 respuestas

100

86 (37,7 %)
75

50 53 (23,2 %) 56 (24,6 %)

25 28 (12,3 %)
5(2,2 %)

1 2 3 4 S5

llustracion 24
Pregunta 14
Importancia Marca
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Como se puede observar en la figura 25, de las personas encuestadas un 62.3 %, prefiere que

la marca del producto que compren sea conocida o de importancia en el mercado.
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¢Qué tan importante considera el precio a la hora de comprar sus productos de belleza? En una

escala de 1 a 5 donde 1 es sin importancia y 5 con alta importancia
228 respuestas

100
92 (40,4 %)
70 (30,7 %)
50
37 (16,2 %)

6 (2,6 %) 23 (10,1 %)

1 2 3 4 S5

llustracion 25
Pregunta 15
Importancia precio
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

En la figura 26, se observa que mas de la mitad de los encuestados indica tener un grado de
importancia hacia el precio del producto, como aspecto importante, con un 71,1%.

£Queé tan importante considera que la calidad a la hora de comprar sus productos de belleza? En
una escala de 1 a 5 donde 1 es sin importancia y 5 con alta importancia
228 respuestas

100

83 (40,8 %) 98 (43 %)

25 31 (13,6 %)
5 (2.2 %)

1 2 3 4 5

llustracion 26
Pregunta 16
Importancia calidad
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

En la figura 27 se observa que la calidad del producto es un factor importante que considerar, al

comprar un producto de maquillaje, segun el personal encuestado, con un 83,8%.
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¢Qué tan importante considera que es la moda a la hora de comprar sus productos de belleza? En

una escala de 1 a 5 donde 1 es sin importancia y 5 con alta importancia
228 respuestas

80

60 66 (28,9 %) 66 (28,9 %)
59 (25,9 %)

20 26 (11,4 %)

11 (4,8 %)

1 2 3 4 5

llustracion 27
Pregunta 17
Importancia moda
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Como se observa en la figura 28, la mayoria de las personas encuestadas indica no ser
importantes a los productos de magquillaje de moda, se presta mas atencion a los atributos

mencionados.

:Qué tan importante considera que el empaque a la hora de comprar sus productos de belleza? En

una escala de 1 a 5 donde 1 es sin importancia y 5 con alta importancia
228 respuestas

80
73 (32 %)
60 65 (28,5 %)
56 (24,6 %)

40
20

15 (6.6 %) 19 (8,3 %)

1 2 3 4 5

llustracién 28
Pregunta 18
Importancia empaque

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento En la figura 29, se observa que un 63,2%
de los encuestados indica no tener preferencias con respecto al empaque a la hora de escoger

un producto de magquillaje.
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Qué tan importante considera que la tradicion a la hora de comprar sus productos de belleza? En
una escala de 1 a 5 donde 1 es sin importancia y 5 con alta importancia

228 respuestas

69(30,3 %)
60 (26,3 %) 60 (26,3 %)

20 25 (11 %)
14 (6,1 %)

1 2 3 4 5

llustracion 29
Pregunta 19
Importancia tradiciéon
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

En la figura 30 se observa que el 62,7% de las personas encuestadas no orientan su decision de
compra hacia la tradicion del producto en el mercado.

¢Qué tan importante considera que el producto que esta comprando sea amigable con el medio

ambiente o no sea testeado en animales? En una es...de 1 es sin importancia y 5 con alta importancia
228 respuestas

100

25 84 (36,8 %)
50 58 (25,4 %)
47 (20,6 %)
25 30 (13,2 %)
o 9 (3.9 %)
1 2 3 4 5

llustracion 30
Pregunta 20
Importancia medio ambiente
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

En la figura 31, se observa que el 62,2% de personas encuestadas prefieren que el producto que

compren sea amigable con el medio ambiente.
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£ Qué producto de maquillaje compra con mas frecuencia?
228 respuestas

@ Polvos o base para la cara
@ Rubor
Brillo o labial
@ lluminador o contornos
@ Pestaiiina
@ Sombras para ojos
@ Base maquillaje liquida

llustracion 31
Pregunta 21
Preferencias
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Se observa en la figura 32 que los productos que mas compran las personas encuestadas son

polvos o base para la cara con un 23,2% y sombra para 0jos con un 21,1%.

Andlisis de Clusters

Utilizando el programa de mineria de datos Jamovi, se examinaron los datos recopilados y se
generaron dos segmentos principales para su el estudio. Las variables de segmentacion fueron
la edad y el ingreso. Resulta que hay dos grupos de clientes potenciales: uno con una edad
promedio de unos 25 afios y un ingreso menor, y otro con una edad promedio de
aproximadamente 47 afios y un ingreso promedio mas alto. A continuacion, veras los diferentes

clusters generados con relacion a las diferentes variables registradas.

Frecuencia: Ocupacion por género
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Glnero

o%

13%

5%

9%

100%

93%

~

87%

95%

88%

o%

o%

3%

*

Ocupocin Ama de cose Asclornoso Desemplecdo Estugonte Indepencente

llustracion 32

Ocupacioén por género
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento.
Cluster por Edad y Razones de Compra

Como se observa en la tabla 1, se dividié la muestra en dos grupos, se segmenta por grupo de
edad. El grupo de edad mayor: gana entre 1.5 a 4 SMMLV y compra maquillaje principalmente

por marca y tradicion.

El grupo de edad menor: gana entre 1 a 2 SMMLV y compra maquillaje principalmente por moda
y precio.
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Tabla 1

Centroids of clusters Table

Cluster ;Qué edad ¢Cuél es su ingreso mensual? (SMMLV: ¢ Por qué razones compra usted
No tiene? Salario minimo mensual vig productos de maquillaje?
1 1.00 47.600 2.400 4.400
2 200 25.084 1.848 2.397

Edad y razones de compra

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

40 4 \

30 4
\ cluster
5 .
- \

Meon vole
&

0 4

r

T T
D00 edod Lene? DCUl es su Ngr es0 mensuol? (S V: Sclono mMiPongalietatesyomor o usted produclos de moguilope?

llustracién 33
Edad y razones de compra
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento
Importancia de la Tradicion

Se observa en la tabla 2, el grupo de mayor edad le da mas importancia a la tradicion del producto

gue el grupo de menor edad.
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40

Meon volue

20 4

Tabla 2

Centroids of clusters Table

Cluster Ot 4 Qué edad £ Cuél es su ingreso mensual? (SMMLV: Salarlo minimo

No tiene? mensual vig

1 1.00 1.949 25.084 1.846
2 200 2.000 47.600 2.400

Tradicion

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Glnero 000 eddifCuBne? su ngr €30 Mensua? {SMML V: Solorio mOnmo mensudnogelin

llustracion 34

Tradicion

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

Importancia del Empaque

cluster

<
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En la tabla 3 se observa que las personas de mayor edad prestan mayor importancia al empaque

del producto.

Tabla 3

Centroids of clusters Table

Cluster ¢ Qué edad ¢ Cuadl es su ingreso mensual? (SMMLV: Salario minimo
No o tiene? mensual vig - el
1 1.00 1.249 25.084 1.846 3.075
2 200 2.000 47.600 2.400 3.800
Empaque

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

40 4

30 4

cluster

Meon volue
N
o

0 4
v T r— T
Glrero 000 eddifuBne? su ngr €30 Mmensual? {SMML V: Salorio mOnmo mensuamgogue

llustracién 35
Empaque
Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento
Gasto en Maquillaje

Como se puede observar en la tabla 4, las personas de menor edad y con menores ingresos

gastan mas en maquillaje que las personas de mayor edad y con mayores ingresos.
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Tabla 4

Centroids of clusters Table
Cluster  ;Qué edad ¢Cuél es su ingreso mensual? (SMMLV: Salario 4Cuénto suele gastar en
No tiene? minimo mensual vig maquillaje?
1 1.00 47.600 2.400 2.000
2 200 25.084 1.846 2.238
Maquillaje

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento

000 eafifulired s roy es0 mersua” (SUMLV: Seioro mvmo mersusivgogue

llustracion 36

Maquillaje

Fuente: Propia segun datos obtenidos del instrumento
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4. Direccionamiento y Planeacion Estratégica

En la planificacion estratégica se encuentra el plan de accién del proyecto, donde se encuentran

los objetivos estratégicos que se implementaran en el proyecto, misién, vision y valores.
4.1. Mision

Somos parte del cuidado y la belleza de la piel de nuestros clientes, desde la calidad,
innovacion y asequibilidad de nuestros productos, contribuyendo ademas a su bienestar,

proteccion y autoconfianza.
4.2. Visioén

Ritualz Makeup sera una empresa lider en comercializacion en linea y distribucion de
productos cosméticos en Colombia, con una amplia oferta de marcas internacionales y locales,
seremos una tienda que brinde una experiencia muy positiva para los clientes creando asi una

relacion que permita un crecimiento mutuo y benéfico para todos.
4.3. Valores

En la industria cosmética se debe estar a la vanguardia de las nuevas tendencias por eso
Ritualz Makeup fomenta la formacion e investigacion continua para brindar a los clientes la mejor
asesoria, teniendo productos para ofrecer de la mejor calidad y darles la mejor experiencia con

la empresa.

Dar el mejor servicio al cliente para resolver sus dudas y que quede totalmente satisfecho,

por eso nos caracterizamos por los siguientes valores:

Lealtad: Con nuestros clientes y con los lineamientos de la marca.

Libertad de expresidon: Ofrecemos la posibilidad de expresarnos abiertamente sin prejuicios.
Respeto: Cultivar relaciones desde el respecto con todos los clientes y aliados.

Compromiso: Desarrollando un trabajo impecable para llegar a superar las expectativas de

nuestros clientes.

Credibilidad: Generar confianza manteniendo altos estandares de calidad y atencién al cliente
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Adaptabilidad: A cualquier tendencia o necesidad de nuestros clientes.

Basamos nuestra practica en estos valores fundamentales para compatrtir el éxito contigo.

4.4. Analisis de la situaciéon

4.4.1. Andlisis del macroentorno PESTEL

Tabla b
Factores
Factores e Crecimiento en el mercado de cosméticos
Politicos
Importante calidad de la produccion nacional en cosméticos.
e Se plante6 como perspectiva para el afio 2032 "Ser reconocido
como un lider en el continente americano en la produccién y
exportacion de cosmeéticos, productos de alimentacion y
absorcion de productos de aseo en el hogar y absorbentes de
alta calidad con base en ingredientes naturales" (Gonzalez,
2010.
e '"La industria se compone de tres subsectores: Cosméticos,
Aseo, y Absorbentes." (“ANDI - Camaras Sectoriales, 2022”)
Factores e Colombia puede ser competitiva internacionalmente por su
Econbémico biodiversidad. (Zapata, 2018)

He observado una tendencia incrementada en los ultimos
cinco afos, lo que puede considerarse indicador de estabilidad

economica en el entorno. DANE, 2020)
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e La produccion de exportaciones colombianas se originé en los
departamentos de Cundinamarca, Valle del Cauca, Bogota y
Antioquia. (Forbes Colombia, 2023)

Factores

Socioculturales

A medida que la sostenibilidad de los productos se vuelve mas
prominente, especialmente en el mercado de los cosméticos, los
consumidores comienzan a leer las etiquetas de los productos con

mas atencion.

Los productos de belleza, los productos de maquillaje, los primeros y
las bases de maquillaje, los labiales y las sombras de ojos son parte
del entorno diario de los colombianos y que, ademas, se usan como
rutina de belleza. (Salazar, Gil, 2022)

Factores

Tecnologicos

En 2006, la Convenciéon Internacional sobre los Derechos de las
Personas con Discapacidad (CDPD) public6 un documento que
autorizaba a los paises iberoamericanos a implementar e integrar el
apoyo a la discapacidad en las nuevas tecnologias utilizadas en la
vida cotidiana. Siempre son consumidores en el mercado

internacional.

En la categoria de cuidado personal, la empresa bogotana Spai-Sons
presenta una nueva iniciativa inclusiva, Flop, para ayudar a personas
con discapacidad visual y auditiva en la etiqueta a través de videos
con audio, subtitulos y lengua de signos que lo explican y se incluye

un cddigo QR. Sepa lo que estan comprando.

Factores

Ambiental

Empresas como Belcorp, Avon, Prevel, Amway y Masgro han
desarrollado programas de responsabilidad social y multiplicado su

impacto con diferentes enfoques de sus actividades. (Cardona, 2018)
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Asimismo, el uso de desperdicios en el sector, existen diversas formas
de gestionar estos residuos. La primera caracteristica de ellas es la
alimentacién a largo plazo con envases y empaques; la otra
caracteristica es la generacion de conexiones productivas con
pequeifas y medianas empresas que incorporan el 75% de los
residuos generados en nuestra planta de produccién en Tocancipa,
Cundinamarca, a cadenas de valor enfocadas en el reciclaje.

(Colombiacontrsuye.com, 2023)

Factores Legales | La Cadmara de la Industria Cosmética y de Aseo de la ANDI se cred
para desarrollar con los empresarios del sector. (“ANDI - Camaras
Sectoriales”, 2022)

Fuente: Elaboracion del autor

4.4.2. Microentorno
1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Colombia tiene una gran variedad de marcas de maquillaje, cada una satisface las
necesidades de los consumidores. La marca mas popular en el pais es Vogue, propiedad del
Grupo L'Oréal, con el 12,1% del mercado colombiano, seguida de Yanbal, con el 7,2% de la
participacion total, y Esika, marca propiedad de la Multilatina Belcorp. Representa el 6,3% del
mercado nacional, y con base en estas cifras, el ingreso de nuevas marcas es una barrera de

entrada (Asociacién Nacional de Industriales (ANDI) Euromonitor, 2023)
2. Rivalidad entre competidores existentes

Dentro del sector de comercio electrénico de maquillaje y productos de cuidado de la piel,
diferentes emprendimientos siguen la linea de negocio de este proyecto. Dejando como resultado
para la competencia directa Girly, Moka Beauty y Malilu, y en la identificacion de la competencia
indirecta a la marca Trendy. Representa una amenaza ya que se debe general elementos

diferenciales, ventajas competitivas.
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3. Amenaza de productos y servicios sustitutos

El sector de productos de belleza ofrece un rango de precios y calidades muy amplio. La
oferta generalmente es mayor a la demanda. Los proveedores constantemente estan renovando
sus inventarios. Los productos pueden sustituirse por quienes manejen una nueva tendencia o

un precio reducido.
4. Poder de negociacién del proveedor

Tener una amplia cartera de proveedores y mantener buenas relaciones con ellos es un factor
clave para obtener ventaja a la hora de completar las compras. Estas relaciones deben basarse

en valores de marca como el respeto y la dedicacion.
5. Poder de negociacion del cliente

Los cosméticos se han vuelto parte de la rutina diaria entre hombres y mujeres, son
necesarios para su aseo y cuidado corporal, por su preocupacion en el cuidado de la piel ha
crecido la tendencia de productos naturales, ya que hoy son mas los estudios que comprueban
que algunos productos cosméticos convencionales contienen sustancias peligrosas y
testamentan animales. Por esta situacion se ha generado rechazo por parte de diferentes grupos
de tendencia ecoldgica que cada dia cobran mas voz en el entorno actual. Este es un factor para
considerar muy importante a la hora de disefiar una marca de maquillaje, los factores que
influencian la compra al consumidor son la moda, medios de comunicacion, factores ambientales,

referencias culturales y familiares.
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4.4.3. FODA

Tabla 6

FODA

Fortalezas

Oportunidades

- Personal capacitado.
- Amplio portafolio de productos.
- Asesoria personalizada.

Auge del sector de cosméticos y cuidado
de la piel.

Crecimiento de las ventas en linea
cosmética en Colombia

La importancia de la sostenibilidad en los
productos cosméticos

Habitos consumo hacia los cosméticos

tanto en mujeres como hombres

Debilidades

Amenazas

- Falta de capital

- Dependencia de disponibilidad y costos

frente a los proveedores.

- Falta de experiencia en el mercado.

Impacto de crisis como la pandemia o
conflictos internacionales.

Alta competitividad del mercado.

Falta de fidelidad y constancia en los
habitos de los consumidores de este tipo

de productos.

Fuente: Elaboracion propia
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4.5, Estrategias corporativas

FO

DA

FA

DO

Contar con un personal capacitado que maneje las estrategias de mercadeo
planteadas para alcanzar los objetivos.

Aprovechar la nueva demanda del sector para introducir nuevos productos al
consumidor.

Servir al desarrollo del mercado aprovechando la facilidad de las plataformas
digitales para la venta de productos.

Constituir la empresa legalmente y su departamento administrativo.

Establecer relaciones comerciales con proveedores que garanticen cierto nivel de
exclusividad en los productos ofrecidos.

Poner en marcha un sistema de monitoreo y control, donde periédicamente se
pueda observar la informacion actualizada del negocio y sus clientes para tomar

decisiones en base a esto.

Hacer una seleccién exhaustiva del personal estrictamente necesario.

Ofrecer una gama de productos innovadores que se destaquen frente a los de la
competencia.

Fundar relaciones con los clientes que generen seguridad y confianza para repetir

Su compra.

Constituir la empresa y enfocar su planeacion estratégica hacia la irrupciéon del
mercado.
Manejar una amplia red de proveedores, asegurando mas variedad en el
inventario.
Utilizar los conocimientos adquiridos para comprender y actuar en el mercado de

manera asertiva.
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5. Producto
5.1 Clasificacion del Producto

Esta idea empresarial ofrece productos intangibles, conocidos como servicios, ya que
cumplen con las caracteristicas de inseparabilidad, heterogeneidad y no propiedad, el servicio
que se ofrecerd al mercado es una tienda virtual que permite comprar productos de maquillaje y
cuidado de la piel a precios bajos y de excelente calidad, que podran adquirir sin salir de casa,
con la mayor brevedad posible de entrega y disposicion, y varios métodos de pagos para facilitar

la compra.

Para lograr esta idea empresarial y fundamentada en las definiciones de autores sobre la
clasificacion de los servicios, se ajusta a servicios masivos estandarizados, con un grado de
contacto reducido, un mayor enfoque en el producto (qué es lo que se ofrece), un valor afiadido.
La gama de productos especializados, especialmente relacionados con el cuidado de la piel
(facial y corporal), productos de maquillaje (base liquida, rubores, sombras, etc.) y una amplia
gama de productos de belleza de marcas reconocidas en el mercado con productos de alta
calidad.

Se proporcionan productos intangibles, el propésito es realizar servicios diferenciados y
el objetivo principal es ejecutar el proyecto en cooperacion con las personas adecuadas.
Buscamos personas con disposicidon de trabajo, conocimiento del producto para dar un

asesoramiento integral y excelentes dotes de comunicacién y presentacion.

Los cosméticos que entrega a los clientes son bienes de consumo que pueden
almacenarse durante mucho tiempo, por lo que utilizamos rutas de distribucion con plazos de

entrega cortos.
5.2. Personalidad del Producto

El servicio ofrecido se caracterizard por tener una personalidad amistosa, alegre y
confiable. Con la comunicacién grafica de las piezas publicadas se espera abordar una
personalidad segura, encantadora y femenina. Con productos que estén a la moda y sean

amigables de adquirir y usar.
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La razon de ser del servicio es brindar una experiencia diferente a los clientes, donde
puedan verse beneficiados en su experiencia de compra y en su vida diaria. A diferencia de otros
competidores, la experiencia comienza con un acompafiamiento previo, durante y después de
una compra. Con esto se busca que el cliente sienta que puede comunicarse abiertamente con

la persona que lo asesore en cualquier momento para lograr satisfacer sus necesidades.
5.3. Descripcién oferta de valor

Esta iniciativa empresarial busca ofrecer a los clientes una plataforma amigable y
confiable donde contaran con acompafiamiento en su proceso de compra desde el momento en
gue entren a cualquiera de nuestras redes. Es un servicio que ofrece a sus clientes una
experiencia de compra féacil y amigable. Asimismo, una oferta de productos cosméticos de alta
calidad para todos aquellos que buscan verse y sentirse bien a un precio asequible, con férmulas
de las mejores marcas en tendencia, para cada necesidad y deseo.

Tabla 7

Caracteristicas y beneficios

Caracteristicas del Servicio Beneficios

Accesible Nuestros proveedores entregan productos
econdémicos y a los que les realizan un
proceso quimico en todos los productos
gue entre sus ingredientes tienen aceites,
obteniendo los beneficios de los extractos y
eliminando el riesgo de alergias, para todo

tipo de piel.

Variedad de productos Productos aptos para todo tipo de piel,
cuentan con ingredientes como extracto de
aloe vera, extracto de caléndula, lecitina,

entre otros.

74



Productos de alta calidad Nuestros aliados estratégicos garantizan
gue sus productos estan disefiados con
ingredientes de la mas alta -calidad,

naturales y sostenibles.

Productos libres de maltrato animal Todos los productos tienen el sticker de

libres de maltrato animal garantizandolo.

Fuente: Elaboracion del autor
5.3.1. Utilidad para el cliente o necesidades que satisface:

El servicio se caracteriza por ofrecer una gran variedad de productos de belleza y cuidado
de la piel. Para un cliente moderno que busca mantener la belleza y bienestar de su piel a un
buen precio y con excelente calidad. Ofreciendo una plataforma con conocimiento y

acompafamiento que permite una experiencia facil y precisa.
5.3.2. Disefio

La marca que se espera crear e€s una que piensa que sentirse bien esta por encima de la
belleza superficial, para Ritualz Makeup la belleza son todas esas experiencias que puedes vivir
a través del maquillaje que cada persona puede personalizar a su manera. Queremos brindar una
marca integral con la posibilidad de darle al cliente un conjunto de productos para toda su rutina

facial.

La mayoria de las tiendas por redes sociales fallan en que el cliente no siempre cuenta
con la confianza en la marca o servicio. Por eso los atributos de esta iniciativa se basan en
implementar estrategias de comunicacion que denotan amabilidad y empatia. Buscando generar
confianza en los clientes con informacién confiable y pertinente. Brindando una plataforma con
disponibilidad de la informacién y la oportunidad de encontrar una oferta de productos diferente

al comun.
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Al ofrecer una gran variedad de productos, Ritualz Makeup busca atacar tres segmentos

principales, enfocados a los usos que se les dara a los productos:

1. Cosméticos: Clientes bogotanos, menores de 30 afios, en una relacion 80% - 20%, mujeres
y hombres respectivamente, que buscan comodidad y calidad en sus productos de
magquillaje diario. de ingresos medios a bajos. De estrato socioecondmico dos a tres.

2. Magquillaje artistico, hombres, mujeres y no binario, que vivan en Bogot4, de 15 a 25 afos,
de ingresos medios altos, De estrato socioecondmico tres a cuatro, con interés en modelaje,
creacion de contenido para redes sociales, moda, performance y cuyo hobbie principal gira
en torno al maquillaje.

3. Cuidado de la piel, Mujeres que vivan en Bogota, mayores de 45 afios, de estrato
socioeconomico cuatro en adelante, cuyo interés principal es cuidar, proteger y tener

siempre bella su piel.

5.3.3. Calidad

Los productos de belleza que se utilizan a diario, y que estan en contacto con la piel la
mayor parte del dia, deberian ser productos de calidad, que no contengan elementos dafiinos y
que permitan, entre otras muchas cosas, la respiracion adecuada de las células. Es por esto por
lo que buscamos contar en nuestro portafolio con las mejores marcas que producen los mejores

productos.

Ademas, se testean los productos de todas las categorias y marcas manejadas y mediante
videos con resefias en nuestras redes sociales se brinda al cliente la informacion necesaria
garantizando su calidad. Por otra parte, nos esforzamos por dar la mejor atencién al cliente a
través de nuestros canales de atencion, brindando asesoria personalizada, consejos y rutinas de

magquillaje.
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5.3.4. Materias Primas

Nuestros aliados estratégicos garantizan que sus productos cuentan con ingredientes

naturales y sostenibles.

Tabla 8

Descripcion de los proveedores con sus ingredientes principales en los productos.

Trendy

ThNpY €

Es una marca que desde

hace 7 afios produce
productos de maquillaje vy
cuidado facial de la mejor

calidad en Colombia.

Tiene ingredientes de

extractos como acido
hialurénico, extracto de té,

aloe vera, caléndula, etc.

Samy

SANMY:

PROFESSIONAL MAKE-UP

Es una marca nacida en
Medellin,

maquillaje profesional, con

que ofrece

mas de 20 afios de

experiencia en el sector.

Sus  productos  tienen

activos hidratantes y
humectantes, sus
correctores cuentan con
una fuente de Omega 9 vy
sus polvos compactos

tienen formula vegana.
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COSMETICS

Es una marca que produce

de cosmeéticos de calidad.

Sus labiales y delineadores
cuentan con  Contiene
vitamina E y C, sus
Mantequillas  han  sido
formuladas con una mezcla
de mantecas vegetales y
extractos frutales como
Manteca de Karité, Cacao y

Copoazu.

Atenea

ATENEA

Es una marca colombiana
desde el 2015 que se
enfocan que tener no solo
linea de producto de
magquillaje y cuidado facial

de muy buena calidad.

Sus principales ingredientes
para la linea de cuidado
facial son Centella asiatica,
Aloe, Extracto de flores,
Glicol, Romero, Calamansi,

té verde.

Dolce bella

4
DJL\.L m.LLA

PRC JAL MAKE UP

Es una marca que se cred
para que destacara la
belleza de la mujer

colombiana.

Sus ingredientes principales
son manteca de cacao y
vitamina E, extracto de
castafia, macadamia, coco,

karité y argan.

Vitu

VITAL

"La marca colombiana Vitu
ofrece belleza fusionada
con la vida." En su portafolio
de productos se encontrara

maquillaje, tratamiento

Sus productos no poseen

No posee Alcohol, ni posee

Colorantes afadidos,
contienen ingredientes
como Niacinamida,

Vitamina B3 y aceites

78



facial y cuidado corporal

con ingredientes naturales.

naturales como la

caléndula, Arnicay Romero.

5.3.5. Conceptos de Calidad
Consejos de magquillaje

llustracion 37

Fuente: Elaboracion del autor

Nz

coligeno.

Debe aplicarse con frecuencia para lograr un

mejor resultado (dos o tres veces por semana). Se
recomienda aplicarlo por la noche ya que
necesitards tiempo para que tu piel absorba el

=\

Reducen las ojeras y bolsas.
Mejoran la absorcion de otros productos.
Promueve la hidratacion de la zona.

|

S

Previene signos de envejecimiento,
Funcionan como anti-arrugas. V)
Reafirman y disminuyen las lineas de expresion. /

=
P

—

Fuente: Elaboracion del autor

Nota. Mockup de pieza informativa para post en Instagram sobre los beneficios de las mascarillas

para ojeras.
llustracion 38

Resefias de cada producto
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Fuente: Elaboracion del autor

Nota. Captura de pantalla de video resefia en el cual se presentan los beneficios y falencias de
los productos ofrecidos. Por medio de reels en Instagram se brinda informacién y opiniones para

generar confianza en los consumidores.
llustracion 39

Informacion sobre los productos

;PARA QUE USAR 87
Rubor o Blush ‘@ 0

ronceador o Bronzer
B | B

Fuente: Elaboracion del autor

Nota. Mockups de piezas para redes sociales donde se exponen los métodos de uso para los

productos a la venta. Brindando asi una experiencia de compra mas completa.

[lustracion 40

Contenido de Valor
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Fuente: Elaboracion del autor

Nota. Por medio de infografias se busca acercar a la audiencia a informacion sobre el mercado
del maquillaje, los efectos y métodos de uso. Generando un portal de informacion que puede ser
consultada al acceder a los perfiles de la marca.

5.3.6. Consistencia de Producto

Los productos cumplen con las caracteristicas que los productores prometen dentro de
sSus acciones y estrategias de comunicacion, siempre alineados con los valores e identidad de la
empresa correspondiente. Como distribuidores nos encargamos de mantener la consistencia en
cuanto al producto fisico, con algunas modificaciones en términos de combinacién de productos.
Las piezas referidas a los productos de estas marcas se manejaran con los lineamientos de cada
una para su presentacion. Sin embargo, la pieza en general maneja la linea grafica y editorial del

proyecto de negocio Ritualz Makeup.
5.3.7. Consistencia en Calidad

La calidad en los productos que vendemos es fundamental, por eso cada proveedor posee
un departamento que se encargara del control de calidad, inspeccionando todos los productos en

diferentes aspectos para asegurarse de poder cumplir su promesa de valor para los disefiados.

Ritualz Makeup se examinaran los productos que se han devuelto; si el dafio se debe a
un defecto de fabricacion o bien si el producto no cumple con las especificaciones de la fabrica,

se procedera a llevar a cabo el procedimiento correspondiente.

Todos nuestros clientes estaran obligados a devolver o cambiar el producto que adquieren

por un producto de otra categoria o linea. Dispondran de tres dias habiles para entregar el
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producto. Si el producto no ha sido devuelto en este plazo, no sera posible ejercer el derecho a

la devolucién o el cambio, de conformidad con las politicas de cambio de nuestros proveedores.

Ademas, nuestros proveedores tienen presencial en linea muy fuertes con diferentes
reseflas y calificaciones de sus productos, con diversos canales de contacto para mas

informacion de cada linea.

Fichas Técnicas:

Los productos ofrecidos cuentan con la descripcién y detalles suministrados directamente
por los proveedores. Nuestros aliados estratégicos utilizan productos naturales, fabricados por
ellos mismos, que garantizan la produccion sostenible de los productos.

llustracion 41

Descripcion de los productos del catalogo, usos, beneficios e ingredientes.
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Descripciéon Producto

Primer Rose
de trendy

Su formula es hidratante, suave y delicada

con la piel, NO obstruye los poros por lo que

puede ser utilizado todos los dias

* Recuerda que el éxito de la preparacion

de piel es que lo dejes absorber, todos los
primers deben tener mas de 5 minutos
para que la piel pueda absorber sus
beneficios.

Pestafilna Desert

Liama Trendy
Cepillo en Nylon lo que garantiza un volumen
extremo, parecido a la famosa pestanina

amarilla Colossal de Maybelline. !

=3
Ideal para todo tipo de pestanas, incluso si las ’8 ‘ "
tienes cortas, ya que el alcance del cepillo es &

[
indiscutible, al final parecera que tuvieras el .
doble de tus pestafas naturales. Y

'--'r
A
"X
11

Descripcion Producto

Pestaiilna Cat
Trendy
Cepillo en goma: ideal para todo tipo de

pestanas, de cualquier tamano, cortas
medianas o largas. !
P ,
El cepillo hace que el producto quede muy F [
bien adherido evitando grumos, ademas de .

dejarlas separadas el alargamiento es

inmediato.

Sombra

Valentine Trendy
Es un producto que tiene buena pigmentacion,
con una textura suave y aplicacion sedosa.
Ademas, se deja difuminar y construir
facilmente.
Trae una combinacion de 12 tonos calidos y > o
rojizos. P
Pdr su tamano es perfecta para llevar en el .. =
bolso. ©

Descripcion Producto
Base Liqulda GO
Es un producto que tiene buena BRIGHT

pigmentacion, con una textura suave y

aplicacion sedosa. Ademas, se deja difuminar

y construir facilmente. Trae una combinacion

de 12 tonos calidos y rojizos. Por su tamano es

perfecta para llevar en el bolso. !
Viene en tono light, medium y dark. o

O T aee

30gr

Rubor Individual
Samy
Rubor compacto micropulverizado de textura
fina, con filtro solar y alta concentracion de
pigmentos que ayuda a dar luminosidad y
color a las mejillas. Presentacion sin espejo.
Con tonos Cafe y Rosa.

Descripcion Producto

BASE COMPACTA
N°2 CON SPF+10

Unifica el tono de la piel creando una
apariencia compietamente perfecta, tanto con
luz natural, como artificial. Ideal para el dia o
la noche.

10gr
CORRECTOR DE
OJERAS EN BARRA
Corrige diferencias de tonos en la piel.
Disimula y cubre ojeras, granitos, cicatrices,
manchas, rojeces y todo tipo de
imperfecciones. Disponible en 3 tonos.
4g
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Descripcion Producto Descripcion Producto

SKINCARE -

BALSAMO OLEO FACIAL
Este producto te ayudara a limpiar y refrescar
tu pigl gracias a Sauys .ngred;emfs na);uralesl DESMAQUILLANTE Suero oleo facial desarrollado con células
removera todo tu maquillaje de manera madre de algodon arabico, protector contra el
efectiva y cuidando tu piel. En sus ingredientes foto envejecimiento y con un agente )
principales esta la Centella Asiatica, que es un matificante que absorbe la grasa y deja la piel
un potente cicatrizante, consigue eliminar €on una sensacion suave.
marcas de acné, es hidratante y nutritivo, Contiene vitamina E, células madre de
mejora |a elasticidad de la piel. Es un producto algodon, aceite de jojoba, agua termal, #ﬁ
apto para todo tipo de piel. escualeno, aceite de cannabis
& 30ml
|
120gr MASCARILLA
KIT DE BROCHAS DE MAQUILLAJE FLAWLESS X 46 PCS CARBON
N o e Deoi, o 36 o ; El OXIGENO combinado con el CARBON RCTIVADG
uestro Kit de brochas contiene 46 brochas profesionales. ayuda a desintoxicar la piely a su limpieza
(I;:e fab;(l’ca‘;jo de n?ango de madera, pelo de fibra de lana y son libres profunda. El carbon activo ayuda a eliminar
Shemspaalilols componentes oleosos que no son

beneficiosos para la piel, desintoxicando los

poros y ayudando a disminuir su tamano.

Es ideal para pieles grasas o mixtas.

===

Fuente: Elaboracion del autor
Empaque:

En el empaque se utilizard una caja disefiada con abertura frontal, sellada con un adhesivo
con el logo de la marca, en su interior tendra una tarjeta de agradecimiento, infografias sobre los

productos comprados y la informacion de la marca.
llustracion 42

Fotografia de ejemplo de un kit
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Fuente: Elaboracion del autor

llustracion 43

Fotografia de ejemplo de una entrega.

Fuente: Elaboracion del autor

Nota. Producto final, caja sellada con tarjeta de agradecimiento. La tarjeta de agradecimiento esta
en el interior, pero a la vista gracias a la “ventana” escogida para las cajas.

llustracion 44
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Fotografia tarjeta de agradecimiento.

i Ml
Estamos encantados en servirte.
Gracias por clegirnos. Rilualz
makeup quiere transmitirte que
trabaja para seguir cumpliendo tus
[ expectativas v, si es posible, incluso

i superarlas.

> N

Fuente: Elaboracion del autor

Nota. Tarjeta usada para todos los pedidos donde se expresan los valores de la marca y se le da

un detalle emocional al cliente.
5.4.8. Servicios Especificos

Atencién al cliente: Atenciéon de 8 am a 7 pm de lunes a sabado, en redes sociales
(Facebook, Instagram y WhatsApp). Los envios se hacen exclusivamente para Bogot4, desde
que se recibe pedido se prevé una hora para revisar el inventario, de 1 a 2 horas se empacara el
pedido, para entrega al dia siguiente en la mafiana, se le confirmara al cliente la entrega al
siguiente dia. En la solicitud del cliente. el pedido contara con las explicaciones del tiempo de
entrega y las garantias como numero de guia. De no contar con el inventario se procedera a
explicar la situacion al cliente y pactar una fecha de entrega que garantice los productos
deseados.

Los pedidos que lleguen después de las 3 pm no se asegura la entrega para el dia
siguiente, sino hasta dos dias habiles después. Se confirma al dia siguiente antes de las 9 am

gue dia se hara la entrega del pedido.

Tabla 9

Tiempo de entrega
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Tiempo de espera

El cliente potencial tendra una respuesta en un maximo de 10
a 15 minutos para su mensaje en redes sociales (Facebook o
Instagram) al igual que por WhatsApp. Los mensajes seran
atendidos en orden de llegada por la persona encargada en el
momento. Fuera de los horarios de atencion se respetara el

orden y seran contestadas por el siguiente turno.

Responsables

servicio

del

Las personas a cargo del servicio contaran con una excelente
atencion al cliente por medios virtuales, fisicos o telefonicos.
Estaran dispuestos a atender cualquier solicitud dentro de sus
conocimientos, asi como estar a la disposicion de investigar
para atender las necesidades del cliente. Los responsables de
garantizar el funcionamiento de la marca tendran funciones
como: atender los mensajes y solicitudes, publicar contenido
bajo los horarios estipulados, hacer una constante
actualizacién del inventario y llevar los registros de las

transacciones realizadas.

Tiempo de entrega

Para los productos que se encuentren en el inventario se
garantiza un tiempo de entrega de maximo 3 dias habiles a
partir de la confirmacion del pedido. Se estipula un dia para el
empaque y embalaje de los productos y otro dia para el envio

directamente con la empresa encargada.

Requisitos

entrega:

de

Para cada envi6 son requeridos los siguientes datos:
Direccion, Barrio y ciudad, Nombre y celular de la persona que

recibe, medio de pago.
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Garantias

Se garantiza que los productos van a llegar en los tiempos
estipulados. Seran recibidos en buen estado, con las
especificaciones y caracteristicas deseadas por el cliente.
Ademas, existe garantia en los productos hasta por 1 mes por
defectos de fabricacion.

Medios de Pago

Nequi
Daviplata
Transferencia Bancaria: Bancolombia

Pago contra entrega

llustracion 45

Fuente: Elaboracion del autor

Mockups de piezas para uso en redes sociales. Principalmente enfocadas en usos para pauta,

buscando generar tréfico al perfil.
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Tienda virtual solo en la ciudad de

Bogota

GRACIAS POR HACER POR
PARTE DE ESTA FAMILIA

SOMOS UNA MARCA QUE
REALIZA VENTA DE
MAQUILLAJE UNICAMENTE DE
FORMA ONLINE, SOLO
TENEMOS ENVIOS EN LA
CIUDAD DE BOGOTA

Fuente: Elaboracion del autor

Ritualz Makeup es una marca que brinda servicios para el empoderamiento de sus clientes
en el mundo moderno. Como parte esencial de la marca se busca llegar a los clientes desde un
enfoque de estrategias de marketing. Con una vision dirigida hacia generar confianza en los
consumidores, siendo este nuestro mayor atributo. Convirtiéndose en un portal donde encuentren
no solo productos, sino una experiencia de compra sencilla pero completa. Donde puedan
informarse sobre las tendencias y acceder a los productos de moda al instante. Por medio de
nuestra presencia en redes buscamos alcanzar un maximo potencial en el mercado,
aprovechando las herramientas tecnolégicas y académicas. En un proceso de constante mejora
por medio del feedback que recibimos de nuestros clientes, en pro de siempre atender sus

necesidades y superar sus expectativas.
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6. Desarrollo de Marca
6.1. Identidad de la Marca

Ritualz Makeup es una marca que brinda servicios para el empoderamiento de sus
clientes en el mundo moderno. Con una visién dirigida a generar confianza en sus consumidores.
Ofreciendo una experiencia sencilla, amigable y completa. Donde no solo encontraran unatienda,
sino también un portal de informacién ayuda y acompafiamiento. Ademas, es una marca a la

moda, actualizada a las ultimas tendencias del cuidado y belleza de la piel.

"Branding es el proceso de marketing, digital y comunicativo. El enfoque de la marca se
centra en la capacidad de establecer valores y acciones que respaldan tu marca y asegurar que
todo el mundo experimenta esto. "La web es un camino mas rapido para comunicarte con tu

audiencia" (Svensson, 2020).

La filosofia de Ritualz Makeup se basa en convertir en una experiencia el momento de
compra de un producto de maquillaje o cuidado de la piel. Prestando atencién en cada factor que
puede influenciar la compra, pensando en factor ambiental, econémico, cultural y social, como de
donde provienen los productos que utilizamos y sus ingredientes, teniendo en cuenta los lugares
de produccién y los habitos de compra del cliente moderno, hasta las tendencias que marcan hoy
el proceso de adquisicion. Ritualz Makeup busca crear valor, ofreciendo la maxima calidad de
sus proveedores, aportando y apoyando al comercio electrénico colombiano, siendo capaz asi
de garantizar la trazabilidad. Se trata de una marca que funciona bajo unos valores éticos y
morales que brindan confiabilidad al consumidor, poniendo siempre por delante la transparencia,
la honestidad y el compromiso. Siendo ambientalmente conscientes, Ritualz Makeup persigue la
sostenibilidad y va a tratar siempre de ser una marca respetuosa con el medioambiente, con las

personas, sin hacer ningun tipo de distincién o separacién de ningln tipo.
6.1.1. Naming

Teniendo en cuenta el mercado al que se piensa ingresar, es importante que, de manera
directa o indirecta, existan elementos indicativos en el nombre y el logo de la marca que
la hagan diferenciar y resaltar de la competencia, Para Kotler, una marca es “un nombre,
término, signo, simbolo, disefio o combinacién de ellos cuyo propésito es identificar los
bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores con el fin de distinguirlos de

sus competidores” (Kotler, 2000, pag.487). Ritualz Makeup, es un nombre original que
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define claramente la orientacidén del negocio, lo hace faciimente identificable y caracteriza
la oferta de productos. Es probable que el nombre sea restrictivo en algunos casos, ya
que no solo se ofrece maquillaje sino varios productos de cuidado facial. De todas formas,
la eleccion del nombre esta enfocada a que los clientes entiendan con un primer vistazo

gque estan accediendo a una tienda especializada en maquillaje de la mejor calidad.

El nombre Ritualz Makeup se compone de dos palabras. La palabra ritualz viene de la
palabra en ingles rituals, que significa rituales. Como factor diferenciador se estiliza cambiando
la s por una z. Buscando representar una imagen juvenil e innovadora. Al evidenciar su
percepcion practica, la eleccion de esta palabra como nombre para la marca fomenta en los
clientes un habito diario de belleza que realce la apariencia externa y alimente la confianza,
autoestimay el autocuidado en los consumidores. Es el objetivo crear en la mente de las personas
una conexion entre la marca y su ritual de cuidado personal diario. Identifica claramente el objeto
del nombre y con fuerza, a pesar de que ritualz es una palabra en inglés, es facil de pronunciar,

de recordar y no tienes caracteres extrafos.

Los rituales son actividades en secuencia que desarrollan personas, que implican gestos,
palabras, acciones u objetos. Son estos los elementos que representan el maquillaje para esta
idea de negocio. ElI maquillaje se convierte en un ritual con nosotros mismos, una forma de
expresion de nuestros sentimientos, emociones y preferencias. También representa una accion
de cuidado, de espacio y tiempo dedicado al bienestar personal. Las acciones realizadas con los
productos ofrecidos benefician estética y emocionalmente, ya que muchas personas entran en
un mundo ideal, ya sea la satisfaccion de tener una piel limpia, hidratada, cuidada, y bella, o como

forma de expresion.

La palabra makeup significa maquillaje en inglés, y como elemento adicional al nombre
de la marca busca caracterizar la especializacion que se ofrece en el mercado. Permite

caracterizar los productos y se enfoca en un tipo de producto para un facil alcance y recordacion.
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6.1.2. Arquetipo de la Marca

Ritualz Makeup es una marca que comunica una personalidad amistosa, alegre y
confiable. Su concepto busca transmitir a los clientes una sensaciéon de seguridad con los
servicios ofrecidos, una experiencia encantadora y con un caracter femenino generalizado. Es

una marca gue esta a la moda, pero mantiene siempre su elegancia.

Buscando generar una conexion con el consumidor, se establece que la marca esta
definida desde un arquetipo cuidador. Es decir, pretende estar a la disposicién del cliente, siendo
su foco principal. Este arquetipo da gran importancia al bienestar de las personas. Para Ritualz
Makeup es importante que sus consumidores confien en la informacion, productos y servicios
gue ofrece la marca. Se busca generar una conexion donde las personas sientan que todas sus

necesidades estan siendo atendidas.

6.2. Tipo de Marca

6.2.1. Desde su origen

de su propio consumo y autocuidado y lo quiso exponencial a toda una comunidad. Usualmente

en marcas de maquillaje, son reconocidas las grandes marcas como MAC, Vogue, Essence,
L'Oreal, entre otras. Dichas marcas tienen una gran oferta de productos cosméticos, con precios
altos, creando una brecha entre el cliente final y la marca. Ritualz Makeup, busca acercar a las
personas hacia el consumo de productos cosméticos y de cuidado facial, no solo con precios
bajos, sino también con una relacién directa con la marca. Ya que la venta se realiza a través de
redes sociales, principalmente, Instagram, donde alli se encuentran diferentes tutoriales sobre el
uso de ciertos productos, videos con tips, consejos, manejo apropiado de los cosméticos e

incluso, asesorias personalizadas.

BRSSO eNEBEanEs 5rindando una atencién especializada que caracteriza al servicio

al cliente del pais.
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6.2.2. Desde su naturaleza

6.2.3. Desde su intensidad psicologia

Los elementos de la marca fueron seleccionados acorde a la respuesta psicoldgica
intrinseca que tienen sobre las personas. El manejo de la composicion, disefio, tipografia,
elementos y colores esta enfocado en comunicar los valores de la marca. Como son la seguridad,
en la tipografia. La confianza en el isotipo como también la feminidad y el encanto en el elemento
gréfico. La eleccion de colores va acorde a la personalidad que Ritualz Makeup quiere transmitir,

como un portal de servicios e informacidn confiable y entretenida para sus usuarios.

6.2.4. Desde el marketing

Desde el marketing Ritualz Makeup es una marca de empresa porque se busca que se
identifigue como empresa que puede abarcar productos enfocados en resaltar la belleza de la
mujer. Como estrategia se pueden utilizar como objetivos la alineacion de los valores de la
empresa con sus practicas, enfocarnos en que la experiencia del cliente sea la mejor, buscar
potenciar la ventaja competitiva que tiene la marca frente a las demas, atraer y retener al publico
objetivo, y asi abarcar mas al reconocimiento de Ritualz Makeup. El posicionamiento de la marca
estd ligado directamente a los conceptos e imaginarios que se creen en la mente del consumidor
al ver los elementos representativos. Por eso desde el marketing se busca que estos elementos
cumplan con las caracteristicas graficas y de disefio para ser recibidos de manera clara y

contundente.

6.3. Representacion de la Marca

6.3.1. Logotipo
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El logotipo de la marca Ritualz Makeup esta compuesto de dos elementos tipograficos.
Se hace una division en las palabras para enfatizar el hombre de la marca antes que la

descripcion.

llustracion 46

Logotipo de la Marca Ritualz Makeup

Fuente: Elaboracion del autor
6.3.2. Isotipo

El isotipo de la marca es una ilustracion en el color de la marca del rostro de una mujer.
Se escogid este elemento gréafico porque se buscaba comunicar los elementos de feminidad y
tranquilidad de manera grafica. La eleccién de esta ilustracion también se da por la busqueda de
elementos diferentes a los tipogréaficos para representar la marca. No se busca que el consumidor
relacione el isotipo a la marca. Sin embargo, si se espera que sea un elemento que apoye a la

comunicacion de los objetivos y filosofia de marca.
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llustracion 47

Isotipo de la Marca Ritualz Makeup

Fuente: Elaboracion del autor
6.3.3. Imagotipo

En cuanto al imagotipo de la marca se combinan todos los elementos para dar una cohesién a
todos los objetivos de comunicacién. Estd compuesto por tres figuras, el logotipo, el isotipo y una
gréafica adicional, una especie de sello con las iniciales de los emprendedores, usado mas como

una marca interna para objetos e inventario de empaques y papeleria.
llustracion 48

Imagotipo de la Marca Ritualz Makeup: Version Rectangular y Circular

95



6.4. Estructura de la Marca

llustracion 49

Ritualz Makeup utiliza marcas colectivas para sus productos, entre ellas estan:

Fuente: Elaboracion del autor

Marcas linea

Magquillaje

Marcas linea

TRENDY

m/

SAMMY

VITU

Cuidado Facial VITAL

KHOI

ATENEA

ATENEA

TRENDY

o’

Fuente: Elaboracion del autor

llustraciéon 50

Tamarfio minimo

DOLCEBELLA

ATENEA

ATENEA
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Fuente: Elaboracion del autor

llustracion 51

Bocetos para tipografia de marca
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RITUALZ MAKEUP

RITUALZ MAKEUP

JALZ MAKEUP

Fuente: Elaboracion del autor

Luego de tener una estética clara en cuanto a la tipografia se buscaron elementos
adicionales que complementaran la marca de manera grafica. Esperando generar una mayor
recordacion y comprensién del fin de la marca. Se generaron dos elementos graficos adicionales,
un sello, con las iniciales de los emprendedores y una ilustracién de una mujer, representando el

caracter femenino y delicado de la marca.

6.4.1. Simbologia

El imagotipo de Ritualz Makeup esta compuesto por 3 elementos. Como elemento
principal se encuentra el logotipo con la estética tipografica escogida. Este elemento busca
comunicar los detalles mas importantes de la marca. Principalmente, su filosofia de un ritual de
autocuidado. Adicionalmente, la descripcion con la palabra Makeup esta enfocada en ligar el

elemento de ritual con los productos de belleza.
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El impacto de la tipografia esta en la diferencia de colores, tamafio y tipo de fuente. La
primera cuenta con caracteristicas mas fuertes, elegantes, llegando a ser casi
conservadora. Mientras que la segunda muestra mas libertad, modernidad e innovacion.
Estos elementos combinados cumplen con las expectativas de comunicacién en cuanto

al logotipo de la marca.

Ademas, hay dos elementos graficos que complementan el imagotipo de la marca. La
ilustracion de una mujer en trazos sencillos busca evocar la sensacion de tranquilidad, feminidad
y ternura en la pieza. Es un elemento que hace parte importante de la marca por su caracter
comunicativo frente a los objetivos del negocio. Es un factor que acerca al espectador a la marca.

El otro elemento gréafico es un sello compuesto por las iniciales de los creadores de la idea
de negocio. Si bien este elemento hace parte del imagotipo, no representa directamente los
objetivos de comunicacion, sino que cumple un papel diferenciador interno como externo. Se
utiliza como sello para los empaques, y diferentes elementos adicionales a los productos
comprados por el cliente. Ademas, también se utiliza para los documentos internos y papeleria

corporativa.

llustracion 52

Sello de la marca Ritualz Makeup

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.3. Planimetria
llustracion 53

Planimetria de Logos

8x

14x

8x

Fuente: Elaboracion del autor

6.3.4. Tipografia

La eleccién de la tipografia de la marca fue la primera decision tomada en cuanto a el
desarrollo de la marca. Es de gran importancia para los emprendedores que la marca tenga una
facil distincion y es una de las primeras impresiones que tendra el cliente de la marca. Tras
realizar los bocetos y estar en contacto con disefiadores graficos, se concluy6 usar dos tipos de
fuente distintos para cada palabra. Dando mayor importancia a la palabra Ritualz que a la palabra

Makeup. Esto debido a que el nombre de la marca debe ser el elemento principal de la pieza.
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Para la primera seccién se utilizd6 una variacién de la fuente creada por el disefiador
colaborador. Esta fuente se cre6 para darle un caracter mas fuerte, elegante y retocado al nombre
de la marca.

llustracion 54

GHEA Zartonk Regular: Fuente creada por Edik Ghabuzyan

GHEA Zartonk Regular
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Fuente: Myfonts.com (2021)

Para la segunda seccion se utilizé una fuente con caracteres mas sencillos vy
redondeados. Una tipografia menos clasica que busca evocar la juventud, la innovacién y el estar
a la moda. Como complemento a la fuente anterior, se crea una dualidad que representa los
valores de la marca en una sola composicion.

llustracion 55
Intrepid Regular Font: Fuente generada por Fontographer 3.5

> Intrepid Regular font

ABCDEFGHIJKLM
NOPQRSTUVWXYZ

Fuente: whatfontis.com (2017) i
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6.5. Guia de Color

Para la eleccién de los colores de la marca se revisaron principalmente los valores y
sensaciones que se quiere generar en los consumidores. Se tomo la decisién de utilizar colores

pastel, ya que traen sentimientos de paz, seguridad, belleza, cuidado y ternura.

[lustracion 56

Colorimetria de la marca

FBEOD1

Fuente: Coolors.com (2023)
6.5.1. Color principal

El color principal de la marca es el naranja porsche, elegido por ser el color mas vivo de
la paleta seleccionada. Este color representa la alegria y la atencion al detalle que se aplica a
todos los procesos de la empresa. Es un color suave, pero con una personalidad agradable y

emocionante.
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llustracion 57

Color Principal de la Marca: Naranja Porsche

F7A871

Fuente: Coolors.com (2023)
6.5.2. Colores secundarios

Los colores secundarios de la marca llevan en si una carga psicolégica planeada también.
Dentro de los colores pasteles seleccionados en el proceso creativo, se eligié el color rosa
champafia para el fondo de las composiciones. Dando un tono calido, de proteccion, ayuda y

acompafamiento.

Por otro lado, se elige el color marrén calic6 para los detalles de los elementos del
imagotipo. Un color sobrio, profesional y fuerte en comparacion a los otros colores de la marca.
Es un color que busca representar el profesionalismo, la responsabilidad y honestidad de la

marca.
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[lustracion 58

Colores secundarios de la marca: Rosa champafia y marrén calico

FBEOD1

Fuente: Coolors.com (2023)
6.5.3. Otras versiones

Los colores seleccionados anteriormente deben ser usados a menos de que la pieza vaya
a contar con un fondo oscuro. De tal manera se eligié un color adicional de fondo para piezas
oscuras. El color elegido fue el gris céd., para generar una pieza oscura pero no totalmente negra.
Es un color que combina con los otros colores y resalta los elementos de la marca.
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llustracion 59

Version Oscura y colorimetria para correcto uso del imagotipo

FBA772

Fuente: Coolors.com (2023)
6.6. Usos de la Marca
6.6.1. Usos correctos

Para el manejo de los elementos graficos de la marca es importante tener en cuenta que
las piezas presentadas siempre deben ir en la composicién expuesta. Los elementos y figuras

deben tener el mismo tamario y la proporcién de sus medidas debe ser siempre la misma.
6.6.2. Usos incorrectos

Utilizar otros colores diferentes a los expuestos en la colorimetria. Asi como modificar las
proporciones, tamafio 0 composicién de las piezas. En el caso del fondo oscuro, se debe utilizar

el logo en versiébn monocromatica con el color principal.
6.7. Legalidad de la Marca

Al realizar una busqueda en la gaceta oficial de propiedad industrial de la
Superintendencia de Industria y Comercio de Colombia se puede corroborar que no existen
registros para la marca Ritualz o Ritualz Makeup en ningun sector. Esto determina la viabilidad

de utilizar ese signo distintivo como marca para su registro legal.
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llustracion 60

Consulta en base de datos

& 'Gov.co

ﬁ GOBIERNO DE COLOMEBIA

° Criterio de busgqueda

Nimero de expedients

Certificada de Registra Ne

Denominacibn

Tenga en cuenta

5u blisqueda no produjo resuitades,

Tipa de solicitud ‘ 50 Sollcitud de o Vl Tipo de Signa
Naturalaza ‘ | Estado(s)
v

I:-esc-lf_clc'_' de productos w'o servicios ‘ ‘ Version de la Clasificacian de Miza
{texto libre)
Solicitante/Tizular Referancia del solicitante
Facha de Fresentacion o 1 Fecha de publicacion

dasde | & hasta |H

Registrado / Protegido en [z

(==

vigencia

desds | =

hasta | =
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Fuente: Superintendencia de Industria y Comercio, Gobierno de Colombia. (2023)

Instrumento de investigacion sobre laimagen de la marca

llustracion 61

Pregunta 1.

106



En una escala de 1 a 10, en donde 1 es nada atractivo y 10 es totalmente atractivo, ;qué valor

otorgarian a Ritualz Makeup?
37 respuestas

15 13 (35.1 %)
9 (24,3 %)
10
10
(27 %)
5
2 (5,4 %) 2 (5.4 %)
12,7 %)
000%) 0(0%  0(0%) 0(0 %)
0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Fuente: Elaboracion del autor

En la primera pregunta se puede identificar que los encuestados observan la marca en un

35,1% atractiva.
llustracion 62

Pregunta 2.

Observacidn: ;Con qué identifica o relaciona el logo? (Seleccione maximo 3).
37 respuestas

Cosmeticos 28 (75,7 %)
Cuidado facial 10 (27 %)
Productos de belleza 20 (54,1 %)
Perfumes 4 (10,8 %)
Pasteleria 0(0 %)
Papeleria 0 (0 %)

Ropa 2 (5,4 %)

Fuente: Elaboracion del autor
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En la segunda pregunta, se observa que los encuestados reconocen la marca relacionada a

cosméticos en un 75,7% y también con 54,1% de productos de belleza.

llustraciéon 63

Pregunta 3.

Estima: Consideracion y respeto hacia la marca. En una escala de 1 a 5 determiné el nivel de afecto
que le genera el logo, en donde 1 es nada de afecto y 5 es mucho afecto.

37 respuestas

20
20 (54,1 %)

14 (37,8 %)

0(0 %) 0 (0 %) 38,1 %)

1 2 3 4 5

Fuente: Elaboracion del autor

En la tercera pregunta se observa que los encuestados en un 54,1% ven a la marca con afecto.

llustracion 64
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Pregunta 4.

Fuerza de la marca: Al ver la imagen del logo, sconsidera que usted se convertiria en cliente de esta
marca?

37 respuestas

® s
® No

Probablemente

Fuente: Elaboracion del autor

En la Ultima pregunta se observa que en total un 59,5% compraria la marca y un 40,5 %

probablemente lo haria.
6.8. Recomendaciones y Consideraciones para la Implementacion de la Marca

Con el instrumento de investigacion se observé que la mayoria de los encuestados observan
la marca positiva y pueden percibir lo que quiere mostrar, y que sea reconocida por vender

magquillaje y productos para la belleza de todos.

7. Producciény operaciones
7.1 Ficha técnica del producto

En esta ficha técnica se van a exponer de forma detallada cada una de las cualidades de
los productos que va a ofertar la marca, teniendo en cuenta sus ingredientes, sus
particularidades técnicas, fisicas, funcionalidad y forma de uso, consejos y sugerencias

de uso, entre otros datos importantes para el consumidor.

Ver anexo 2
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7.2 Descripcion del proceso
Ver anexo 3

Ritualz Makeup se basa en los diagramas de flujo para realizar el proceso de venta,

compra a proveedores y contratacion.

En el primer diagrama se visualiza el flujo del proceso para facilitar a los vendedores las

situaciones que pueden llegar a ocurrir con los clientes, y que pueden hacer.

En el primer contacto con el cliente se recibe la solicitud, y por parte del vendedor, se
dispone a revisar inventario. En el caso donde exista disponibilidad, se pasa la informacién a la
persona encargada de almacén y se entregan los productos, y posteriormente se cierra la venta.

Si no hay producto, habra que informarle al cliente que su pedido puede demorar un poco
u ofrecerle si él lo desea otras opciones para venderlo; si el comprador asi lo desea se puede
llegar a cancelar el pedido. Pero si acepta esperar la compra o modificar el pedido con otros
articulos, se pasa la informacion a la persona encargada de almacén y se entregan los productos,

y posteriormente se cierra la venta.

llustracion 65

Diagrama de flujo de proceso de pedido de venta

110



Solicitud por meido de
redes sociales
Instagram, facebook y
whatsapp.

Solicitud de Compra

)
. @ /’p
Recepcidn del pedido =)

] 7

Ofrecer otros
Verificar productos de
inventario

productos de
inventario

+ no T

NO

:Disponible en Informar al cliente demora
El cliente espera
inventario? por compra a proveedor

SIJ, sl f

Orden Pﬂir'ﬂ Modificar el pedido
preparacién +

Cerrar venta

I 3

DIAGRAMA DE FLU)JO DE PROCESO DE PEDIDO DE VENTA

Fuente: Elaboracion del autor

Este diagrama de flujo muestra las fases que afectan las compras a proveedores. Esta
secuencia comienza con una notificacién de que es necesario adquirir nuevo inventario. Alli

queda claro si estos productos se compraron por primera vez.

Si se trata de una compra nueva, es necesario revisar los precios y solicitar cotizaciones
para determinar si el precio se ajusta al presupuesto; de acuerdo con ello, se confirma o no el

pedido con el proveedor.

Si ya compro, debera determinar si el proveedor es viable. Si la respuesta es negativa, se
vinculard a un nuevo paso de compra. Si la respuesta es positiva, el trdmite sera sencillo y el

pedido y pago se realizara directamente.
llustracion 66

Diagrama de flujo de proceso de compra a proveedores
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO DE COMPRA A PROVEEDORES

Solicitud de
abastecimiento

4

| NO
ﬁ iCompra nueva? ﬁ
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* presupuestos
NO NO
Precio adecuado h El cliente espera
¥ sl sI
Aprobacién de
proveedor
* Realizacidn de pedido

+

Compra

¢ S

FIN

Fuente: Elaboracion del autor

Pueden ocurrir muchas variaciones en el proceso de seleccién de talentos y deben
abordarse claramente. El siguiente diagrama de flujo del proceso le muestra desde que comienza
la basqueda de candidatos para un puesto. Luego revisamos las solicitudes y los curriculums,
entrevistamos a los candidatos finales y realizamos las pruebas necesarias para determinar su
idoneidad para el puesto. Si faltan habilidades, proceda a la formacion. A continuacion, debe
verificar sus antecedentes en otras profesiones, verificar sus examenes médicos y seleccionar y
contratar al candidato adecuado.

llustracion 67

Diagrama de flujo de proceso de compra a proveedores
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

Vacante

4

INTERNO
Fuente de personal » Evaluacién de personal Capacitacion
EXTERNO *
R » Entrevista previa g
solicitudes =P  conocimiento

sl ¥

Verificacon de
antecedentes

\ £

Contratacién « Seleccion del candidato « Examev;(:/:::l:o Y
1

+

FIN

Fuente: Elaboracion del autor

En el Diagrama se observa el proceso de compra desde la perspectiva del cliente, es una

forma de poder obtener informacién acerca de la percepciéon de la marca y la eficiencia con el

flujo de clientes

llustraciéon 68

Diagrama flujo de compra del cliente
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. DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO DE COMPRA DEL CLIENTE
"1
Llegada del cliente E:;i w Retirada del cliente
=)

¥ no 1

El cliente
Protocolo de

4 + necesita
recepcion
algo mas

f

Cliente evalua el Entrega del pedide
catalogo

: 1

Toma del pedido * Alistamiento del pedido

',_;’:. =
¢ )

Fuente: Elaboracion del autor

7.3 Plan de produccién — Estimacién de la Demanda

En el plan de produccién se va a definir la capacidad productiva que tiene Ritualz Makeup

correspondiente a la demanda esperada.

Ritualz Makeup tiene tres segmentos principales, compuestos por hombres y mujeres que
viven en la ciudad de Bogota, menos de 30 afios en una relacion 80% - 20%, mujeres y hombres
respectivamente, en estrato de 2, 3y 4. Con ingresos entre $800.000 y $2.000.000, que usan y
compran magquillaje y productos del cuidado de la piel ya que su uso es muy frecuente, ademas
estan dispuestos a gastar entre $30.000 a $100.000 pesos en productos de belleza. Teniendo en
cuenta la encuesta que realizo la consultora Picodi, arrojé un gasto promedio anial de 1,1 millones
de pesos, este estudio revelos que el precio es el factor principal que orienta la compra en los
colombianos con un 74% de preferencia, seguido por la marca del producto 64% y las
preferencias de un cliente con un 35%. Es por esto por lo que Ritualz Makeup tendra una

estrategia de uniformidad de precios que consiste en mantener un precio regular y coherente de
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un mismo producto en diferentes canales dado que el mercado de los cosméticos es bastante

amplio.
llustracion 69
Tamafio del mercado - Ventas de Belleza Masiva y Cuidado Personal

Ventas de Belleza Masiva y Cuidado Personal

Valor minorista RSP - USD millones - Constante - 2008-2027

47,482

70,000

Forecast

60,000

50,000

40,000

30,000

20,000

10,000

0
2008 2022 2027

Fuente: Euromonitor, 2022

El mercado como se puede observar en la tabla esta al alza afio tras afio, lo que nos indica que
es una industria que estara generando al afio 2027 unos $70.000 USD.

llustracion 70

Tamafo del mercado - Ventas de Belleza Masiva y Cuidado Personal
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Sales of Mass Beauty and Personal Care by Category

Click on a Category to update Sales Chart
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— 26626 »—-otf——»F}@——e

Mass Bath and Shower

— 48849 —uolf—}Oo—

Mass Colour Cosmetics

Retail Value RSP - USD miillion - Current - 2022 Growth Performance

— 48644 i

Mass Deodorants

S 5.015.4

Mass Fragrances

I 101325 | I

Mass Hair Care

I 10,4778 ——f—— O —— N

Mass Skin Care
I 8,439.3 i 1
Mass Adult Sun Care
1 1.0051 = 1
-10% 0%

MASS BEAUTY AND PERSONAL CARE 47482.0 @ CURRENT | % CAGR
YEAR % 2017-2022 2022-2027

GROWTH

Fuente: Euromonitor, 2022

Se puede observar en el informe como existe una tendencia de los consumidores a la compra de

productos del cuidado de la piel, del cabello y fragancias.

llustracion 71

Tamafio del mercado - Ventas de Belleza Masiva y Cuidado Personal
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Brand Shares of Mass Beauty and Personal Care - E
% Share (LBN) - Retail Value RSP - 2022

Natura [ ] 47% A
Dove [ ] 27% \ 4
Rexona | 2.5% v
Sunsilk [ ] 2.2% v
Nivea [ ] 2.2% A
Mary Kay | 1.8% v
Pantene [ | 1.7% v
Yanbal 1 1.3% A
Palmolive | 1.3% v
Esika | 12% A
Elseve/Elvive | 1.2% v
Head & Shoulders [ ] 11% A
Natura Ekos [ 1.0% A
Natura Tododia 1 1.0% A
Johnson's Baby 1 0.9% v
Malbec 1 0.9% A
Axe/Lynx 1 0.9% v
Jafra ] 0.9% A
Other Private Label I 07T% A
Others | 700% ¥

S5Year Trend
A Increasing share W Decreasing share = No change

Fuente: Euromonitor 2022

Asi, Colombia y Bogota como su capital estan directamente afectadas por el creciente

mercadeo de los cosméticos y cuidado facial.
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7.4 Plan de compras

Ritualz Makeup es un emprendimiento que se dedica a la venta de maquillaje y productos
para el cuidado de la piel a través de redes sociales. Para desarrollar un plan de compras efectivo,
es necesario tener en cuenta varios factores. En primer lugar, es importante identificar los
productos mas populares y las tendencias del mercado para poder hacer compras acertadas. En
segundo lugar, se debe establecer una relacion sélida con los proveedores para asegurar precios
competitivos y entrega rapida. Finalmente, se deben establecer metas de ventas y margenes de
beneficio para asegurar que las compras estén alineadas con los objetivos del negocio.

Un plan de compras basado en la estrategia de ofrecer productos que no estan en el
inventario pero que se adquieren después de hecha la compra, podria ser una buena opcién para
Ritualz Makeup. Esta estrategia se conoce como dropshipping, y permite al emprendimiento
ofrecer una amplia variedad de productos sin tener que invertir en inventario previamente. La idea
es que, una vez que el cliente hace una compra, el proveedor envia directamente el producto al
cliente final. Esto reduce el riesgo y los costos asociados con la gestion de inventarios y puede

ser especialmente Gtil para productos que tienen una demanda fluctuante.

Por otro lado, un plan de compras basado en mantener un inventario de los productos que

mas ventas tienen, puede ser una estrategia sélida para Ritualz Makeup. Al mantener un

inventario de los productos més populares, ElSHiDICHOIMSHOIDNCUCIAIENIZENGUCISSIPIS
al comprar en cantidades més grandes y obtener mejores precios de los proveedores. Es

importante tener en cuenta que esta estrategia requiere una gestion de inventario efectiva para

evitar el exceso o la falta de stock, lo que puede ser costoso para el negocio.

7.5 Costos de produccion

Al tratarse de una empresa dedicada a la distribucién y combinacion de oferta, los costos

directos incluyen el precio de compra al proveedor, el costo de envio y otros costos asociados
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con la adquisicién de los productos. Los costos indirectos, como los gastos generales y la

publicidad, también deben tenerse en cuenta al determinar los precios de venta.

La siguiente tabla presenta los costos directos y el margen de beneficio de los cuatro

productos mas vendidos por Ritualz Makeup:

Tabla 10

Costos directos y margen de beneficio

Producto Precio de compra | Costo de | Costo directo | Margen de
al proveedor | envio (COP) beneficio (COP)
(CoP) (CoP)

Base de | $50,000 $8,000 $58,000 $32,000

magquillaje

Labial $25,000 $4,000 $29,000 $21,000

Mascarilla facial | $15,000 $4,000 $19,000 $21,000

Limpiador facial | $30,000 $6,000 $36,000 $24,000

Fuente: Elaboracion del autor
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SN e Tt INONEIEBIeSal £ste margen de beneficio permite a la empresa mantener

un equilibrio entre los ingresos y los costos, lo que a su vez ayuda a mantener una excelente

relacién con proveedores y clientes por igual.

Ritualz Makeup puede ofrecer precios competitivos en el mercado gracias a su estrategia
de costos solida y bien pensada. Al mantener costos directos bajos y un margen de beneficio
razonable, la empresa puede ofrecer precios atractivos a los clientes sin sacrificar su rentabilidad.

Ademas, al mantener una buena relacion con los proveedores, la empresa puede obtener precios

mas competitivos y mejorar alin mas su margen de beneficio.

7.6 Infraestructura

- Humanos: Los dos emprendedores realizaran y cubriran todas las tareas para el
desarrollo de Ritualz Makeup, ya que ambos cuentan con el conocimiento de productos,

proveedores, oferta y demanda.

llustracion 72

Organigrama: ver anexo 4

12
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ORGANIGRAMA RITUALZ MAKEUP

CaG:bITIEI Camila Delgacdo
stellanos Emy _
Emprendedor- y
5 Gerencia
Gerencia
Finanzas Logistica Marketing Operacion Administrativo
see LA L] e eee LA
Contabilidac Mensajeria Contenidored Recepcion Compras
pedidos
e ane e e LL L)
Presupuesto Entrega pedidos Atencion cli io L
e e
Embalaje

Fuente propia,

- Activos fijos: $5.500.000
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2. Programas de edicion

4. Una persona encargada de administrar el inventario, compras y finanzas. Una persona que
maneje las redes sociales, contenido y atencién al cliente. Una persona que se encargaria de la

logistica, empaque Yy distribucion.
7.7 Margenes

Ritualz Makeup, como emprendimiento colombiano dedicado a la venta de productos de
belleza y cuidado de la piel, tiene como objetivo establecer margenes de ganancia para sus
productos con el fin de garantizar la rentabilidad del negocio. A continuacion, se presenta un plan
de margenes de ganancia para los cinco productos mas vendidos en el sector, basado en precios

reales en pesos colombianos y cifras de ventas del mercado colombiano.

1. Base de maquillaje "Glow Skin": El precio de venta al publico de este producto es de
80,000 pesos colombianos. Para establecer el margen de ganancia, se aplicara un
porcentaje del 60% sobre el costo de adquisicién del producto. Suponiendo un costo de
adquisicion de 30,000 pesos, el margen de ganancia seria de 50,000 pesos (60% del

costo).

N

Paleta de sombras "Dreamy Eyes": Esta paleta tiene un precio de venta de 120,000 pesos
colombianos. Para obtener el margen de ganancia, se aplicard un porcentaje del 65%
sobre el costo de adquisicion. Supongamos un costo de adquisicion de 45,000 pesos, el

margen de ganancia seria de 75,000 pesos (65% del costo).
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3. Crema hidratante "Youthful Glow": El precio de venta de esta crema es de 90,000 pesos

colombianos. Aplicando un margen de ganancia del 70% sobre el costo de adquisicion,

que se estima en 35,000 pesos, el margen de ganancia seria de 55,000 pesos (70% del

costo).

4. Delineador liquido "Precise Liner": Este delineador tiene un precio de venta de 50,000

pesos colombianos. Para establecer el margen de ganancia, se aplicara un porcentaje del

75% sobre el costo de adquisicion. Supongamos un costo de adquisicion de 20,000 pesos,

el margen de ganancia seria de 30,000 pesos (75% del costo).

5. Labial liquido "Velvet Kiss": El precio de venta de este labial es de 35,000 pesos

colombianos. Para obtener el margen de ganancia, se aplicara un porcentaje del 80%

sobre el costo de adquisicién. Suponiendo un costo de adquisicion de 15,000 pesos, el

margen de ganancia seria de 20,000 pesos (80% del costo).

A continuacién, se muestra una tabla que resume los precios de venta al publico, los costos

de adquisicién y los margenes de ganancia para los productos mencionados:

Tabla 11

Precios al publico.

Producto Precio de Venta | Costo de | Margen de | Margen de
Adquisicién Ganancia Ganancia (%)

Base de | $80.000 $30.000 $50.000 62.5%

Maquillaje

Paleta de | $120.000 $45.000 $75.000 66.7%

Sombras
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Crema $90.000 $35.000 $55.000 64.7%

Hidratante

Delineador $50.000 $20.000 $30.000 75%
Liquido
Labial Liquido $35.000 $15.000 $20.000 80%

Fuente: Elaboracion del autor

Estos margenes de ganancia proporcionan un equilibrio entre competitividad en el mercado y
rentabilidad para Ritualz Makeup. Es importante tener en cuenta que los costos de adquisicion
pueden variar segun los proveedores y las cantidades compradas, por lo que se recomienda
realizar un andlisis constante de los margenes y ajustarlos segin sea necesario para garantizar

la sostenibilidad del negocio.

Estos margenes de ganancia han sido establecidos cuidadosamente para cubrir no solo los
costos operativos del negocio, como los gastos de marketing, envio y administracion, sino
también para garantizar la adquisicidn de nuevos inventarios y generar una ganancia que pueda
reinvertirse en el crecimiento y desarrollo del emprendimiento de Ritualz Makeup. Al asegurar
margenes adecuados, el negocio puede mantener un flujo de efectivo saludable que permita la
compra de productos frescos y actualizados para satisfacer las demandas cambiantes de los
clientes, asi como financiar futuras inversiones en areas como el desarrollo de nuevos productos,
la expansion de la linea de productos o la mejora de la presencia en redes sociales y el marketing
digital. Estos margenes no solo tienen en cuenta la rentabilidad a corto plazo, sino que también
buscan establecer una base sélida para el crecimiento y la sostenibilidad a largo plazo del
emprendimiento de Ritualz Makeup en el mercado colombiano de productos de belleza y cuidado

de la piel.
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8. Finanzas

Este mdodulo esta relacionado con todos los demas maddulos del proyecto, evita el retraso de
informacién y permite optimizar los procesos del departamento financiero, logrando asi cumplir

con las obligaciones contables, financieras y fiscales a tiempo y sin retrasos.
Anexo 5 Estados Financieros

8.1. Presupuesto

Tabla 12

Gastos administrativos, en millones de pesos.

CONCEPTO PRESUPUESTO PRESUPUESTO
Gastos administrativos MENSUAL ANUAL
Renta de almacen/bodega $ 600.000,00{ S 7.200.000,00
Servicios publicos $ 250.000,00{ S 3.000.000,00
Depreciacion activos 5416.666,67- $ 5.000.000,00
Servicio de aseo $100.000,00{ S 1.200.000,00
Personal $ 4.000.000,00|S 48.000.000,00
Utiles de papeleria $60.000,00] $720.000,00
Cafeteria (café azucar) $100.000,00{ S 1.200.000,00
Elementos de aseo $50.000,00] $600.000,00

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 13

Inversion, en millones de pesos.
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Inversion Valor
Computador 5.000.000,00 COP
Escritorio 400.000,00 COP
Silla oficina 250.000,00 COP
Silla auxiliar 100.000,00 COP
Inventario 6.506.000,00 COP

Campafia de expectativa

350.000,00 COP

Caja

5.000.000,00 COP

Fuente: Elaboracién propia

En la grafica se observa la inversion presupuestada es de $ 17.606.000, que se tienen en cuenta

para la empresa, como elementos fundamentales administrativos e inventario.

8.2. Estados financieros proyectados

A continuacién, se presentan las proyecciones financieras de Ritualz Makeup para los

primeros 5 afios. La proyeccion de venta inicial es de $90.000.000 millones con un crecimiento

del 35%, de acuerdo con el mercado de personas de estratos 2, 3y 4 en la ciudad de Bogota.

Tabla 14

Estado de resultados, en millones de pesos.

ESTADO DE RESULTADOS

CONCEPTO/ANO

VENTAS
COSTO MERCANCIA VENDIDA

BENEFICIO

Renta de almacen/bodega
Gastos de Personal
Servicios publicos
UTILIDAD OPERACIONAL

Depreciacion de equipos
Otros egresos no operacionales

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuestos (34%)

UTILIDAD NETA FINAL

UTILIDAD NETA ACUMULADA

ANO 2023 ARNO 2024
$90.000.000,00  $ 121.500.000,00

$32.400.000,00 $
$57.600.000,00 S

$15.000.000,00 %
$48.000.000,00  $
$8,000.000,00

-$13.400.000,00

$1.150.000,00
$767.575,72

-$15.317.575,72
-$5.207.975,74
-$10.109.599,98
-$10.109.599,98  -$

43.740.000,00
77.760.000,00

16.800.000,00
53.760.000,00
$ 8.960.000,00

-5 1.760.000,00

$ 1.150.000,00
$611.676,78

-$3.521.676,78
-$1.197.370,11
-$2.324.306,67

12.433.906,65

ARNO 2025

$164.025.000,00
$59.049.000,00

$ 104.976.000,00

$ 18.816.000,00
$60.211.200,00
$10.035.200,00

$15.913.600,00

$ 1.150.000,00
$448.615,90

$14.314.984,10
$4.867.094,59
$9.447.889,51
-$2.986.017,14

ARO 2026

$221.433.750,00
$79.716.150,00

$141.717.600,00

$21.073.920,00
$67.436.544,00
$11.239.424,00

$41.967.712,00

$ 1.150.000,00
$278.064,02

$40.539.647,98
$13.783.480,31
$26.756.167,67
$23.770.150,52

ARNO 2027

$298.935.562,50
$107.616.802,50

$191.318.760,00

$23.602.790,40
$75.528.929,28
$12.588.154,88)|

$79.598.885,44

$1.150.000,00
$99.677,02

$ 78.349.208,42
$26.638.730,86
$51.710.477,56

$ 75.480.628,08

Fuente: Elaboracion propia

En la grafica se observa las proyecciones de Ritualz Makeup en los proximos cinco afios.

Tabla 15
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Balance general, en millones de pesos.

Fuente: Elaboracién propia

BALANCE GENERAL
CONCEPTO/ANO ARO 2023 ARO 2024 ARNO 2025 ARO 2026 ANO 2027 IANO 2022 (0)
ACTIVO
Efectivo -$3.711.121,92 -$4.424.268,10 $8.525.580,09 $ 41.465.075,58 $103.119.358,78| $ 13.850.000,00
Inventario final $0,00 50,00 $0,00 $0,00 $0,00 0
Gastos anticipados 0
TOTAL ACTIVO CORRIENTE -$3.711.121,92 -$4.424.268,10 $ 8.525.580,09 $ 41.465.075,58 $103.119.358,78| $ 13.850.000,00
Muebles y enseres $ 750.000,00 $ 750.000,00 $ 750.000,00 $ 750.000,00 $ 750.000,00 $ 750.000,00
Equipo de oficina $5.000.000,00 $ 5.000.000,00 $ 5.000.000,00 $ 5.000.000,00 $5.000.000,00 S 5.000.000,00
Depreciacion acumulada $1.150.000,00 $2.300.000,00 $3.450.000,00 $ 4.600.000,00 $ 5.750.000,00 $0,00
Total activo fijo $ 4.600.000,00 $ 3.450.000,00 $2.300.000,00 $ 1.150.000,00 $0,00 $ 5.750.000,00
TOTAL ACTIVO $888.878,08 -$ 974.268,10 $10.825.580,09 $42,615.075,58 $103.119.358,78| $ 19.600.000,00
PASIVO
Impuestos por pagar -$5.207.975,74 -$1.197.370,11 $4.867.094,59 $13.783.480,31 $26.638.730,86 $0,00
Obligaciones financieras $ 15.206.453,80 $ 11.657.008,66 $7.944.502,64 $4.061.444,74 $0,00( $18.600.000,00
TOTAL PASIVO $9.998.478,06 $10.459.638,55 $12.811.597,23 $ 17.844.925,05 $26.638.730,86| S 18.600.000,00
PATRIMONIO
Capital social $1.000.000,00 $1.000.000,00 $1.000.000,00 $ 1.000.000,00 $1.000.000,00 1000000
Utilidades del ejercicio -$10.109.599,98  -$12.433.906,65 -$2.986.017,14  $23.770.150,52 $ 75.480.628,08 0
TOTAL PATRIMONIO -$9.109.599,98  -$11.433.906,65 -$1.986.017,14 $24.770.150,52 $76.480.628,08| S 1.000.000,00
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $888.878,08 $974.26810  $10.825.580,09 $ 42.615.075,58 $103.119.358,94|  $ 19.600.000,00

Flujo de caja, en millones de pesos.

Tabla 16

TOTAL DE INGRESOS

EGRESOS

Gastos Administrativos

Pago de Impuestos

Cuentas por pagar

Costo de Ventas (Mercancia vendida)
Pago de Prestamo

TOTAL DE EGRESOS

SALDO
CAJAINICIAL
CAJA FINAL

$90.000.000,00

$ 71.000.000,00
$0,00

$0,00

$ 32.400.000,00
$4.161.121,92

$ 107.561.121,92

$13.850.000,00
-$3.711.121,92

$ 121.500.000,00

$ 79.520.000,00
-$5.207.975,74
$0,00

§ 43.740.000,00
$4.161.121,92
$122.213.146,18

-63.711.121,92
-5 4.424.268,10

$ 164.025.000,00

$ 89.062.400,00
-$1.197.370,11
$0,00
$59.049.000,00
$4.161.121,92
$151.075.151,81

-$4.424.268,10
$ 8.525.580,09

$ 221.433.750,00

$99.749.888,00
$ 4.867.094,59
50,00
$79.716.150,00
$4.161.121,92

$ 188.494.254,51

$ 8.525.580,09
$ 41.465.075,58

FLUJO DE CAJA
CONCEPTO/ARO ARO 2023 ANO 2024 ANO 2025 ARNO 2026 ANO 2027
INGRESOS
Ventas $90.000.000,00 $121.500.000,00 $ 164.025.000,00 §221.433.750,00 $298.935.562,50
Prestamos

$298.935.562,50

$111.719.874,56
$13.783.480,31
$0,00
$107.616.802,50
$4.161.121,92
$237.281.279,29

$41.465.075,58
$103.119.358,78

= |

Fuente: Elaboracion propia
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8.3. Indicadores financieros
Tabla 17

Indicadores financieros de Ritualz Makeup, en millones de pesos.

RESUMEN FLUJOS DE CAJA ARNO 2022 (0) 2023 2024 2025 2026 2027

INGRESOS $90.000.000,00  $121.500.000,00  $ 164.025.000,00 $221.433.750,00 $298.935.562,50

SALIDAS $19.600.000,00  $107.561.121,92  $122.213.146,18  $151.075.151,81 $188.494.254,51 $237.281.279,29

VENTA DEL PROYECTO (VLR SALVAMENTO) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $61.654.283,21 VENTA DEL PROYECTO
$ 78.400.000,00

FLUJO NETO -$19.600.000,00  -$17.561.121,92 -$713.146,18 $12.949.848,19 $32.939.495,49 $123.308.566,41

VALOR PRESENTE NETO
TASA DE DESCUENTO 14%
TASA INTERNA DE RETORNO 44%
RELACION BENEFICIO COSTO 10%
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION -$37.161.121,92 -$37.874.268,10 -$24.924.419,91 $ 8.015.075,55‘ $131.323.641,99

$56.732.973,99

-
-
-
-

Fuente: Elaboracion propia

8.4. Fuentes de recursos

Con esto se busca evitar deudas y pagos de intereses, ya que, no se estaran adquiriendo
deudas ni se tendra que hacer pagos de intereses a terceros. Esto permite tener un mayor control

financiero y no estar atado a compromisos financieros a largo plazo.

También brinda mayor autonomia y flexibilidad porque al depender en el inicio del
proyecto Unicamente de recursos propios, se tiene la libertad de tomar decisiones estratégicas
sin tener que consultar o responder a un prestamista. Esto brinda una mayor autonomia y
flexibilidad para administrar la marca de acuerdo con las propias metas y visiones. Ademas, se
tiene un menor riesgo financiero, al no estar endeudado, no se esté sujeto a los pagos mensuales
de un préstamo, lo que significa que se tiene mas margen para enfrentar situaciones imprevistas

o fluctuaciones en el mercado sin poner en riesgo el negocio, y a aumentar la rentabilidad a largo
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plazo, ya que los ingresos generados podran reinvertirse en su crecimiento y desarrollo en lugar

de destinarse al pago de deudas.

Usar recursos propios puede considerar limitaciones en la cantidad de capital disponible. Si
el monto que posees no es suficiente para cubrir todos los gastos necesarios, puede ser
necesario considerar otras fuentes de financiamiento, como préstamos o inversionistas. En futuro
en caso decidir buscar inversores o socios, es probable que muestren una mayor confianza y
consideren mas atractiva la propuesta si se demuestra que se ha invertido los propios recursos.

Esto indica que se tiene un mayor compromiso con el proyecto y que se confia en el éxito de este.
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9. Precio

Ritualz Makeup utilizara la siguiente estrategia de precio: tipo Low Price en la categoria de

Combos o Paquetes de productos:

Por medio de la investigacion de mercado local realizada para comprender los precios y las
preferencias de los consumidores en Bogota. Examinando a los competidores directos e
indirectos para identificar las brechas de precio y oportunidades para ofrecer combos atractivos

a un precio mas bajo. Se seleccionaron productos claves de ambas categorias:

llustracion 73

Fuente: Elaboracion propia

Al disefiar una estrategia de precio "Low Price", Ritualz Makeup se asegura de ofrecer
precios mas bajos en comparacién con los competidores. Determinando un margen de beneficio
razonable y ajustando los precios de cada combo segun los costos de adquisicién de los

productos y los gastos operativos.

Una vez este implementado el combo y los productos que se van a incluir ahi se busca

ofrecer al publico una comunicacion de valor, en donde se destaque el valor que los clientes
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obtendran al comprar los combos de maquillaje y cuidado de la piel a precios bajos. Se continuara
comunicando a través de las redes sociales oficiales de la marca (Instagram, Facebook y
WhatsApp) los beneficios de comprar los paquetes, como ahorro de dinero, comodidad de tener
productos complementarios en un solo paquete y la oportunidad de probar una variedad de

productos.

Por ejemplo, se piensa implementar "compra uno y obtén el segundo a mitad de precio" o
"descuento por la compra de un combo especifico". Esto para incentivar a los clientes a elegir los
paquetes de productos en lugar de comprar los productos por separado.

Luego, se enfocard la estrategia en Colaboraciones y alianzas, siendo esto una recepcién
muy importante del comercio electrénico, contactando a influenciadores locales o salones de
belleza para promocionar los combos de maquillaje y cuidado de la piel. Esto para aumentar la
visibilidad de los productos de la marca y ayudara a generar confianza entre los consumidores.

Como parte final de la implementacién se hara un Monitoreo y ajuste, en donde se realiza
un seguimiento constante de la efectividad de la estrategia de precio "Low Price". Analizando las
ventas, las reacciones de los clientes y los comentarios para realizar ajustes si es necesario.
Manteniendo una actitud flexible para adaptarse a las necesidades cambiantes de los

consumidores y las condiciones del mercado.

10. Distribucion
10.1 Tipo de canal: online y/o off-line

El canal de distribucién que maneja Ritualz Makeup es off-line, ya que cuenta con redes
sociales solo como un canal de promocién, no para compra online. Asi que consiste en un negocio
gue no tiene un local fisico, ya que en sus inicios tendra poco stock de productos, solo tendra una
bodega con el inventario y sirva como lugar para manejar la logistica de empaque para enviar de

los productos.

Para el canal de promocién directo se piensa establecer una presencia de la marca en el

mercado a través de las redes sociales
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Creando perfiles de negocios en las principales redes sociales, como Instagram,
Facebook Bussines y WhatsApp Bussines

Se van a disefiar estrategias de contenido que resalten los productos de maquillaje y
cuidado facial, incluyendo fotos, videos, resefas y tutoriales.

Estar en constante interaccion con los seguidores, responder a preguntas y comentarios,
y generar una comunidad en torno a la marca.

Organizar los productos en categorias claras y descripciones detalladas.

Especificar las opciones de pago, ya que se haran de forma directa a través de
transferencia bancaria, por Nequi, Daviplata o pago contra entrega. Se hara la
confirmacién por medio de foto del comprobante.

Se va a establecer un sistema de gestion de inventario para asegurarse que siempre se
cuente con suficientes productos disponibles para satisfacer la demanda, se hara por
medio de los siguientes pasos:

1. Organizando y complementando toda la informacién de los inventarios

2. Clasificando los productos en por lo menos tres (3) categorias, estas categorias

principales son:

— Productos de Alta Rotacion

— Productos de Temporales

— Productos especiales o sobre pedido

Estableciendo los dias de inventarios de los productos.

Llevando el seguimiento de los inventarios en tiempo real a través de un Excel

formulado donde se pueda plasmar los ingresos y las salidas de los productos, que

determine los niveles de stock optimo por producto.

5. Actualizacién constante de la informacion

- Alianzas con proveedores confiables para asegurar un suministro constante de
productos.

- Se establecen politicas de envio y logistica, incluyendo tiempos de entrega,
opciones de envio y costos asociados.

- Se crearan campafas de marketing en linea para promocionar los productos,
como anuncios pagados en redes sociales, colaboraciones con influencers y

publicaciones patrocinadas.
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Instagram

Ofrecer descuentos, promociones y regalos para incentivar las ventas y fomentar
la fidelidad de los clientes.

Utilizar estrategias de marketing por correo electrénico para mantener a los
clientes informados sobre nuevos productos, ofertas especiales y eventos.
Responder de manera oportuna y profesional a todas las consultas de los clientes.
Ofrecer una politica de devolucion clara y conveniente para garantizar la
satisfaccion del cliente.

Se van a utilizar herramientas del andlisis para redes sociales, para rastrear el
rendimiento de las publicaciones, la interaccion con los clientes y las ventas, esta
herramienta esta habilitada para cada red social como empresa en funcion Meta
que permite programar publicaciones, pagar por anuncios y tener control de
visualizaciones, informacion de visitas a la pagina, etc.

Realizar un seguimiento de métricas clave, como el trafico del sitio web, las
conversiones y el retorno de inversion (ROI) de las campafas de marketing.
Ajustar la estrategia segun los datos recopilados para optimizar el canal de

distribucion y maximizar los resultados.

Se utilizaran en su version meta que es para empresas, la plataforma posee una

herramienta muy facil de usar para gestionar campafas publicitarias. Porque brinda una

segmentacion altamente precisa, quienes la utilicen pueden llegar a audiencias basadas en datos

demograficos, intereses, comportamientos y mas. Ademas, se puede responder comentarios,

dudas y preguntas que puedan surgirles a los clientes, y, ademas, se direccionara al proceso de

compra en caso de estar interesados.
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Facebook

Ofrece una péagina para Marketplace sin costo, donde cualquier usuario de la red social
puede tener acceso a los productos ofertados ahi, y de estar interesado llevarlo al chat con la
empresa. Para tener informacion de productos y servicios, generar confianza y seguridad al tener
contacto con las personas de servicio. A través de esta funcionalidad, es posible crear anuncios
desde el perfil personal o paginas, de la marca. Se quiere también contar con una seccién

dedicada a compraventa que ayude a difundir tus publicaciones y alcanzar a mas personas.
10.2. Clasificacién de establecimientos

Ritualz Makeup se va a constituir como una comercializadora, dentro de la actividad 4791
de Comercio al por menor. La forma en la que se conforma la sociedad sera Sociedad por
Acciones Simplificadas (S.A.S) que posibilita tramites flexibles, en los que no se requiere el
registro fiscal y las deudas que se tengan como sociedad no comprometen el patrimonio de los
socios. Actualmente, la marca se encarga de la distribucién de productos de belleza y cuidado
facial.

Ritualz Makeup es un minorista tradicional de maquillaje y cuidado facial, que se
caracteriza por el tamafio de su tienda, que ofrece un surtido amplio pero plano, y la presencia
de distribuidores que presentan y entregan productos a los compradores. La tienda, como
minorista, destaca los productos, ofrece las discusiones y demostraciones necesarias para
aconsejar qué productos o marcas comprar y convierte el deseo del cliente en un comportamiento

de compra a medida que se establece la relacién con el cliente.

Es un importante canal de venta para ya que se trabaja en el comercio electronico y
pretenden convertirse en omnicanal. Para aumentar la confianza del posible comprador, cuando
se decide realizar una publicaciéon de un producto es necesario hacerlo de forma muy amable y
explicita. Se describe cada producto o servicio ofrecido. También es indispensable que se le

agreguen sus atributos, varias fotografias, caracteristicas y cualidades.
10.3. Estrategias de coberturay de propiedad
10.3.1 Cobertura

Ritualz Makeup es una tienda de marketing que utiliza una estrategia de cobertura

selectiva. Esta estrategia es adecuada para compras reflexivas de productos, donde los
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compradores comparan precios y caracteristicas de los productos, y esté alineada con el sistema
de marketing de Ritualz Makeup. Proporcionamos contenido de alta calidad, consciente del

segmento y que permite diferenciarse en el mercado.

Los clientes estan ubicados en Bogota, menores de 30 afios, en una relacion 80% - 20%,
mujeres y hombres respectivamente, que buscan comodidad y calidad en sus productos de
magquillaje diario, de ingresos medios a bajos. De estrato socioeconémico dos a tres. Esto para
el segmento de productos de maquillaje. Y correspondiente al segmento de Cuidado de la piel,
son mujeres que viven en Bogotd, mayores de 45 afios, de estrato socioecondmico cuatro en

adelante, cuyo interés principal es cuidar, proteger y tener siempre bella su piel.
10.3.2 Propiedad

Ritualz Makeup no se responsabiliza de la propiedad. Porque adquiere directamente los
productos de un intermediario mayorista y otros productos directo del fabricante. Luego la
propiedad se transfiere al cliente al momento de la compra y entrega del producto. Por eso no
plantean arriendos de los procesos, subcontrataciones, outsourcing, es decir otros intermediarios
de marketing. El proceso de distribucion es por cuenta propia, la marca haré la distribucién de los
productos por un canal privado de distribucion, para tener el control de toda la logistica

cumplimiento con la promesa de valor dada al cliente.
10.4 Estrategias de distribucion

Se aplicaran estrategias para proporcionar mensajes eficaces, establecer un
posicionamiento frente a la competencia, mejorar la gestiéon de los canales de comunicacion,
proporcionar cercania a los clientes para conocer sus gustos y preferencias, ofrecer el servicio
requerido de la manera mas eficiente, ajustado a los objetivos de venta y generar la rentabilidad

esperada.

Con la interconectividad, se busca una conexion directa con el consumidor final, se va a
aplicar una estrategia Pull entre la parte interconectividad y comunicaciones integradas de cara
al mercado. Para mantener una comunicacidon correcta con el cliente, se investigara las
necesidades del mercado y la que se pueda recolectar a través de los canales digitales, y donde
se consolide la mayor informacién de cada producto ofertado para identificar cual es el segmento

adecuado para cada uno. Ofreciendo un excelente servicio de calidad, en los tiempos de entrega

136



oportunos, a través de los canales de atencién de la marca y evitar reprocesos al realizar sus

compras.

Con esta comunicacién se quiere atraer y fidelizar al consumidor, con contenido de valor
en las redes sociales, a través de los posts, reels, encuestas, y demas herramientas que brindan
estos canales, esto en funcion de posicionar la marca en la mente de cada posible cliente y

cliente.

Se utilizardn también estrategias de viralizacion a través del contenido para darse a
conocer como una marca que comercializa maquillaje y cuidado facial, por lo que es necesario
brindarle al cliente informacién no solo técnica del producto sino tips, tutoriales de uso, bondades
del producto, etc. Para este tipo de contenido la red social principal sera Instagram, por sus
herramientas para esta estrategia, con contenido dinamico y atractivo por medio de posty videos,
en segundo lugar, se haria por Facebook utilizando la herramienta de market place para tener un
mayor alcance con las publicaciones de los productos.

10.5 Trazabilidad
Tabla 18

Fases de Planeacion de la Distribucion.
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No.

Fase

Descripcién

Se realiza estimacion de la demanda de

1 Andlisis de la demanda esperada.
los productos
Se evalla la demanda y se determina lo
2 Traducir la demanda requerida. gue se requiere para satisfacer dicha
demanda.
_ ] Cuando ya exista un stock, se analiza el
Analizar el stock que se tendra . o
3 _ _ existente y se resta al requerimiento para
disponible. _ _
determinar la cantidad a comprar.
Se elabora una estrategia de compray se
4 Elaborar un plan de compras. determina que comprar, cuanto comprar y
cuando comprar.
Dependiendo de los productos a adquirir,
5 Investigaciéon de Proveedores. se buscan proveedores que puedan surtir
dicha mercancia.
y i Se selecciona los articulos que se tiene
6 Seleccidén de mercancias.

intencién de adquirir.
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No.

Fase

Descripcién

Evaluacion de cambios o nuevos

productos.

Se analiza si se elimina alguno producto
del catdlogo o si se agregan nuevos
productos.

Realizar acuerdos con los

proveedores

Se negocia con los proveedores los
costos y volimenes de compras, los tipos
de descuentos, y las condiciones en las
gue se debe celebrar el intercambio

comercial.

Colocacion de ordenes de

compra.

Se realiza la orden de compra a los

proveedores seleccionados.

10

Seguimiento a los pedidos.

Se lleva un monitoreo de los pedidos,
buscando asegurar que se cumplan los

acuerdos.

11

Recepcion y validacién de la

mercancia recibida.

Se recibe la mercancia por parte del
proveedor y se confirma que el pedido

llegue de acuerdo con lo solicitado.
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No. Fase Descripcién

Resguardo de la mercancia en  Se le da entrada a la mercancia recibida

almacén o sucursal. y se coloca en el almacén o sucursal.

Fuente: Elaboracion propia, 2023.
10.5.1 Proceso de compra a proveedor

Los proveedores de que maneja Ritualz Makeup con empresas productoras de maquillaje
y cuidado facial en Colombia, tienen tiendas fisicas ubicadas en Bogotd. La compra se puede
realizar por la pagina web, el pago total es de contado. En la sede fisica, se va con la lista de
productos a comprar, y se revisan los lanzamientos de las marcas, se procede con la solicitud, el
responsable lleva al cliente a la bodega y le muestra los productos cuando los tienen listo, se
realiza conteo y se verifica la solicitud, se procede con la factura y se entregan los productos en
cajas de carton acomodados, para que no perjudique la integridad de ningan producto.

Cuando la compra es virtual, se revisa cada producto y se afiade uno a uno al carrito de
compras, se paga como mayorista y se solicita compra, una vez confirmado el pago, el proveedor
procede con el alistamiento de los productos y, en menos de 5 horas habiles, se confirma la guia

del envié de los productos al cliente.

Por parte de Ritualz Makeup, cuando se recibe el producto por compra virtual, se revisa
la parte técnica del producto que se esta recibiendo, y se almacena con total cuidado para
conservar su naturaleza. Los pedidos se hacen de acuerdo con la rotacién de cada producto,

aproximadamente se mantiene inventario para dos meses.
10.6 Logistica

Ritualz Makeup va a disponer de una local como bodega de 4 m2, para almacenar el
inventario de productos, hacer el proceso de despacho de cada producto, ademas se tendra un

espacio con un escritorio y un computador para procesos administrativos.
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La distribuciéon de los productos sera por categoria y rotacidon de cada uno, se hara un
inventario mensual de las cantidades para tener un mejor control, manteniendo la limpieza y buen

estado de cada stand donde se ubiquen.

El transporte que se hara con la transportadora Inter Rapidisimo SA, el proceso de
despacho de los productos lo manejard una sola persona, que hara desde la revisién en
inventario, embalarlo y alistarlo para entregar a la transportadora. Una vez se obtenga el nimero
de guia, se hard la confirmacion al cliente, el proceso no debe ser mayor a un dia habil para que
se pueda entregar lo antes posible.

Los pedidos se atenderan de 8 am a 7 pm de lunes a sabado, en redes sociales
(Facebook, Instagram y WhatsApp). El cliente potencial tendra una respuesta en un maximo de
10 a 15 minutos para su mensaje en redes sociales (Facebook o Instagram) al igual que por
WhatsApp. Los mensajes seran atendidos en orden de llegada por la persona encargada en el
momento. Fuera de los horarios de atencién se respetara el orden y seran contestadas por el

siguiente turno.

Para los productos que se encuentren en el inventario se garantiza un tiempo de entrega
de maximo 3 dias habiles a partir de la confirmacion del pedido. Se estipula un dia para el
empague y embalaje de los productos y otro dia para el envio directamente con la empresa
encargada. De no contar con el inventario se procedera a explicar la situacién al cliente y pactar

una fecha de entrega que garantice los productos deseados.

Los pedidos que lleguen después de las 3 pm no se asegura la entrega para el dia
siguiente, sino hasta dos dias habiles después. Se confirma al dia siguiente antes de las 9 am

que dia se hara la entrega del pedido.

Para cada envi6 son requeridos los siguientes datos: Direccion, Barrio y ciudad, Nombre y

celular de la persona que recibe, medio de pago.
11. Comunicaciones Integradas de Marketing

Las Comunicaciones Integradas de Marketing (CIM) son un enfoque estratégico que busca
unificar y coordinar todos los mensajes y canales de comunicacion utilizados por una empresa
para promocionar sus productos o servicios. La CIM reconoce la importancia de garantizar que

todos los aspectos de la comunicacién, desde la publicidad tradicional hasta las redes sociales y
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el marketing digital, trabajen en conjunto para transmitir un mensaje coherente y efectivo a la

audiencia obijetivo.

En esencia, se trata de que todas las partes de una campafia de marketing funcionen como

un conjunto armonioso, en vez de actuar aislada. Esto no solo aumenta la efectividad de las

comunicaciones, sino que también refuerza la identidad de la marca y construye una relacién més

Para Ritualz Makeup, la aplicacion efectiva de las Comunicaciones Integradas de Marketing
es fundamental para su éxito en el mercado de belleza y cuidado de la piel en Colombia. Al
unificar sus mensajes y estrategias de comunicacion en todas las plataformas, desde sus redes
sociales hasta las conversaciones en WhatsApp con los clientes, Ritualz puede crear una
experiencia coherente y atractiva para su audiencia. Esto implica mantener una imagen de marca
consistente y transmitir de manera efectiva los valores y la calidad de sus productos. Ademas, al
coordinar sus esfuerzos de marketing en linea y fuera de linea, pueden maximizar el impacto de
sus campafias y llegar a un publico mas amplio. La CIM también les permite medir y ajustar sus
estrategias con mayor precision, ya que pueden evaluar como cada canal contribuye a los
objetivos generales de la empresa. En resumen, la implementacién eficaz de las Comunicaciones
Integradas de Marketing puede ayudar a Ritualz Makeup a construir una marca soélida, llegar a
nuevos clientes y mantener la lealtad de sus consumidores actuales en el competitivo mercado

de la belleza en Colombia.

11.1. Las 4 “C” de la Comunicacién

El concepto de las cuatro C del marketing fue introducido por el profesor estadounidense
Robert Lauterborn en 1990. "Ha llegado el momento de abolir las famosas Cuatro P de McCarthy,
gue han sido la Piedra Rosetta de la educacién en marketing durante 20 afios" (Lauterborn, 1990,
p. 1). No te centres sélo en el producto, céntrate en el cliente. “Los clientes son el activo méas

importante de una empresa, pero su valor no se refleja en los libros” Kotler, 2003 (p. 9). El autor
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cree que "las empresas deben aprender a pasar de una gestion centrada en el producto a una
gestion centrada en el cliente" (Kotler, 2003, p. 8), que los clientes son fundamentales para el
éxito de una empresa y que esta iniciativa enfatiza que debe ser el cliente. -céntrico. estar
satisfecho. Schulz, Tannenbaum y Roterborn sugieren que las empresas comprendan que los
costos tienen gue ver con satisfacer tanto las necesidades como los deseos de los clientes y

consumidores.

El mercadeo ha evolucionado gracias al facil acceso a la informacién de productos y
servicios, ya que por el internet hubo cambios en la forma de comprar, buscar, recopilar y
aprender. Es por eso por lo que se utiliza el mercadeo para tener éxito con las empresas. Philip
Kotler en 1967 creo la edad de las 4 P’s del marketing que utilizaban las empresas para crear
productos, poner a prueba un modelo de fijacion de precios, distribuirlos y promoverlos, pero esto
dio lugar la era de los clientes, la competencia entre empresas esta desde cualquier lugar, y ha
desplazado un poco estos conceptos de las 4 p, ahora el cliente es el mas importante por eso
entro en consideracion lo que se llama 4C (Cliente, Costo, Conveniencia y Comunicacion). (2011,

mayo 3). Eduarea’s

Cliente (Consumer): En este emprendimiento de belleza y cuidado de la piel, se pondra
un énfasis significativo en la comprension de las necesidades y preferencias de los clientes. La
gama de productos estara meticulosamente disefiada para abordar las preocupaciones
especificas de los consumidores en el mercado colombiano. Se ofrecera una variedad de
productos destinados a diferentes tipos de piel y tonos, lo que reflejara la atencién dedicada a la
diversidad de la base de clientes. Ademas, se estableceran canales de comunicacién proactivos,
como redes sociales y mensajeria, para proporcionar un servicio altamente personalizado y

resolver eficazmente las consultas de los clientes.

Costo (Cost): La estrategia de negocio se centrara en proporcionar productos de alta
calidad a precios competitivos dentro del mercado colombiano. Se buscard mantener costos
operativos eficientes, especialmente al operar predominantemente en linea, lo que permitira
ofrecer precios atractivos para los consumidores. Asimismo, se exploraran estrategias de
descuento y promocion con el fin de atraer a clientes que buscan productos de calidad a precios

razonables.
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Comunicacion (Communication): La comunicacién efectiva con los clientes sera un pilar
fundamental de este negocio. Se mantendra una presencia sélida en las redes sociales, donde
se publicard de forma regular contenido relevante, como consejos de belleza, tutoriales de
magquillaje y actualizaciones sobre los productos. Esta estrategia no solo mantendra a los clientes
informados, sino que también contribuira a la construcciéon de una comunidad en linea en torno a
la marca. Ademas, se utilizaran canales de comunicacion directa, como WhatsApp, para

interactuar agilmente con los clientes y abordar sus consultas de manera eficiente.

Conveniencia (Convenience): Se hara hincapié en ofrecer una experiencia de compra
sumamente conveniente para los clientes. A través de las plataformas en linea, los clientes
podran explorar y adquirir productos de belleza de manera sencilla desde la comodidad de sus
dispositivos. Se proporcionardn opciones de entrega a domicilio en Bogota y envio a nivel
nacional para afiadir comodidad al proceso de compra. Ademas, se implementaran opciones de
pago acordes a simplificar las transacciones.

Con esta propuesta de negocio basada en las 4 C's del marketing, se aspira a crear un
emprendimiento exitoso en el mercado de belleza y cuidado de la piel en Colombia. El objetivo
es ofrecer productos de alta calidad a precios accesibles y proporcionar una experiencia de

compra conveniente y altamente personalizada para los futuros clientes.

11.2. Analisis del Mix de Comunicaciones

Publicidad: Ritualz Makeup puede utilizar publicidad online y offline para aumentar el
conocimiento de la marca y llegar a nuevos clientes. Esto incluye anuncios en redes sociales
como Instagram y Facebook, asi como anuncios en revistas de belleza y sitios web de cuidado

de la piel.

llustracion 74
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Ejemplo publicidad en redes sociales

e

QY

¥ 132.185 likes

Tu nueva aventura te espera

Preparate para una nueva experiencia
iOrganiza tu siguiente viaje con nosotros!

Fuente: Elaboracion propia

Nota: En la ilustracion hay un anuncio de pago en Instagram, de las redes sociales mas

utilizadas por la marca, se hara publicidad paga y no paga, para abarcar a mas publico.

llustracion 75

Ejemplo publicidad en redes sociales
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facebook

RitualzMakeup @
Publicidad*®

Con Ritualz Makeup tienes todos los productos para tu rutina de
cuidado facil y un maquillaje completo, Luciras espectacular!

WWW.RITUALZMAKEUP.COM

y
Contéctanos, y te brindamos una X
2 : MAS INFORMACION
asesoria personalizada

Fuente: Elaboracién propia

Nota: En la ilustracion se muestra una publicidad paga en Facebook, exhibiendo los
productos mas llamativos de la marca, esto con el fin de llegar a mas publico, en esta red social

se hara publicidad paga y no paga.

Promocién de Ventas: Ofrecer promociones y descuentos especiales es una estrategia
efectiva para atraer y retener clientes. Ritualz puede implementar promociones temporales,

descuentos por lealtad y obsequios con compras para incentivar las ventas.
llustracion 76

Ejemplo Descuentos y promociones
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Q Ofertas

Black
friday

Descuentos exclusivos

Durante 24 horas

www.ritualzmakeup.com

@ritualzmakeup

HASTA 50% OFF

Fuente: Elaboracién propia

Nota: En la ilustracion de promocién de ventas, estan dos ejemplos que se publicaran en
redes sociales como Instagram y Facebook, para dar a conocer a la comunidad los tipos de
promociones, que se utilizaran en dias especiales como black Friday, festividades, etc.

Relaciones Publicas: Mantener una imagen positiva y construir relaciones con la
comunidad es esencial. La empresa puede participar en eventos de belleza locales, colaborar
con influencers y compartir historias de clientes satisfechos en sus redes sociales para fortalecer

Su reputacion.
llustracion 77

Ejemplo participacion en ferias, como EXPOBELLEZA
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Fuente: Elaboracién propia

Nota: En la ilustracion de relaciones publicas, se pude observar un ejemplo de un stand
gue utilizaria Ritualz Makeup para patrticipar en ferias de belleza.

Marketing de Contenidos: El marketing de contenidos es una herramienta poderosa para
educar a los clientes sobre los productos y atraer trafico organico a su sitio web. Ritualz puede
crear blogs, videos de tutoriales de maquillaje y articulos relacionados con la belleza para
compartir conocimientos y consejos.

[lustracion 78

Ejemplo contenido de valor en redes sociales
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. ritualzmakeup H ‘ ritualzmakeup : ‘ ritualzmakeup

Para que sirve cada

brocha?

Qv

DDP Les gusta aroa5854 y 10 personas més D Les gusta aroa5854 y 6 personas mas

ritualzmakeup Nuestras mascarillas son perfectas y se ritualzmakeup Para que sirve cada brocha? Desliza para
adecuan a cada tipo de piel %@, si quieres mds... mé conocer mas sobre el uso de cada una, recuerda que... ma ritualzmakeup Desliza para conocer sus beneficios & ¢

Qv

DD Les gusta a roa5854 y 4 personas mas
& y

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Ritualz Makeup quiere brindar a su comunidad contenido de valor sobre el
magquillaje y cuidado de la piel, es por esto por lo que se esfuerza en dar datos, tips y
recomendaciones.

Marketing Digital: La presencia en linea es crucial. Ritualz debe optimizar su sitio web
para la busqueda (SEO), invertir en anuncios pagados en linea y mantener una fuerte presencia
en las redes sociales. También es importante mantener una comunicaciéon efectiva a través de

WhatsApp, proporcionando respuestas rapidas y Utiles a las consultas de los clientes.

llustracion 79

Ejemplo comunicacion por WhatsApp con clientes
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Nuestros clientes ~  Nuestros clientes Nuestros clientes

felices felices felices
llegando el pedido Entre el viernes y el sabado te llega
el pedido

Gracias!
Vale
Hoy.
Hoy

Ya me llego muchas gracias ¢"

Hola oye ya me llegaron los
productos muchas gracias

Todo muy lindo

Holaaa! Ya me llegaron los
productos! &

Todo super indo, gracias &

Con todo gusto, que lo disfrutes

+ G ® 9

Fuente: Elaboracion propia

Nota: La comunicacion efectiva con los clientes es primordial para la marca, ya que genera
un recordatorio en los clientes como su buen servicio y atencién oportuna, se observa en la

ilustracién ejemplos de conversaciones con clientes.

llustracion 80

Ejemplo mensajes de auto respuesta
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€ Ajustes €  Ajustes de empresa €  Estadisticas

RITUALZ MAKEUP Perfil Mensajes anviados:
~ Enlinea Estadisticas
Mensajes entregados
B Ajustes de empresa Herramientas de mensajeria b
Mensaje de ausencia Mensajes leidos:
f Cuenta S5 mensees

Mensaje de bienvenida
Mensajes recibidos:
& Chats Respuestas répidas L

A Notificaciones
O  Datos y almacenamiento

=% Contactos

@ Ayuda

Mensaje de ausencia GUARDAR i &  Mensaje de bienvenida  GUARDAR i Afiade una respuesta rdpida  GUARDAR

Enviar mensaje de ausencia Envia un mensaje de bienvenida

@ s s bienvenica a tus clientes cuandote env ®

4o no estés disponible. : ) mensaje por primera vez o tras 14 d Gracias por contactar conmigo.
nactividad
Mensaje
Mensaje Atojo
H"'a-(g’“'azp"’ Jmenone En o moment . iBienvenido a Ritualz Makeup!, Esperamos thanks|
"w‘)::dzrc;f,a,'.fgsm les pero responderemos 7 hablar muy pronto contigo. W
Horario
Mas
Enviar siempre nformacion
Envia un mensaje automat mpre
y Més
o m
qfwllellrftlyfullifolor
allsflafltlollnflifclifa
n £ X s b ) il L)

Fuente: Elaboracién propia

Nota: Para la atencién oportuna en redes sociales, especialmente en WhatsApp, se
utilizaran todas las herramientas que brinda la aplicacion, como mensajes de auto respuesta,
catalogo, mensajes de bienvenida, etc. Esto con el objetivo de optimar los tiempos de respuesta

de la marca.

Marketing de Influencers: Colaborar con influencers y expertos en belleza puede aumentar
la visibilidad de los productos. La empresa puede enviar productos a influencers para revisiones

y colaborar en tutoriales de maquillaje.

Patrocinio y Eventos: Participar en eventos de belleza, ferias comerciales y patrocinar

concursos de maquillaje puede ayudar a conectar con una audiencia apasionada por la belleza.
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Comunicaciones de Servicio al Cliente: La comunicacion con los clientes a través de
WhatsApp y redes sociales es esencial para brindar un servicio excepcional. La empresa debe
responder rapidamente a las preguntas, resolver problemas y mantener una comunicacion

positiva y personalizada.

Email Marketing: El email marketing puede utilizarse para enviar boletines informativos,

promociones y actualizaciones de productos a los suscriptores interesados.

Packaging y Disefio: El disefio de los envases de los productos es una forma efectiva de
comunicar la calidad y la identidad de la marca. Los envases atractivos pueden generar interés y

reconocimiento de la marca.

Un mix de comunicaciones bien coordinado y coherente puede ayudar a Ritualz Makeup
a construir y mantener relaciones solidas con los clientes, aumentar su visibilidad en el mercado
y promover sus productos de manera efectiva en el competitivo sector de la belleza y el cuidado
de la piel en Colombia. La clave esta en adaptar estas estrategias a la audiencia objetivo y medir

continuamente su impacto para realizar ajustes cuando sea necesario.

11.3. Estrategias Push, Pull o Mixta
11.3.1. Estrategia Push

La estrategia "push” se centra en impulsar activamente un producto o servicio hacia el
mercado. Implica la promocién agresiva y la persuasion para que los intermediarios

(distribuidores, minoristas) coloquen el producto en manos de los consumidores.
Estrategia: Programa de Afiliados de Belleza

Ritualz Makeup puede implementar un programa de afiliados en linea para atraer y

colaborar con influencers y bloggers de belleza que promocionaran activamente sus productos.

Téacticas:
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— Se va a disefiar una plataforma de afiliados en linea donde los influencers y bloggers
puedan registrarse para participar en el programa.

— Se ofrecera comisiones por ventas generadas a través de enlaces de afiliados, lo que
incentivara a los colaboradores a promocionar los productos de Ritualz.

— Ritualz Makeup va a proporcionar le materiales de marketing personalizados, como
banners y contenido promocional, para facilitar a los afiliados la promocién de los
productos en sus sitios web y redes sociales.

Con esta estrategia, Ritualz Makeup puede aprovechar la influencia en linea de bloggers y
creadores de contenido de belleza para impulsar la promocion activa de sus productos en la
esfera digital. Esto les permitira llegar a un publico mas amplio y aumentar la visibilidad de la
marca en linea.

llustracion 81

Ejemplo plataforma de afiliados en linea

Crear una nueva

cuenta Iniciar sesion

¢Ya estds registrado? Inicia sesion Ingresa para continuar

Jimena Martinez Larios jimena@gmail.com

jimena@gmailcom e

------ Iniciar sesion

Fecha de nacimiento

Registrarme

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Los usuarios crearan una cuenta en donde podran acceder a descuentos
especiales, promociones y productos exclusivos para clientes frecuentes de Ritualz makeup.
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llustracion 82

Ejemplo plataforma de afiliados en linea

Descuentos del 15% en skin
care

Productos de las mejores marcas, para todo tipo de piel, con
ingredientes naturales que revitalizan la piel, brindando un

acabado mas joven

I -
R

e v | e
Piel grasa \\( ‘

Fuente: Elaboracién propia

Piel Mixta

Nota: Los usuarios crearan una cuenta en donde podran acceder a descuentos

especiales, promociones y productos exclusivos para clientes frecuentes de Ritualz makeup

11.3.2. Estrategia Pull
La estrategia "pull" se enfoca en atraer a los consumidores hacia un producto o servicio a

través de la creacion de una demanda y atraccion del cliente final. Esto se logra mediante la
generacion de conciencia de marca y la promocion dirigida directamente a los consumidores.

Estrategia: Creacion de Contenido Educativo en Linea

Ritualz Makeup quiere enfocarse en crear contenido educativo en linea, como tutoriales

de magquillaje y consejos de cuidado de la piel, para atraer a los consumidores interesados en la

belleza.
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Tacticas:

— Lamarca creara regularmente videos de tutoriales de maquillaje en YouTube y publicarlos
en las redes sociales.

— Rtualz Makeup dedicara tiempo a escribir blogs informativos sobre tendencias de belleza,
cuidado de la piel y productos de maquillaje en su sitio web.

— Para promover la participacion de la audiencia, se hardn concursos en redes sociales
relacionados con la belleza y el cuidado de la piel.

[lustracion 83

Ejemplos tutoriales para redes sociales

& Publicaciones <« Publicaciones

ritualzmakeup H
Camilo, Evaluna Montaner - Machu Picchu : ritualzmakeup
Wstin Bieber - Peaches (f

& Publicaciones

t. Daniel Cagsar, Giveon.

ritualzmakeup

87 reproducciones * Le gusta a roa5854
ritualzmakeup Consigue tus productos de maquillaje y
. limpieza favoritos con nosotros @WW... mas

Ver 1 comentario

Fuente: Elaboracién propia

Nota: En la ilustracion se observan ejemplos de los videos que Ritualz Makeup va a
desarrollar, con tutoriales de maquillaje y cuidado de la piel.
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llustracion 84

Ejemplos Blogs informativos

HOME ABOUT COURSES SHOP. CONTACT

¢Cémo

obtener un
magquillaje

Descubre los productos infaltables para tu kit: bases,
. polvos, rubores,

paletas de sombras, labiales, mascaras de pestanas,
delineadores, brochas y mucho mds! Crea looks muy
naturales o super glam segin lo mas te guste a ti. Desde
No Makeup Makeup hasta un super Smokey look. Todo
con las mejores marcas a nivel mundial

Fuente: Elaboracién propia

Nota: En la ilustracion se observan ejemplos de los blogs que Ritualz Makeup va a

desarrollar, con informacién importante de maquillaje y cuidado de la piel.
llustracion 85

Ejemplos Concurso en redes sociales tema Dia de las Madres

paras maMA

Participa por una
orden de compra

Siguenos, dale me gusta a la
publicacién y comenta porque tu
mamd es la mejor de todas.

www.sitioincreible.com

Fuente: Elaboracion propia
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Nota: En la ilustracién se observa un ejemplo de sorteos que desarrollara la marca, en
fechas especiales, como en el dia de las madres, siendo una fecha muy importante en

Colombia, ya que se entregan regalos a las madres.

11.3.3. Estrategia Mixta

La estrategia mixta combina elementos de ambas estrategias push y pull. Busca un
equilibrio entre la promocion activa y la creacion de demanda. En esta estrategia, la marca

promueve sus productos tanto a intermediarios como a consumidores finales.
Estrategia: Creacion de Alianzas Estratégicas

Ritualz Makeup puede establecer alianzas estratégicas con influencers de belleza y

minoristas locales.
Téacticas:

— Se buscaré colaborar con influencers para promocionar sus productos en redes sociales
y generar conciencia de marca.

— Brindar materiales de marketing y capacitacion a minoristas locales para que puedan
vender los productos de Ritualz de manera efectiva.

— Ofrecer descuentos exclusivos a los seguidores de influencers y a los clientes de

minoristas como incentivo para comprar los productos de Ritualz.

Estas estrategias y tacticas pueden ayudar a Ritualz Makeup a aumentar su visibilidad en el
mercado de belleza y cuidado de la piel en Colombia, atraer nuevos clientes y construir relaciones

sélidas tanto con intermediarios como con consumidores finales.
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11.4. Prototipo de la Pagina Web

En su etapa inicial Ritualz Makeup ho contara con una pagina web, pero se espera que el
sitio web se utilizara para presentar todos los productos y servicios de la marca, ademas de
generar una base de datos de posibles clientes, por otro lado, dara a los consumidores la
posibilidad de tener un contacto mas cercano con la empresa, para obtener un mejor
asesoramiento y visibilidad de los beneficios de los productos ofrecidos, también permitird a los

clientes comprar los productos directamente en el sitio web.
llustracion 86

Arquitectura de la pagina web

Home Page
-/

& g l
Nuevo y e

- = & ¢
= R=F— I

Fuente: Elaboracion propia

Cuidado de la

Galeria y
Testimonios

Piel

Péagina de Inicio: Encabezado con el nombre de la empresa y el logotipo. Imagen
destacada de productos de belleza. Breve descripcion de la marca y su enfoque. Botones de

llamada a la accién (CTA) para explorar productos y suscribirse.
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llustracion 87

Home péagina web

HOME ABOUT
ol
Y2
( s S

I TUALZ

R U A 4

MAKEUP
_
OUR SERVICES CLIENT TESTIMONIALS

SERVICES CONTACT

RITUALZ MAKEUP ES
UNA MARCA QUE
COMERCIALIZA
PORDUCTOS PARA
CUIDADO D ELA PIEL
Y MAQUILLAJE

PORTFOLIO

Fuente: Elaboracion propia

En el home de la pagina web se encontraré el portafolio de productos, testimonios de los

clientes y los servicios que tiene la marca.
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llustracion 88

Home péagina web

40ué estas buscando? ® E
ACCESORIOS ~ BROCHAS ~ CEJAS  CORPORAL  CUIDADOCAPILAR  CUIDADODEPIEL  LABIOS  0JOS  PIEL HOMBRES
NUEVA COLECCION
"
r
&&&& o - FRLS!
Provea Al Ol p
% -
"] q ) 5 e 19 F'
i Y e ? 0
¢ M | X i % 3 “
7 A AL s \ |
on > § §j g\ .-o w,
=12 % 5 =] 1 [+ 5 4 - 1 4+ " -1+
Trendy Velvet Lips Kit xRef  Bolsa € y
-

2
oA »
< v >

Fuente: Trendy, 2023

Catalogo de Productos: Seccién donde se muestran los productos disponibles,
organizados por categorias (maquillaje, cuidado de la piel, etc.). Imagenes y descripciones

detalladas de cada producto. Opcion para agregar productos al carrito de compras.

Sobre Nosotros: Informacién sobre la historia y valores de Ritualz Makeup. Perfil de los

fundadores o equipo. Compromiso con la calidad y la sostenibilidad.
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llustracion 89
Historia pagina web
®¥%

NUESTRA HISTORIA

Coémo nacié
Ritualz Makeup

Fuente: P4gina oficial Atenea, 2023

Nota: Se mostrara en la pagina web una seccién donde cada visitante podra leer y conocer

mas de la marca.

Blog o Consejos de Belleza: Articulos informativos sobre tendencias de belleza, consejos
de cuidado de la piel, tutoriales de maquillaje, etc. Posibilidad de comentar y compartir en redes

sociales.

Testimonios: Comentarios de clientes satisfechos con los productos de Ritualz Makeup.

Fotos de clientes que han tenido resultados positivos.

Contacto: Formulario de contacto para consultas y preguntas. Informaciéon de contacto,

como direccién de correo electrénico y numero de teléfono. Enlace a perfiles de redes sociales.
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llustracion 90

Formulario pagina web

iCuéntanos!

Nos comunicamos

contigo : :r m i
Déjanos ius daios Qc:‘ :l rS 5 N
ey -
. a4
o — -

Lo mas pronto posible un asesor te
contactara

Fuente: Elaboracion propia

Nota: En la pagina web existira un formulario donde cada visitante podra solicitar que se
comuniguen con ellos, dejar resefias o solicitudes.

Carrito de Compras y Pago: Pagina donde los clientes pueden revisar y finalizar sus compras.
Opciones de pago seguro en linea.

llustracion 91
Politicas pagina web

0ue estas buscando? Q] ® ?
LK TOUR somos " RPORAL ¢ os  oos  pe PR e

Politica de reembolso

POLITICA DE CAMBIOS (COMPRA VIRTUAL)

CONDICIONES

Fuente: Elaboracién propia
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Politicas y Términos: Enlaces a politicas de privacidad, términos y condiciones de venta y

devolucidn, que se podran encontrar en la pagina web.

Suscripcion a Boletin: Opcién para que los visitantes se suscriban al boletin de Ritualz

para recibir actualizaciones y ofertas.

Redes Sociales: Enlaces a perfiles de redes sociales de la empresa para que los visitantes

puedan seguir y compartir contenido.
llustracion 92

Contactanos pagina web

e s scand? ® %

ACCESORIOS ~ BROCHAS  CEJAS  CORPORAL  CUIDADOCAPILAR  CUIDADODEPIEL  LABIOS  0JOS  PIEL HOMBRES

NUEVA COLECCION

CONTACTO AYUDAS LEGALES TIENDAS

Medellin

Bogota

BLACK FRIDAY

Barranquilla

10% de descuento en tu primera compra X

2Uzs Atenea rroTesional. Al Ngr

Fuente: Elaboracién propia

En la pagina web se encontrara informacion para que se puedan contactar con la marca, en sus

diferentes redes sociales.
WhatsApp: 313 6672588

e-mail: ritualzmakeup@gmail.com
Facebook: Ritualzmakeup
Instagram: @ritualzmakeup
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Nosotros

llustracion 93

Linea grafica

FADOOSS 01734 FEB4FST WFAT292 #D63278

Fuente: Elaboracion propia
Disefio

El sitio web ser& desarrollado con un estilo minimalista donde las imagenes son reales y

el color de fondo es llamativo con una buena tipografia.

Haciendo mas amigable la experiencia del usuario, a través de ilustraciones, diapositivas,
audio y video, permitiéndonos transmitir una mayor libertad para comunicar el mensaje y las

intenciones del sitio respecto del usuario.
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11.4.1. Andlisis SEO

Una vez se tiene establecido el publico objetivo, se deben tener en cuenta dos factores
fundamentales al momento de hacer un keyword research. En primer lugar, el usuario. Porque se
necesita saber y decidir quiénes seran los destinatarios y usuarios finales del producto, sobre sus

preferencias, intereses, aficiones y los tipos de busquedas que realiza a diario.

Los motores de busqueda son un medio para llegar a los usuarios. Por ejemplo, indagar

qué herramientas de investigacion de palabras clave coinciden con sus intereses y experiencia.

Se realizo una investigacion de lo keywords relacionados al publico objetivo, que pueda
responder la siguiente a las necesidades que abarcan las personas que se espera alcanzar, es
decir el publico objetivo de la marca.

También se revisaron las busquedas mas populares para tener un mejor contenido, y
adaptarse a lo que necesita el usuario, especialmente lo que permanece en tendencia, ya que la

idea es mantener el contenido vigente y relevante con la necesidad actual del usuario.

Otro factor utilizado por Ritualz Makeup fue fijarse en la competencia, sin realizar una
copia, pero si revisando el material bien clasificado en las herramientas de busqueda de palabras

clave, como:

¢ Qué palabras clave usan y con qué frecuencia?
¢, Cémo organizan la informacion?

¢, Qué elementos de su post llaman la atencién?

Esto para percibir el material con el que la marca se enfrenta, y revisar si hay articulos
que no estan en los primeros resultados, y facilitar ubicarse entre las primeras posiciones de

busqueda.

Por ultimo, se busca que Ritualz Makeup sea concreto a la hora de ajustarse a una palabra
clave especifica, serd mas facil posicionarse en los motores de busqueda con palabras clave.
Para ello, se realiz6 una lista keywords long tail, es decir, que, en lugar de usar una sola palabra,

se forman cadenas de varias palabras en secuencia y con sentido que hacen que una busqueda
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sea mas especifica. Se realizo una busqueda en Google Ads, en la seccion Keyword ldeas. Las
palabras clave desempefian un papel crucial en la optimizacion de campafas publicitarias en
linea. Buscando optimizar las campafias de Ritualz Makeup para conectarse mas efectivamente

con su audiencia objetivo se escogieron las siguientes keywords:
1. Magquillaje Bogota

2. Magquillaje y Skin Care

3. Combos Maquillaje

4. Ofertas Maquillaje

5. Maquillaje bueno y barato
6. Skin Care econémico

7. Cuidado Facial econémico
8. Combos Cuidado Facial

9. Tienda Maquillaje Bogota
10. Maquillaje en oferta
Palabras clave principales:

- Maquillaje

- Constituir

Palabras clave del cuerpo:

- Tienda de maquillaje

- Productos Cuidado de la Piel
Palabras clave de cola larga:

- Cuidado de la Piel
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- Tienda de magquillaje Bogota
11.4.2. Galeriay Testimonios

Existe una estrategia llamada el Marketing de Testimonios, consiste en utilizar la opinién
y experiencia de los clientes satisfechos como una herramienta de promocién y venta de

productos o servicios. PuroMarketing. (2023, abril 1).

Al comunicarse con los clientes e incluso querer llegar a mas personas, es importante
tener en cuenta que los consumidores de hoy son muy emocionales, ahora buscan las opiniones
del producto antes de la compra, lo que dicen sus otros clientes es lo que suele ser el factor
decisivo. Esto se debe a que la gente cree mas en las experiencias que en la publicidad.

Utilizar los testimonios a favor de la empresa como las recomendaciones que se reciben,
hacen que un producto parezca probado y tienen cosas que decir al respecto. Si se usan de una
forma correcta pueden reforzar la fidelidad, atraer a nuevos clientes y contribuir a mejorar las
experiencias que ya ofrece la marca, ademas de causar una buena impresion, dado que pueden
ver las ventajas de la marca, mas alla del producto. Van més alla de corroborar sus afirmaciones,
destacando los factores decisivos. Cabe destacar que estos testimonios deben demostrar
autenticidad, con mencion de nhombre propio de la persona que la puso con enlace a su perfil,
fotos del producto con el cliente y demas opciones que puedan demostrar que las opiniones son

de personas reales.

llustracion 94

Testimonios pagina web
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Testimonios Clientes

r aval es la satisf ent

=

s

Fuente: Webempresa.com

Los testimonios de los clientes pueden afadir un valor significativo a una estrategia, ya
que ayuda a la marca a entender lo que podria estar resultando no tan bien, y lo que por el

contrario esta surgiendo efecto en el éxito de la marca.

Los testimonios para una marca ayudan a establecer un vinculo emocional con el
prospecto, para que se sienta identificado con la experiencia de otros clientes y asi verse

incentivado a probar el producto.
Testimonios de los clientes de Ritualz Makeup:
llustracion 95

Tipos de testimonios pagina web

www.ritualzmekup.com
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1. Expresan por medio del canal que se realiz6 la compra, (chat de Instagram o WhatsApp), que
el pedido fue entregado a tiempo y que tanto los productos como la forma en la que se entregé

el pedido fue “muy lindo “. Galeria de Ritualz Makeup:

2. En su red social mas utilizada, que es Instagram, se suben videos donde se hace la
demostracion de los productos nuevos que van ingresando al inventario, y tutoriales de maquillaje

que puedan complementar la funcionalidad de los productos nuevos.

3. Se hacen publicaciones de los productos nuevos que se van adquiriendo.

4. Hay post con informacién acerca de como utilizar el maquillaje y los productos de skin care.
Se disefiaran publicaciones con informacion clara de cada producto y su funcionalidad.

11.5. Presupuesto de Comunicaciones

El tamafio del presupuesto se calcula bajo el objetivo del porcentaje esperado de ventas, por lo
que Ritualz Makeup asume el porcentaje de ventas al crear el presupuesto. Aunque este método
se caracteriza por la facilidad de calculo, su principal inconveniente se relaciona con el supuesto
de que la comunicacién es resultado de la venta, cuando es solo la causa de la venta. Por lo
tanto, no es posible reducir los esfuerzos de comunicacién cuando las ventas estan

disminuyendo, lo que puede resultar en lo contrario de los objetivos que se proponen
Segun el presupuesto realizado en el mddulo de costos.
Se establecieron unos puntos clave para el proceso como:

- Ejecutar un aproximado de los beneficios que obtendra la marca.
- Establecer tasa de retorno

- Trazar objetivos.

- Estudiar al publico objetivo.

- Seleccionar instrumentos para la comunicacion.

- Presupuestar gastos.

- Crear un memorandum

Se tendra un presupuesto de acuerdo con las ventas anules, de:

ITEM PORCENTAIE
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Publicidad en linea

30% del presupuesto

Publicidad en redes sociales

(Facebook, Instagram) 15%
Publicidad de pago por clic (Google
AdS) 10%

Publicidad en influencers

5%

Desarrollo y mantenimiento del sitig

web

20% del presupuesto

Disefio y desarrollo inicial

10%

Mantenimiento y actualizaciones

5%

SEO (optimizacion de motores de
busqueda)

5%

Produccién de contenido

25% del presupuesto

Creacion de contenido para redes

sociales

15%

Blog y contenido de sitio web

5%

Produccion de videos (tutoriales,

resefias, etc.)

5%

Email marketing

10% del presupuesto

Herramientas de email marketing

5%

Creacibn de contenido para

campafas de email

5%

Monitoreo y analisis

5% del presupuesto

Herramientas de analisis web

2%

Contratacion de un analista de datos

3%

Otros gastos

10% del presupuesto

Concursos y promociones

5%

Gastos de marketing de afiliados

5%

170



Ya que es importante seguir de cerca las métricas de marketing y ventas para ajustar el

presupuesto segun los resultados obtenidos. Se podrian monitorear las siguientes métricas:

— Tasa de conversion de visitantes a clientes.

— Retorno de inversion (ROI) de publicidad en linea.

— Tasa de apertura y clics en tus campanas de email marketing.

— Trafico y posicionamiento en motores de busqueda.

— Engagement en redes sociales (likes, comentarios, compartidos).

— Ventas totales y ventas por producto.

A medida que se obtenga mas datos sobre el rendimiento de cada canal y estrategia, se podra
realizar ajustes para optimizar el presupuesto y centrarse en las tacticas que generen mejores

resultados y un mayor retorno de inversion.

12. Servicio al Cliente
12.1. Elementos

Tangibilidad: Se refiere a los aspectos fisicos del servicio o producto que pueden ser
percibidos por los sentidos. Incluye herramientas como el embalaje, la presentacion, la calidad y
la apariencia fisica de los productos. Ritualz Makeup puede enfocarse en la presentacion atractiva
de sus productos, incluyendo empaques atractivos y de calidad que destaquen en las redes

sociales y atraigan a los clientes.

Confiabilidad: Los clientes esperan que el servicio o producto se entregue de manera
confiable y consistente. Esto implica cumplir con las promesas hechas a los clientes en términos
de calidad y disponibilidad. Los clientes esperan que los productos de belleza sean de alta calidad
y que las descripciones y promesas en las redes sociales sean precisas. Ritualz Makeup debe

cumplir de manera constante con estas expectativas.

Capacidad de respuesta: La capacidad de responder rapidamente a las necesidades y

preocupaciones de los clientes es esencial. Esto incluye la disposicion a ayudar, la rapidez en la
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atencion y la capacidad de adaptarse a las solicitudes del cliente. La empresa debe ser agil al
responder a consultas de clientes a través de WhatsApp y redes sociales, proporcionando

informacién oportuna sobre productos, disponibilidad y tiempos de envio.

Empatia: Los clientes aprecian sentir que sus necesidades y preocupaciones son
comprendidas y tenidas en cuenta. La empatia se relaciona con la capacidad de ponerse en el
lugar del cliente y mostrar interés genuino por su bienestar. Ritualz Makeup puede mostrar
empatia al escuchar las preocupaciones de los clientes sobre problemas de piel o preferencias
personales, brindando consejos personalizados.

Seguridad: Los clientes quieren sentirse seguros al interactuar con una empresa. Esto
implica la seguridad de que sus datos personales seran tratados con confidencialidad y que los
productos o servicios no representan riesgos para su salud o seguridad. La empresa debe
garantizar la seguridad de los productos de belleza, asegurandose de que sean seguros de usar
y que la informacion de los clientes esté protegida.

Elementos de servicio adicional: Estos son servicios o caracteristicas adicionales que
pueden marcar la diferencia en la experiencia del cliente. Pueden incluir regalos, garantias
extendidas, servicios postventa, entre otros. Puede ofrecer servicios adicionales como muestras

gratuitas con cada compra, tutoriales de maquillaje en linea o descuentos para clientes leales.

Comunicacién: La comunicacion efectiva con los clientes es esencial. Esto implica
mantener a los clientes informados sobre productos, servicios, promociones y cualquier otro
aspecto relevante. Mantener a los clientes informados sobre nuevos productos, consejos de
belleza y promociones a través de redes sociales y mensajes de WhatsApp es fundamental para

la comunicacioén efectiva.

Entorno fisico: En entornos de servicio fisico (como tiendas), el ambiente fisico en el que
se realiza la interaccién con el cliente es importante. Un entorno agradable y comodo puede influir
en la percepcion del cliente. Aunque Ritualz Makeup opera principalmente en linea, puede crear

un entorno virtual atractivo y facil de navegar en su sitio web y redes sociales.

Proceso de servicio: La eficiencia y la fluidez en los procesos de servicio son cruciales.

Los clientes valoran que se minimicen los tiempos de espera y los obstaculos en la obtencién del
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servicio. Asegurarse de que el proceso de compra en linea sea facil y eficiente, minimizando los

pasos y tiempos de espera para el cliente.

Credibilidad y confianza: Los clientes deben confiar en la empresa y en la calidad de sus
productos o servicios. La credibilidad se construye a través de una buena reputacion y la
consistencia en la entrega de lo prometido. La empresa debe construir una sélida reputacion en
cuanto a la calidad de sus productos vy la satisfaccidn del cliente, lo que generard confianza en

los compradores en linea.
12.2. Tipos de Clientes (Buyer Persona)

El perfil de comprador es una representacion imaginaria del cliente ideal para la marca. Estos
archivos se fundamentan en datos demogréficos, comportamientos, intereses y demandas reales
0 supuestas de los clientes. La creacién de estos son una tactica de mercadeo que ayuda a la
compafiia a entender mejor a su publico objetivo y personalizar estas estrategias para llegar de

forma eficaz a los consumidores ideales.

En el contexto de Ritualz Makeup, los buyer personas pueden ser representativos de los
diferentes tipos de clientes que compran productos de belleza y cuidado de la piel.

Identificaciébn de Audiencia Obijetivo: A través del analisis de buyer personas, Ritualz
puede identificar claramente quiénes son sus clientes ideales. Por ejemplo, pueden tener buyer
personas como "Ana", una amante de la belleza en busca de productos de alta calidad, "Carolina”,
una profesional ocupada que busca soluciones rapidas de cuidado de la piel, y "Carlos", un
hombre que valora la eficacia de los productos de belleza. Cada perfil representa un segmento

de su audiencia objetivo.

Personalizacion de Mensajes y Productos: Con una comprension mas profunda de sus
buyer personas, Ritualz puede personalizar sus mensajes de marketing y desarrollar productos
especificos para satisfacer las necesidades y deseos de cada segmento. Por ejemplo, pueden
crear una linea de productos de cuidado de la piel rapida y efectiva para atraer a clientes como

Carolina.

Seleccion de Canales de Marketing: Saber dénde pasan tiempo sus buyer personas en
linea les permite a Ritualz seleccionar los canales de marketing adecuados. Si descubren que
Ana sigue a muchos influencers de belleza en Instagram, pueden invertir en publicidad en esa

plataforma para llegar a ella de manera efectiva.
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Creacion de Contenido Relevante: Con base en los intereses y necesidades de sus buyer
personas, Ritualz puede crear contenido relevante, como tutoriales de maquillaje, consejos de

cuidado de la piel y resefias de productos que resuenen con su audiencia.

Fidelizacién y Retencién: Comprender a sus buyer personas les permite a Ritualz ofrecer
programas de lealtad y descuentos personalizados para mantener a sus clientes satisfechos y
fomentar la retencion.

El andlisis de buyer personas es una herramienta poderosa para guiar las estrategias de
marketing de Ritualz Makeup. Esto permite conocer a su audiencia en profundidad, lo que a su
vez ayuda a adaptar mensajes y productos, seleccionar canales efectivos, crear contenido
relevante y, en Ultima instancia, lograr excelentes resultados al satisfacer las necesidades de sus
clientes ideales.

llustracion 96

Nombre

Carlos

Background

Carlos es un profesional con un estilo de vida
activo que valora la eficacia de los productos de
belleza y cuidado personal para mantenerse con
una apariencia saludable y fresca Busca
productos que sean efectivos, practicos y de alta
calidad en su rutina de cuidado personal

=
q.\[/«‘

Demografia Metas

28 Anos - Desarrollo Profesional

Vive en Chapinero, Bogota
- Estilo de Vida Activo
Profesional

Soltero - Cuidado Personal

Dispositivos y
Sistemas Operativos

importar cémo se vean los productos.

Canales

Motivaciones

- Eficacia
- Calidad
- Estilo de Vida Activo

- Autocuidado

Frustraciones

« Productos Ineficaces
+ Apariencia muy
Femenina

« Falta de Claridad en la
Informacion

« Falta de Resultados
Notables
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Fuente: Elaboracién propia

Ritualz Makeup quiere comunicarse con Carlos a través de contenido muy explicito de los
productos del cuidado de la piel, es primordial que en este tipo de productos se explique muy bien
sus caracteristicas técnicas, como sus ingredientes, porcentaje de estos, ventajas sobre
productos similares de otras marcas, usos, beneficios, entre otros, con el fin de que el consumidor
entienda las bondades que le aporta a su piel. Al ser Carlos una persona joven, con un estilo de
vida activa que utiliza mucho sus redes sociales, se pretende generar conexion con videos y post

en las redes sociales de la marca.

Carlos se contactara por el canal de WhatsApp, este canal se hara atentado por uno de
los asesores de Ritualz Makeup, el cual debe ser capaz de practicar la escucha activa con el
cliente en todo momento, de forma que pueda entender al detalle que necesita y que quiere este.

llustracion 97

Contenido para Carlos:

Fuente: Elaboracion propia

Nota: En la ilustracion se observa el contenido que seria utilizado para captar la atencién
de un buyer persona como lo es Carlos, en este caso es un contenido acerca de los beneficios

del producto, caracteristicas, ingredientes, etc.
llustracion 98

Descripcion detallada productos para Carlos
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previene la aparicion de imperf;

Combate la produccion de grasa en el rostro, disminuye visualmente los poros y I

iones

Su ingrediente principal es el carbon activado.

Limpia a profundidad sin resecar, Contlene:
Perfecto para pieles normales, mixtas y grasas. » Acido Salicilico: Requla |a produccion de grasa en el rostro y controla las bacterias en la
) piel.
Puedss usarlo diay noche.
o
e Seboreductyl: Modula la secrecion sebdcea de los poros y es astringente por lo que

previene la aparicion de imperfecciones.

s \itamina B5: Repara la piel a nivel celular, hidrata, es antiinflamatoria y mantiene tu

Categorias: CUIDADO DE PIEL, CUIDADO FACIAL. Nueva Coleccion, SKINCARE TRENDY FOSMrO SuzVe.

Nota:

Fuente: Pagina Web Trendy, 2023

En la ilustracién se observa el contenido que seria utilizado para captar la atencion de un

buyer persona como lo es Carlos, en este caso es un contenido acerca de los beneficios del

producto, caracteristicas, ingredientes, etc.

Descubrimiento:

Acciones del Cliente: Carlos siendo el cliente, realizo investigaciones de productos
buscando informacién de los mejores ingredientes de acuerdo con sus necesidades.
Interacciones con la Empresa: La empresa interactia principalmente a través de
anuncios en redes sociales, contenido de calidad y respuestas a treves de sus redes
sociales (Instagram, Facebook y WhatsApp).

Emociones del Cliente: Carlos conoce a Ritualz Makeup y le genera interés sus
publicaciones detalladas de los productos, con beneficios e ingredientes.

Acciones de Mejora: Para mejorar la marca podria hacer mas videos de resefias de los

productos, para brindarle al cliente mas seguridad.

Consideracion:

Acciones del Cliente: Los clientes leen resefas, tienen conversaciones con su circulo
social y pueden estar orientando la compra a marcas conocidas por sus allegados.
Interacciones con la Empresa: La interaccién se da a través de publicaciones.
Emociones del Cliente: Es muy importante brindarle la confianza y seguridad al cliente

con productos de calidad.
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— Acciones de Mejora: La empresa podria mejorar esta etapa ofreciendo testimonios de

clientes satisfechos y aclarando dudas que se tengas de los productos, usos, etc.
Decision:

— Acciones del Cliente: Carlos orienta la decisiébn de compra por Ritualz Makeup ya que
le brindo confianza y le informo todo lo necesario del producto.

— Interacciones con la Empresa: Ritualz Makeup realiza todo el proceso para que se lleve
a cabo la compra.

— Emociones del Cliente: La satisfaccion de ambas partes.

— Acciones de Mejora: Entrega lo antes posible.

Implementacién:

— Acciones del Cliente: Carlos utiliza el producto segun recomendaciones del asesor de
Ritualz Makeup.

— Interacciones con la Empresa: La empresa realiza seguimiento a la compra.

— Emociones del Cliente: Carlos se siente feliz ya que esta a gusto con el servicio y el
producto.

— Acciones de Mejora: Mantener una comunicacion abierta y constante con los clientes
después de la compra para dar el mejor servicio postventa, y asegurarse que las

expectativas se cumplieron.
Evaluacion:

— Acciones del Cliente: Carlos observa que el producto cumple con los beneficios
indicados.

— Interacciones con la Empresa: Le hace saber el cliente a la empresa su satisfaccion.

— Emociones del Cliente: La satisfaccion y el reconocimiento son emociones importantes.

— Acciones de Mejora: Solicitar resefia del producto y/o comentarios
Recomendacion:

— Acciones del Cliente: Carlos puede recomendar a otros los productos de la marca.
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Interacciones con la Empresa: La recomendacién a otros y el reconocimiento en redes
sociales son interacciones clave.

Emociones del Cliente: La gratitud y el reconocimiento son muy importantes después de
la compra.

Acciones de Mejora: Facilitar el proceso de recomendacion y agradecer publicamente al

cliente, beneficia el proceso de referidos.

Lealtad:

Acciones del Cliente: Carlos se vuelve un cliente frecuente.

Interacciones con la Empresa: Sigue comprando productos de otras lineas, debido a
que la linea de cuidado facial cumpli6é sus expectativas.

Emociones del Cliente: La lealtad y los beneficios son fundamentales.

Acciones de Mejora: Ofrecer incentivos para la fidelidad del cliente.

Retencioén:

Acciones del Cliente: Carlos busca asesoria continua en la marca.

Interacciones con la Empresa: Incentivar las siguientes compras con el cliente es
indispensable para Ritualz Makeup

Emociones del Cliente: La confianza y la satisfaccion son esenciales en esta etapa.
Acciones de Mejora: Mantener un contenido relevante en redes contribuye a la

expectativa en los clientes, para conocer mas sobre Ritualz Makeup.

llustracion 99
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Nombre

Ana

Background

Ana es una madre ocupada con poco tiempo para
una rutina de belleza complicada. Busca productos
que sean faciles de usar y que le proporcionen un
aspecto fresco y natural. Valora la conveniencia y
estd interesada en productos multifuncionales que
le ahorren tiempo.

Demografia Metas
- Simplificar su Rutina
- Cuidado de la Piel

- Economizar Tiempo

40 afios

Vive en Niza, Bogota
Profesional . .
+ Autoestima y Confianza
Wadis - Equilibrio Entre Trabajo y Familia

Casada - Comodidad

Dispositivos y Quote
Sistemas Operativos

“ como madre, mi tiempo es valioso y mis dias
estdn llenos de responsabilidades. Busco en mis
productos de belleza simplicidad y eficacia. Quiero
sentirme bien conmigo misma sin complicaciones,
Mi belleza se trata de comodidad y confianza en
mi propia piel. o

Canales Motivaciones Frustraciones

- Sencillez y Rapidez - Falta de Tiempo
« Autocuidado Eficiente

- Confianzay

Comodidad Complicados

- Productos Suaves y
Suavizantes - Desinformacién

+ Productos

- Economia de Tiempo
y Dinero

- Facilidad de Compra Disponibilidad

- Falta de

Fuente: Elaboracion propia

Ritualz Makeup quiere comunicarse con Ana de forma muy simple, ya que ella cuenta con
poco tiempo disponible, la idea con este tipo de consumidor es que el comprenda que el producto

gue se esta ofreciendo cumple con lo que necesita, y ademas es econémico.

Buscamos como marca que la experiencia del consumidor sea de principio a fin, por eso
se brinda un acompanamiento de inicio a fin, donde el consumidor pueda potenciar el uso del

producto, aprovechar al maximo sus beneficios y recibir los resultados esperados.

Ana se contactara por el canal de Instagram, este canal se hara atentado por uno de los
asesores de Ritualz Makeup, debe ser positivo y persistente con el cliente. Debe ser una persona
con capacidades analiticas, ya que de ellos depende en gran parte el funcionamiento de la

empresa.
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[lustracion 100

Contenido para Ana

& Publicaciones

&  Publicaciones

ritualzmakeup

ritualzmakeup 0IMANDFROBLE
A

' RESS
Vg?p\k\ﬂ& ESPI

QY

@ Les gusta aroa5854 y 14 personas mas

® QY . W

';ﬁ Les gusta a roa5854 y 11 personas mas
i 1
ritualzmakeup Sombras X16 por solo $14.000 cada una! @ ritualzmakeup Pestaiiina colossal aprueba de agua $9.900!

YPV..mas #makeup #makeupartist #pestafina #makeupideas... mas
Fuente: Elaboracion propia

Nota: En la ilustracion se observa el contenido que seria utilizado para captar la atencién
de un buyer persona como lo es Ana, en este caso es un contenido acerca de la funcionalidad de

los productos, siendo muy explicitos sobre el precio del producto.
llustracion 101

Videos tutoriales para Ana
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ritualzmakeup . ritualzmakeup

Kali Uchis + telepatia 9 Kali Uehis - telepatia

Fuente: Elaboracion propia

Nota: En la ilustracion se observa el contenido que seria utilizado para captar la atencién
de un buyer persona como lo es Ana, en este caso es un contenido acerca de la funcionalidad de

los productos, con videos tutoriales de como se utilizan y su resultado al usarlos.

Descubrimiento:

— Acciones del Cliente: En esta etapa, Ana realiza una investigacion de marcas
distribuidoras de maquillaje que brinden informacion clara y asesoria de los productos.

— Interacciones con la Empresa: Ritualz Makuep interactda principalmente a través de
publicaciones en redes sociales, blog y respuestas a comentarios en las publicaciones.

— Emociones del Cliente: Ana ve en Ritualz Makeup una solucion, ya que en sus
publicaciones esté clara la informacién de cada producto.

— Acciones de Mejora: Para mejorar esta etapa, la empresa podria centrarse en ampliar
su catalogo de fotos para mostrar mas sus productos.

Consideracion:

— Acciones del Cliente: Ana lee las resefias, y entabla conversacién con un asesor de
Ritualz Makeup.
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— Interacciones con la Empresa: La interaccion se da a través de WhatsApp

— Emociones del Cliente: En esta etapa, la confianza y la seguridad que le ha demostrado
la marca es muy importante.

— Acciones de Mejora: La empresa podria mejorar esta etapa ofreciendo testimonios de
clientes satisfechos y aclarando dudas.

Decision:

— Acciones del Cliente: Ana toma decision de comprar un producto y confirmar la calidad
y expectativas.

— Interacciones con la Empresa: El trato con el despacho del producto y prontitud de
llegada es importante en este proceso.

— Emociones del Cliente: La satisfaccion es el resultado deseado.

— Acciones de Mejora: Obsequio por primera compra, para que el cliente pueda adquirir
mas productos.

Implementacion:

— Acciones del Cliente: Ana espera el producto.

— Interacciones con la Empresa: La comunicacion constante con el cliente es importante
para la confianza.

— Emociones del Cliente: En esta etapa, la confianza, es muy importante para Ana, en su
intencion de volver a comprar.

— Acciones de Mejora: Mantener una comunicacién abierta y constante, ofrecer
informacién detallada del envié y ser proactivo con el despacho del producto son areas

clave para mejorar.

Evaluacion:

— Acciones del Cliente: Ana prueba el producto segun las indicaciones del asesor
comercial.

— Interacciones con la Empresa: Seguimiento de la compra

— Emociones del Cliente: La satisfaccion y la gratitud son emociones importantes.

— Acciones de Mejora: Confirmar con el cliente la calidad y estado en el que llego el
producto.
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Recomendacion:

Acciones del Cliente: Ana se comunica con la marca para informar su satisfaccion
Interacciones con la Empresa: La recomendacién a otros y el reconocimiento en redes
sociales son interacciones clave.

Emociones del Cliente: La gratitud y su testimonio es importante.

Acciones de Mejora: Facilitar el proceso donde se puedan dejar los comentarios del
producto

Lealtad:

Acciones del Cliente: Ana esté interesada en volver a comprar

Interacciones con la Empresa: Ritualz Makeup le brinda la mejor atencion

Emociones del Cliente: La lealtad y la amabilidad son importantes para Ana con respecto
a coOmo se siente con la marca

Acciones de Mejora: Ofrecer incentivos para la fidelidad del cliente

Retencion:

Acciones del Cliente: Ana sigue interactuando a través de redes sociales con la marca,
viendo su contenidos y productos nuevos.

Interacciones con la Empresa: La resolucién de dudas e inquietudes son clave para
Ritualz Makeup.

Emociones del Cliente: La confianza y la satisfaccion son para el cliente en el proceso

Acciones de Mejora: Mantener una comunicacion constante con Ana
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[lustracion 102

Nombre

Carolina

Background

Estudiante universitaria con un presupuesto
limitado. Le gusta maquillarse de manera
ocasional, ocasiones especiales y busca productos
de belleza de buena calidad a preci i

Esta interesada en ofertas y promociones que le
permitan experimentar con diferentes looks sin
gastar demasiado

Demografia Metas
- Economizar en Productos de belleza

- Experimentar con Estilos de Maquillaje
Vive en Suba, Bogota . Cuidado de la Piel

20 ARos

- Estar al tanto de Ofertas y Descuentos
« Simplificar su Rutina de Belleza
Soltera + Seguir Tendencias de Belleza

+ Mejorar sus Habilidades al Maquillarse

Estudiante Universitaria

Dispositivos uote
Sistemas Operativos “ .
Para mi, la belleza no deberia ser costosa. Mi
meta es encontrar productos de calidad a precios
asequibles que me permitan experimentar con

diferentes looks y cuidar mi piel, sin tener que

"
gastar mucho dinero.

Canales Motivaciones Frustraciones

- Presupuesto Limitado « Precios Elevados
. . - Calidad Dudosa
- Experimentacion
- Ofertas Engafiosas
- Cuidado de la Piel - e
- Tiempo Limitado

« Valor por su Dinero « Falta de Orientacién

Fuente: Elaboracion propia

Ritualz Makeup quiere comunicarse con Carolina de forma positiva impactando su
economia, ella es una persona que le gusta maquillarse en ocasiones especiales, que cuenta con
poco presupuesto pero quiere productos de buena calidad, es por esto que la marca saco combos
de productos, reduciendo su costo original pero productos igualmente de excelente calidad, la
caja es muy completa y puede servir para un maquillaje completo de ella, evitdndole asi el uso

de productos que tal vez no conoce y sin gastar tiempo de mas.
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Carolina se contactara por el canal de Facebook, este canal se hara atentado por uno de
los asesores de Ritualz Makeup. Debe poder empatizar siempre con los clientes, para adaptar su
lenguaje, expresion corporal, comunicacion, y con el entorno, para poder adaptarse a las nuevas

tecnologias que utilice el publico, a los nuevos canales de distribucion que frecuenten, etcétera.
llustracion 103

Contenido para Carolina

ritualzmakeup

ritualzmakeup

Fuente: Elaboracién propia

Nota: En la ilustracion se observa el contenido que seria utilizado para captar la atencién
de un buyer persona como lo es Carolina, en este caso es un contenido acerca de los productos

y su buena calidad.
llustracion 104

Comunicacién con Carolina

Por solo $21.900

Fuente: Elaboracion propia
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Nota: En la ilustracion se observa el contenido que seria utilizado para captar la atencién
de un buyer persona como lo es Carolina, en este caso es un contenido acerca de los combos

gque maneja Ritualz Makeup.
Descubrimiento:

— Acciones del Cliente: Carolina se encuentra realizando investigaciones en linea, buscan
informacion sobre productos econémicos y de calidad.

— Interacciones con la Empresa: La empresa interactia principalmente a través de
publicaciones en redes sociales, con productos complementarios de otros y disminuyendo
Sus costos.

— Emociones del Cliente: Carolina experimenta curiosidad, interés y evalla la posibilidad
de interactuar con la marca.

— Acciones de Mejora: Para mejorar esta etapa, Ritualz Makeup podria centrarse en

mejorar su visibilidad en redes sociales y crear contenido mas atractivo.
Consideracion:

— Acciones del Cliente: Carolina indaga en la marca para conocer experiencias de otras
personas.

— Interacciones con la Empresa: La interaccibn se da a través de Instagram por
comentarios.

— Emociones del Cliente: En esta etapa, la seguridad y rapidez de respuesta brindado
confianza es importante para Carolina.

— Acciones de Mejora: La empresa podria mejorar esta etapa ofreciendo testimonios de

clientes satisfechos y tiempos de respuesta mas eficaces.
Decision:

— Acciones del Cliente: Carolina toma la decision de compra ya que la marca le ofrece un
combo con productos que ella necesita y otros productos complementarios.

— Interacciones con la Empresa: La marca le explica a Carolina la disminuciéon en costo
por llevar en combo y no por unidad.

— Emociones del Cliente: La satisfaccion es el resultado deseado en esta etapa.

— Acciones de Mejora: Ser mas claros con el combo y productos incluidos ofrecidos,

teniendo en cuenta los beneficios que obtiene el cliente.
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Implementacién:

Acciones del Cliente: Carolina inicia proceso de compra

— Interacciones con la Empresa: La comunicacién es constante para resolver dudas y que
se lleve a cabo la venta

— Emociones del Cliente: En esta etapa, el conocimiento del producto es indispensable
para Carolina, se siente feliz por ahorrar dinero.

— Acciones de Mejora: Mantener una comunicacion constante con Carolina para el

proceso de entrega del producto y aprovechamiento de este.
Evaluacion:

— Acciones del Cliente: Carolina recibe el producto

— Interacciones con la Empresa: Se realiza seguimiento a la venta

— Emociones del Cliente: La satisfaccion y el agradecimiento por la prontitud es muy
importante para ella

— Acciones de Mejora: Solicitar retroalimentacion de los productos y su calidad esperada.

Recomendacioén:

— Acciones del Cliente: Carolina puede recomendar los productos de la marca a su circulo
social

— Interacciones con la Empresa: Solicitar la recomendaciéon a otros de la marca y
productos es muy importante en esta fase.

— Emociones del Cliente: La gratitud y la satisfaccién son indispensables en una nueva
compra.

— Acciones de Mejora: Agradecer y repostear a Carolina en sus publicaciones con los

productos
Lealtad:

— Acciones del Cliente: Carolina afirma su satisfaccion y decide comprar nuevamente un
combo para un regalo.

— Interacciones con la Empresa: En la segunda compra de Carolina se busca brindar
asesoria y constante comunicacién de los nuevos productos de la marca.

— Emociones del Cliente: La lealtad y tranquilidad son fundamentales.
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— Acciones de Mejora: Seguir en constante comunicacion con los clientes

Retencion:

Acciones del Cliente: Se busca fidelizar a Carolina con descuentos.

— Interacciones con la Empresa: Realizar sorteos en linea para beneficiar a los clientes
gue buscan economia.

— Emociones del Cliente: La confianza y la satisfaccion son esenciales en esta etapa.

— Acciones de Mejora: Mantener un portafolio amplio de productos
12.3. Customer Journey Map

Customer Journey Map (CJM) es una herramienta que las empresas utilizan para
simbolizar visualmente la la vivencia del consumidor desde los eventos por los que pasan con el
objeto de evaluar donde se puede mejorar la forma en que atienden a los clientes. (Rosenbaum,
Otalola, Ramirez, 2016). Los autores enfatizan que para desarrollar exitosamente un CIJM se
deben considerar todos los contactos que un cliente pueda tener a lo largo de la experiencia.
Ademads, para realizar un analisis y una evaluacién precisos de la experiencia del cliente en cada

escenario, debe identificar los clientes especificos a los que atiende y recopilar su informacion.

Esta herramienta da una ventaja que es que se puede organizar la informaciéon con
secuencia cronoldgica segun las experimenta el consumidor de forma visual. Ademas, crear un
CJM permite adjuntar informacién a través de tablas y gréaficos junto con el mapa de experiencia,
haciéndolo mucho mas facil de leer, analizar e interpretar (Shiratori, Trevisan, & Mascarenhas,
2021). Por ello contribuimos a la documentacién y desarrollo de este nuevo negocio realizando
un andlisis en profundidad para analizar si la experiencia del cliente es positiva 0 negativa e

identificar posibles oportunidades de negocio en funcién de las necesidades del consumidor.

Este se crea con el objetivo de resumir las caracteristicas principales de los clientes que
puede tener la marca y asi Ritualz Makeup disefie las estrategias adecuadas para impactar a
todo el publico, asi mismo satisfacer la demanda. Para la creacion de este personaje se debié
investigar quienes son los clientes de Ritualz Makeup, cual es su trabajo, sus pasatiempos, como

se informan, cudles son sus mayores necesidades.
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[lustracion 105
CJM

Proceso de descubrimiento de los buyer:

DESCUBRIMIENTO

Ana - Encuentrs una publicac

Proay Aado ¢

mientras navega en su tempo libre

Carolina - Ve un anuncio de Ritualz en su feed

de Facebook mientras revish notciasy

contenigo relacio

Redes Sociales (Instagram, Facebook)y

Publicidad en Linea
_as publicaciones son llamatvas, clar
pertir

Proceso de investigacién de los buyer:
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INVESTIGACION
[

Ana Explom las publicacionesde Ritualz en
Instagram para oblener mas detalles sobre los
productosy se pone en contaclo a traves de
WhatsApp para obtener informacion adicional

Carolina Investiga mas sobre ia marca a raves
de publicaconesy comentarios en las redes
socialesy luego se comunica con Ritualz a
traves de WhatsApp para obtenet
recomendaciones

Carlos: Naveqga por las redes social es de Ritualz
pars obtener informaaon sobre productos de
cundado personal y se comunica con la marca a
través de WhatsApp para hacer preguntas
especificas

Redes Soclales, WhatApp

Encontrar informacion clara, completa y acorde
a losgustos Contacto sencilloy eficaz

llustracion 106

Proceso de precio de los buyer:
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Ana Mientras investiga sobre ios productos de
Ritualz en las redes sociales, se encuentra con
una publicacion que anuncia precios bajosen
ciertos productos Se siente emocionada y feliz
por la oportunidad de obtener productos de
aita calidad a precios mas accesibles

Carolina: Al comunicarse con Ritualz a traveés
de WhatsApp para obtener recomendaciones,
recibe un mensaje que menciona una oferta
especial de productos de belleza a precios
reducidos Se emociona al saber que puede
ahorrar dinero en productos de calidad

Carlos Mientras navega por lasredes sociales,
encuentra una publicacién sobre descuentos
en los productos de cuidado personal que
utiliza. Se emociona al ver |a oportunidad de
comprar sus productos favoritos a precios mas
bajos

Redes Social es, WhatsApp

Atencién personalizada, de excelente calidad
humana. Con un enfoque en lasventas
apoyadas de |os precios compeutivos.

llustracion 107

Proceso de compra de los buyer:
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- COMPRA
el

Ana Después de recibir respuestas
satisfactonas en WhatsApp, Ana se siente
segura y confiada al realizar una compra a
traves de un enlace proporcionado en lasredes
sociales de Ritualz

Carolina: Sé pone en contacto con Ritualz a
traves de WhatsApp para hacer su pedido
personalizadoy, al recibir una respuesta claa y
personalizada, se siente confiada al finalizar la
compra

Carlos Despuesde recibir respuestasclarasen
WhatsApp, Carlos se siente sequroy confiado
al realizar su compra de productos de cuidado
personal a travésde un enlace compartidoen
las redes socialesde Ritualz

Redes Sociales, WhatsApp, En persona

Respuesta rapida, amigable y completa
Confianza en la persona que atiende

llustracion 108

Proceso de uso de los buyer:
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uUso
et

Ana Comienza a usar los productos de
cuidadode ia piel de Ritualz y siente
satisfaccion al ver resultados positivos
Comparte sus resultados en Instagram con
entusiasmo

Carolina: Experimenta con los productos de
belleza y cuidado personal de Ritualz, ssente
satisfaccion al ver mejoras en su piel y
comparte su experiencia con emocion en
Instagram

Carlos: Incorpora los productos de cuidado
personal de Ritualz en su rutina diana,
experimenta los beneficios y expresa sy
satisfaccion y entusiasmo en sus publicaciones
de Instagram

En Persona

e
Los productos sorprenden con su calidad y

funcionalidad. Se siente ¢l valorde la
inverson

llustracion 109

Proceso de fidelizacion de los buyer:
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Ana Después de usar los productos de Ritualz y
VOr resuitados Continuos, S conviernte enuna
cliente leal Comparte sus expenencias
positivas en redes sociales y se une al programa
de referidos para recomendar la marca a
amigcsy familiares

Carolina Se convierte en una cliente habitual
de Ritualz y se une al programa de refendos
para reabir beneficios adicionzles. Comparte
SUS OPINIONe S positivas en redes socialesy
promueve | marca entre sus seqguidores

Carlos Al darse cuenta de que [os productos de
Ritualz funcionan bien parm ¢l se convierte en
un chente fiel Particpa activamente en el
programa de refendos y comparte su
satsfaccion en redes sociales, contnbuyendo a
Ia promocion de la marca

Redes Sotiales, WhatsApp

Los resultad os son efectivos para su estilo de
vida, |a atencion es personalizada y permite
acostumbrarse al uso de los productos

llustracion 110

El Customer Journey Map se creé con el propdsito de realizar un seguimiento de los
ejercicios de los clientes cuando se vinculan a un mercado intentando satisfacer una necesidad.
Ritualz Makeup quiere llevar un control y recopilar la mayor informacion posible sobre el proceso
de compra, ya que por cada consumidor el proceso tiene variaciones en sus procesos. Para
mayor eficiencia el mapa se cre6 no solo reflejando al cliente sino los canales, las herramientas
y otros elementos.
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La idea es adaptarlo a los objetivos por los cuales se cred el Customer Journey map, estos

son:

- Coordinar la estrategia interna y externa de la marca, para que todo este orientado a la
misma direccion y los objetivos de venta se puedan cumplir

Identificar a los clientes, ya que el mercado actual esta en constante movimiento, se debe
conocer el cliente a profundidad, sobre todo su contexto para asimilar su necesidad y
poder satisfacerla.

Comprender las motivaciones de los consumidores y esforzarse por sentirse y pensar
como consumidores. Ademas del conocimiento y la comprensién. Por ejemplo, al saber
en qué etapa del proceso de compra se detienen con mayor frecuencia y qué los motiva
0 desmotiva, puede influir en sus elecciones de marca y garantizar una experiencia

satisfactoria.

- Identificar los "océanos azules", sitios donde el mercado nunca habian sido explorados. Esto

mejora las relaciones con los consumidores y genera oportunidades comerciales a medio y

largo plazo. Muchos productos y ofertas se han creado después de un andlisis exhaustivo y

detallado del rendimiento del mercado.

Especificos:

Conocer las necesidades de los clientes en las distintas fases.

Reducir la distancia entre la expectativa del cliente en el proceso y su experiencia real.
Facilita la identificacion de puntos criticos del cliente en CJM, para maximizar los
resultados.

Clasificar los tipos principales de clientes de la marca para poder realizar estrategias por
audiencias

Mejora la fidelizacién de clientes y la reputaciéon de marca.

Al realizar el CIM con diferentes canales y tipos de clientes, se adquirieron interacciones en

el proceso de compra, para que la marca analice la experiencia y cada accion del consumidor,

por el medio o canal contactado, por ejemplo, si contactan a la marca mas por Instagram, lo ideal

es mejorar esa red social y hacerla cada vez més atractiva, asi mismo con que sea facil entablar

una conversacion de consulta con un asesor. El CIM evidencia las necesidades de comunicacion

de los posibles clientes y como podemos aprovechar la oportunidad de atraer mas publico y
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poderlos convencer que Ritualz Makeup es su marca de confianza para los productos que

requieran de maquillaje y cuidado facial.
13. Organizacion

La estructura organizacional de una empresa se conforma de acuerdo con como se forjan
los niveles jerarquicos de la misma, ya que, esta es la base que sostiene la empresa. En la
organizacion se ordenan los procesos y actividades que cada persona va a desempeifiar en los
cargos estipulados, y se especifica quién toma las decisiones de cada proceso. Adaptar y vincular
partes de la empresa permite que cada departamento de la empresa trabaje en conjunto dentro
de sus funciones y determine como fluye la informacién entre los niveles de la empresa, lo que
permite que la empresa maximice Puede desempefiarse o mejor que pueda y lograr el éxito en

funcion de sus objetivos estrategia y objetivos.
13.1. Cadena de valor

La cadena de valor para Ritualz Makeup es el conocimiento a profundidad de sus
actividades y asi comprender su ventaja competitiva. Esta herramienta estratégica permite
optimizar los procesos de la marca incrementando su productividad, ya que se conoce sus costos

y fuentes actuales.

Se explica como un conjunto de caracteristicas, cuyo estudio individual y posterior puede
indicar la superioridad de una marca sobre sus competidores y determinar la posicién de una
empresa en el mercado (Michael Porter, 1985 Afio). En su libro "Ventaja competitiva™: Creacion
y mantenimiento de un rendimiento superior”, Porter actualizd el modelo propuesto por McKinsey
& Company para medir el valor sélo por los ingresos totales. Porter sefialé que el concepto de
valor tiene mucho mas significado. En su opinidn, el valor es lo que las empresas exudan cuando
disefan, producen y entregan productos. Por ello, la cadena de valor comenz6 a definirse como
una herramienta de andlisis estratégico que ayuda a las empresas a determinar su ventaja

competitiva.

196



La cadena de valor para Ritualz Makeup se representa de la siguiente forma:
llustracion 111

Cadena de valor

CADENA DE VALOR

LOGISTICA
EXTERNA
dlstnbucnm
entrega,
almacenaje transito

Fuente: Elaboracién propia en Jiustexw

Actividades primarias:

Son movimientos realizados para proporcionar valor directo a los clientes y crear una ventaja
competitiva. Estos incluyen todo lo relacionado con la creacién fisica del servicio y su
comercializacion al cliente final.

— Informacion de entrada: Trabajos relacionados con la recepcion, el almacenamiento, el

control, la gestion del inventario y la planificacién del transporte.

Para Ritualz makeup en este proceso se haria la compra del inventario para tener en el
inventario, con el fin de siempre tener unidades de productos disponibles, garantizando la calidad
del producto hasta su destino con el cliente final.
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— Operaciones: se trata de las tareas y actividades productivas que transforman materias

primas (maquinas, ensamblaje, embalaje, etc.) en productos terminados.

Para Ritualz Makeup en esta fase se tendria el material suficiente para el empaque y
embalaje de cada producto, a la hora de despachar con transportadora, ya que, ellos exigen

ciertos requerimientos para el transporte de estos.

— Logistica de salida: Se trata de las operaciones relacionadas con la distribucion y la entrega del

producto o servicio al cliente.

Para Ritualz Makeup son las actividades que se desarrollan una vez el pedido esté listo
para él envi6, que involucran actores como las transportadoras, y el proceso que ellas realizan
para entregar el producto garantizando su calidad, con tiempos de entrega ya establecidos en el

convenio entre ambas partes.

— Marketing y ventas: Se encuentran relacionadas con las estrategias establecidas en las
comunicaciones integradas de marketing y acciones enfocadas en la mejora de la visibilidad del
servicio para el cliente final, desde la determinacion de precios hasta la difusion de la publicidad.

En Ritualz Makeup se realizan publicaciones con fotos de los productos que se tienen en
stock, ademas, se establece un calendario con la programacion de las publicaciones diarias de
cada red social, junto a las cuales se haran promociones, se determina cuales van pagas o cuales

se haran gratis.

— Servicios: Se trata de los servicios de atencion al cliente. En el lugar en el que se refuerza el
valor del producto o servicio después de la venta, se pueden observar puntos de mejora y obtener

informacioén sobre el nivel de satisfaccion de los clientes.

El servicio post venta de Ritualz Makeup consiste en hacer seguimiento de la compra a
cada cliente, en donde se reconozca a la marca por seguir el proceso de compra hasta que el

cliente pruebe el producto. Y este satisfecho después de vivir toda la experiencia con él.
Actividades secundarias:

Se trata de actividades que no brindan valor directamente, respaldan a las actividades

primarias brindando todo lo necesario para su ejecucion adecuada.

Estas son cuatro categorl’as:
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— La capacidad de abastecimiento: Se trata de las tareas de abastecimiento que permiten la

obtencion de los recursos necesarios para elaborar productos o servicios.

Para Ritualz Makeup en esta fase se realiza la compra de productos necesarios para

operatividad adecuada en la comercializacion de los productos.

— Desarrollo tecnoldgico: Investigacion y medidas innovadoras encaminadas a minimizar

costes y aumentar el valor de los productos y servicios.

Para Ritualz Makeup esta fase es muy importante ya que se realizan las estrategias a
utilizar en las redes sociales, para ir en linea con las tendencias del mercado, innovando y

adelantdndose a la competencia, logrando asi la captacion de nuevos clientes.

— Gestione de personal de trabajo: Actividades de contratacion, desarrollo y retencion del
personal encargado de las tareas primarias.

Para Ritualz Makeup el personal que va a desempefiar las actividades en la empresa es
muy importante, ya que es una marca que quiere destacarse por un servicio de calidad, con todo

el conocimiento requerido para brindar un asesoramiento idoneo.

— Infraestructura: Son los sistemas que prestan apoyo a la cadena completa, como la gestion

general, la administracion, contabilidad, finanzas o el control de calidad.

Para Ritualz Makeup estos sistemas son clave en la organizacion de la empresa, ya que
es la planeacion de las actividades a través del area financiera y contable, por medio de un
presupuesto que controla los recursos garantizando el cumplimiento de los objetivos de la

empresa.

La cadena de valor de Ritualz Makeup se enfoca mas en el proceso de asesoramiento en
la compra del cliente, no es vender el producto sin importar si realmente esta beneficiando al
cliente y si satisface sus necesidades, es conectar con el cliente, darle las herramientas

necesarias para que tome una buena decision, de acuerdo a sus necesidades y presupuesto.
13.2. Organigrama

El organigrama de Ritualz es fundamental para entender su estructura interna y la
distribucion de roles y responsabilidades. En este sentido, el organigrama de Ritualz refleja una

jerarquia funcional y eficiente disefiada para optimizar sus operaciones y maximizar su
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rendimiento en la industria de la belleza y el cuidado personal. Ritualz estard compuesto en su
nacleo por un jefe de Administracion y Finanzas y por otro lado por una jefe de Operaciones.
Ambos cargos buscan dividir por funciones y departamentos las actividades de la empresa. Este
equipo directivo es encargado de trazar la estrategia general y tomar decisiones clave para el

crecimiento y la direccion de la empresa.

La supervisién y coordinacion del funcionamiento interno de la compafia estardn en
cabeza del jefe de Administracién. Tareas con contacto con proveedores, manejo de informacién
financiera, control de inventarios, obtencion, organizacion y analisis de data numérica extraida de

los canales de operacion.

En cuanto a la jefe de Operaciones sus tareas estan enfocadas al funcionamiento externo
de la compafiia, o las actividades que estdn mas relacionadas con el contacto directo con el
cliente. Entre estas se incluyen ejercicios de marketing, ventas, logistica y atencién al cliente.
Especificamente para Ritualz Makeup la jefe de Ventas se encargara del manejo de las redes
sociales, contacto con los clientes y coordinacion de pedidos.

Cada cargo tiene su propio conjunto de funciones y responsabilidades que contribuyen al
funcionamiento integral de Ritualz Makeup, asegurando la fluidez de las operaciones y la

alineacién con los objetivos estratégicos.

llustracion 112

[ | [ ]

DilQ de é . : m‘!‘.‘%ﬁ!

v 5
2 Director Director de

operaciones y . : . administrativo
Jogistica financiero marketing
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Compras
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Fuente: Elaboracién propia

13.3. Manual de funciones

Las tareas en el marco de la empresa Ritualz Makeup abarcan una serie de
responsabilidades clave. Estas incluyen el establecimiento de metas estratégicas, la coordinacion
de esfuerzos entre departamentos para lograr los objetivos, decisiones estratégicas para que la
la marca crezca, el desarrollo de estrategias de marketing tanto digitales como tradicionales, el
andlisis de tendencias del mercado y la adaptacion de las estrategias de marketing segun sea
necesario. Ademas, se incluyen la implementacion de estrategias de ventas para expandir la
cartera de clientes, el ajuste de estrategias de precios y promociones, asi como el desarrollo de

relaciones con clientes potenciales.

La atencion al cliente ocupa un lugar crucial, ofreciendo asistencia y apoyo en el proceso
de compra, resolviendo consultas y reclamos, y cultivando relaciones a largo plazo basadas en
la satisfaccion del cliente. En cuanto a la logistica, se maneja la gestién del inventario, la
coordinacion de recepcién y envio de productos, y la optimizacién de los procesos para asegurar
entregas eficientes. Por Ultimo, el area de contabilidad y finanzas se encarga de la gestion
financiera, elaboracién de presupuestos y reportes, el cumplimiento de obligaciones fiscales y la

supervision de transacciones financieras.
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Tabla 19

Ficha de cargo — CEO

PERFIL DE CARGO 1

CEO

Objetivo: Debe tener claro los valores y objetivos de la marca y que lo pase al
su equipo, asi mismo desarrollar la capacidad de cada miembro, ser un lider,

reflexivo y critico, con deseos de innovar y aprender constantemente.

Debe ser una persona muy proactiva, ya que ocupara un cargo de gerente general, vive

en Bogota y es una persona que le gusta investigar y estar a la vanguardia.

Il. Descripcion del cargo

Nombre del cargo CEO
Nivel Gerente
Jefe Directo No tiene

lll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos Profesional en Administrador de empresas

Experiencia 3 afios
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Ser un buen lider

Trabajo en equipo
Habilidades

Comunicacion asertiva

Prospeccion

Adaptabilidad

IV. Funciones del cargo

Implementar e implementar las estrategias necesarias para alcanzar los objetivos de

la organizacion.

— Impulsar y orientar a los empleados de su area de responsabilidad.

— Realizar decisiones organizacionales para un periodo de tiempo establecido.

Fijar los objetivos.

Administre la organizacién y sus empleados, motive a su equipo y establezca un

vinculo con su organizacion.
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Cuidar los clientes.

Guiar y trabajar de la mano con los directores.

Alentar y orientar a los empleados de su area de responsabilidad.

Monitoriza y controla los costes y la rentabilidad de tu empresa.

Gestionar presupuestos operativos e inversiones.

Presupuesto $6.000.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 20

Ficha de cargo — director de operaciones y logistica

PERFIL DE CARGO 2

Objetivo: La organizacion logistica de una empresa debe poder satisfacer de
forma oOptima sus necesidades de suministro, produccion y distribucion vy

predecir la disponibilidad de los recursos necesarios.

204



profesionales.

Debe ser una persona muy organizada y disciplinada, ya que la operacion de él. Es un

directivo que vive en Bogota, que tiene muy claro sus objetivos personales vy

[l. Descripcion del cargo

Nombre del cargo

Director de operaciones y logistica

Nivel

Directivo

Jefe Directo

CEO

lll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos

Ingeniero Industrial con especializacion en
direccionamiento estratégico o gestion de

proyectos

Experiencia

Minimo 2 afios en cargos similares

Habilidades

Comunicacion

Toma de decisiones

Persistencia

205



Discernimiento a fondo de los
productos, procesos y clientes objetivo de
la empresa.

Excelentes capacidades para crear,

y mantener relaciones interpersonales.

IV. Funciones del cargo

Asegure la maxima eficiencia en los distintos procesos de su empresa.

Disefio y origen de estrategias.

Gestion de recursos econdmicos.

Gestidn de la logistica interna.

Supervisién del equipo de trabajo.

Optimizacién de procesos.

Supervision del equipo de trabajo.

Presupuesto $4.000.000

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 21

Ficha de cargo — director financiero

PERFIL DE CARGO 3

l. Objetivo: Debe asegurar la salud financiera de la organizacion, enfocandose en
supervisar y controlar las siguientes areas en el ambito de la organizacion:

Contabilidad. Presupuestos. Tesoreria.

Debe ser una persona muy capaz en sus funciones de la empresa, muy estudiada y con
conocimientos financieros, ya que es un directivo, debe vivir en Bogota, y es muy estricta

y organizada.

II. Descripcion del cargo

Nombre del cargo Director financiero

Nivel Directivo
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Jefe Directo

CEO

[ll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos

Administrador de empresas con especializacion

Experiencia

2 afos.

Habilidades

Capacidad para de analisis

— Gestione de problemas.

Habilidades relacionales interpersonales

Conocimientos sobre matematicas

Detallado

IV. Funciones del cargo

La contabilidad

Estar pendiente de las relaciones financieras.

Prevalecer la buena administracion de los recursos financieros.
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Crear estrategias para la buena administracion econémica a medio y largo plazo.

Maximizar la comunicacion relacionada con las finanzas de la compafiia.

Optimizacién de procesos.

Supervision del equipo de trabajo.

Presupuesto $4.000.000

Fuente: Elaboracién propia
Tabla 22

Ficha de cargo — director de marketing

PERFIL DE CARGO 4

Objetivo: Deben definir, disefiar y ejecutar el plan de marketing de la empresa.
Establecer lineas y estrategias de marketing para promocionar diversos
productos y servicios. Crear y gestionar presupuestos para optimizar la eficiencia

de los recursos.

Debe ser una persona muy ingeniosa y activa, que vive en Bogotd, ya que es un directivo
debe ser un lider y muy innovador.
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II. Descripcion del cargo

Nombre del cargo

Director de marketing

Nivel

Directivo

Jefe Directo

CEO

[ll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos

Profesional en Mercadeo con especializacion en

marketing digital

Experiencia 2 afios
Pensamiento Estratégico
Conaocimiento del Mercado
Habilidades

Pensamiento Analitico

Habilidades de Comunicacion

Adaptabilidad y Resiliencia
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IV. Funciones del cargo

Definir, disefiar y llevar a cabo el plan de marketing de una empresa o entidad.

Determinar las lineas y estrategias de marketing para impulsar los diferentes productos

0 Servicios.

Analizar y evaluar los datos y resultados de diferentes campafias y acciones de

marketing

Controlar y supervisar diferentes planes o estrategias de marketing.

Establecer los objetivos y politicas a seguir en cuanto a lo relacionado con el marketing

Analizar el mercado y la competencia.

Realizar los ajustes y modificaciones de planes y acciones de marketing.

Presupuesto $4.000.000

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 23

Ficha de cargo — director administrativo

PERFIL DE CARGO 5

l. Objetivo: Es necesario asegurar que en el ejercicio se lleven a cabo de manera
eficiente para que las operaciones de la organizacion se lleven a cabo sin
problemas. También realizamos evaluaciones de desempefio para evaluar la
productividad de cada empleado.

Debe ser una persona muy calmada pero decidida ya que tiene personas a su cargo,

siendo un directivo debe vivir en Bogota. Es muy adaptable y amable.

II. Descripcion del cargo

Nombre del cargo

Director administrativo

Nivel

Directivo
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Jefe Directo

CEO

[ll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos

Profesional en Administrador de empresas o carreras

afines.

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares
Pensamiento Critico
Comunicacion

Habilidades

Liderazgo

Resolucion de problemas

Adaptabilidad y Resiliencia

IV. Funciones del cargo

Establecer objetivos para los diferentes departamentos y directores individuales.

213



Delegar tareas al personal administrativo y monitorear los avances.

Servir de enlace entre los trabajadores y la alta direccion.

Negociar contratos con clientes.

Hacer cambios que fomenten la eficiencia en el lugar de trabajo.

Implementar politicas que beneficien a la organizacion a través de la colaboracion con

otros colegas.

Realizar la planificacion de una organizacion.

Presupuesto $4.000.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 24

Ficha de cargo — Almacenista

PERFIL DE CARGO 6
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Objetivo: Procesos como el almacenamiento de materiales, la preparacion de

pedidos, el embalaje y el escaneo deben mejorar la eficiencia, la satisfaccion del

cliente y la rentabilidad.

Debe ser una persona muy responsable y ético ya que manejara cantidades de

productos, por ser operativo debe vivir en Bogot4, es muy organizado y proactivo.

[l. Descripcion del cargo

Nombre del cargo

Almacenista

Nivel

Operativo

Jefe Directo

Director de operaciones y logistica

[ll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos

Tecndlogo en gestidn de inventarios

Experiencia

Minimo 2 afios en cargos similares

Habilidades

Organizacién

Autodisciplina
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Priorizacion

Resolucion de problemas

Gestion de tiempo

IV. Funciones del cargo

Realizar el recuento de mercancias (inventario permanente).

Transporte y reposicion de materiales a los Servicios.

Preparacion de los pedidos de los Servicios.

Orden y aseo del almacén.

Almacenamiento de mercancia.

Conservacion y mantenimiento de productos.

Recepcién de mercancia.

Presupuesto $2.000.000

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 25

Ficha de cargo — Contador

PERFIL DE CARGO 7

l. Objetivo: Debe crear, implementar, gestionar, evaluar, asesorar e innovar los
sistemas de informacion financiera, administrativa, tributaria y de auditoria de las
entidades econdmicas con el fin de generar, analizar y determinar informacion
financiera de acuerdo con las normas nacionales e internacionales de

informacion financiera.

Debe ser una persona muy organizada y exacta, ya que cumple un papel muy|

importante, por ser administrativo debe vivir en Bogota, es muy paciente y amable.

II. Descripcion del cargo

Nombre del cargo Contador
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Nivel

Administrativo

Jefe Directo

Director financiero

lll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos

Profesional o tecnélogo en contaduria

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares
Etico
Pensamiento critico
Habilidades

Manejo de sistemas de la informacién

Resolucion de problemas

Conaocer las normas

IV. Funciones del cargo

Asesoria sobre estrategia financiera y contable.

Manejo de informacion financiera.
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Pagos a proveedores.

Informacion sobre actualizacion de impuestos y otras leyes.

Elaboracién de presupuestos financieros

Mantenerse actualizado.

Ordenar las operaciones de la empresa.

Presupuesto $2.500.000

Fuente: Elaboracién propia
Tabla 26

Ficha de cargo — Asesor comercial

PERFIL DE CARGO 8

. Objetivo: D_|
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[l. Descripcion del cargo

Nombre del cargo

Asesor comercial

Nivel

Jefe Directo

Director de marketing

lll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos

Experiencia

Minimo 2 afios en cargos similares

Habilidades

Capacidad de escucha

Dotes de comunicacion

Seguridad en el servicio o producto

e ik e e oo, s 2 o e e o
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Honradez en la gestidén de tus ventas

Paciencia para ser un buen vendedor

IV. Funciones del cargo

Asesoria a los clientes

Expandir el mercado geogréaficamente

Ampliar la cartera de clientes

Promover la eficiencia y la rentabilidad

Desarrollar y ejecutar mejores estrategias de ventas.

Ofrecer un buen servicio al cliente.

Servicio post venta.

Presupuesto $1.500.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 27

Ficha de cargo - jefe Talento humano
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PERFIL DE CARGO 9

Objetivo: Deberd planificar, dirigir y coordinar las actividades de recursos
humanos, las relaciones laborales y las politicas y practicas de la empresa.
Reclutar y seleccionar personal sabiendo exactamente qué brechas de talento

existen y qué perfiles son adecuados para cada puesto.

Debe ser una persona muy sociable y paciente, ya que debe estar presto para brindar
apoyo a todos los empleados, debe vivir en Bogota por su cargo como jefe de talento

humano, es muy bueno escuchando y analizando.

[l. Descripcion del cargo

Nombre del cargo Talento humano
Nivel Administrativo
Jefe Directo Director administrativo

lll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos Profesional o tecnélogo en psicologia

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares
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Inteligencia emocional

Logistica y estratégica

Habilidades
Conocimiento de derecho laboral

Comunicacion

Liderazgo

IV. Funciones del cargo

Alinear procesos para cumplir objetivos.

Supervisar todos los departamentos.

Realizar tareas administrativas.

Contratacion, renuncias y despidos.

Mejorar el clima laboral.

Retener el talento.

Gestionar el cambio en la empresa.
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Presupuesto $2.800.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 28

Ficha de cargo — jefe de compras

PERFIL DE CARGO 10

Objetivo: Debe encargarse de comprar aquellos bienes que la empresa necesita,

tanto para revender, como para hacer uso de estos por parte de los trabajadores.

Debe ser una persona muy negociadora y con comunicacién asertiva, por su cargo debe

vivir en Bogot4, ya que debe visitar a los proveedores, es muy responsable y proactivo.

II. Descripcion del cargo

Nombre del cargo

Jefe de compras

Nivel

Administrativo

Jefe Directo

Director administrativo
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lll. Requisitos del cargo

Estudios requeridos

Profesional o tecnd6logo en administracion de

compras o ingeniero industrial.

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares
Habilidades de comunicacion orales y escritas.
Habilidades Logistica y estratégica

Autoconfianza y capacidad de negociacion.

Una mente analitica para interpretar las cifras

y otra informacion

Habilidades de gestion del tiempo y

habilidades de planificacion.

IV. Funciones del cargo

Disefio y gestion del departamento de compras
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e Encontrar los mejores proveedores

Gestién de stock

Andlisis de precios

Gestidn estratégica del suministro y control de calidad

Gestion de documentos y procedimientos burocraticos

Proactividad y capacidad de reaccion rapida ante imprevistos

Presupuesto $3.500.000

Fuente: Elaboracién propia

La cultura organizacional de la Ritualz Maekup esta enfocada en personal capacitado y
altamente proactivo, ya que es una industria que se cuenta con gran variedad de
empresas, desde la alta gerencia quien se encarga de la administracion de la
empresa. Entre sus responsabilidades mas importantes estan la implementacion

de estrategia. Aporta todo su conocimiento y experiencia llevandolo al éxito.

Los jefes de varios departamentos son personas cuya tarea principal es coordinar los
distintos equipos y disefiar la estrategia del departamento. Estas estrategias deben estar
alineadas con los objetivos generales y la estrategia comercial de la organizacion. Te

concentraras en apoyar a toda el area y cumplir con las expectativas de la gerencia.

En los cargos operativos son personas que realizan actividades en funcion de la empresa
y encaminadas al cumplimiento de objetivos. Aportando la mano de obra desde la primera linea

para el correcto funcionamiento de la empresa.
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Los cargos administrativos y financieros cumplen el rol de tener todo bajo control para la

empresa y servir como guian a los demas colaboradores.

Por ultimo, los asesores comerciales, siendo la imagen de la empresa deben cumplir con
los estandares de los clientes en calidad y servicio, ya que deben comprender el mercado para

generar ideas adecuadas a su contexto y concretar ventas eficientes.

14. Estudio legal
14.1. Constitucion legal de la empresa

Ritualz Makeup realiz6 un estudio legal para confirmar la la factibilidad del proyecto,
considerando la normativa del pais como los productos y patentes. Respete las leyes laborales y
su impacto en los sistemas de contratacion, beneficios y otros niveles de obligaciones laborales.
En particular, las leyes tributarias deben implementarse en el marco legal existente, considerando
las constituciones, leyes, reglamentos, ordenanzas y costumbres vigentes que establecen
normas de permisibilidad o prohibicion que afectan al proyecto. afectar el proyecto en cuestion.
Ademas de identificar las restricciones legales a la implementacién del proyecto, esto debe
hacerse en la etapa inicial de formulacién y preparacién, ya que las normas legales pueden

impedir la realizacion de un proyecto rentable.
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[lustracion 113

Pasos para crear empresa

Accede a la informacién que necesitas
Aqui encontraras, de manera sencilla, la informacion de tu interes.

Perfil 1: no tengo clara mi idea de negocio

Para tener exito empresarial es fundamental saber a qué se va a dedicar tu negocio. Es
por ello, que debes tener presente el tipe de producte o servicio que vas a ofrecer, el
sector en el gue tu empresa se va a mover y el publico al que debes llegar. Debes tener
en cuenta todos los detalles anteriores y enfocarlos seguin un modelo de negocio que

te permita alcanzar el exito esperado.

I Solicitar asesoria

Perfil 2: tengo mi idea de negocio pero no sé qué
responsabilidades debo cumplir

Ademas de tener claro tu cbjetivo empresarial. debes conecer bajo que tipo de
normatividad se regira tu negocio: que tramites debes hacer para legalizarlo, que
aspectos tributarios y parafiscales existen y todas las responsabilidades a asumir una

vez abras las puertas de tu negocio.

Perfil 3: tengo mi idea de negocio y quiero comenzar a
materializarla

Tienes claro que tu suefio es seguir el camino empresarial y para ello, ademas de

saber qué actividad comercial vas a llevar a cabo y todo lo que esto implica. es

importante que empieces a hacer realidad tu idea. estableciendo tu plan de negocio,

relacionando diferentes actividades que van desde el conocimiento del mercado en el

que tu empresa va a llevar a cabo su actividad, validacion de tu idea de negocio y sus

ventajas frente a otras similares, estrategias para llegar al publico meta. fecha de

apertura de tu negocio, creacién de la marca, entre otras.

Saber mas

Inicia tu e
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Perfil 4: tengo todo claro y quiero registrar mi empresa

ol

Estas muy cerca a abrir tu empresa; pero antes y con el objetivo de legalizarla y que
esta haga parte del entorno productivo y comercial de Bogota y la Region, debes
matricularte como comerciante en la Camara de Comercio de Bogota: la cual sera tu
aliada incondicional en todo tu proceso, brindandote diferentes beneficios que

fortaleceran tu actividad empresarial

Registrar mi empresa

Fuente: Camara de comercio, 2023

Teniendo en cuenta la ilustracién anterior, los pasos dados por la cAmara de comercio
para la creaciébn de empresa, siguiendo la idea de negocio, como materializarla y las

responsabilidades que se adquieren al registrarla.

El proyecto Ritualz Makeup se implementa como una entidad juridica reconocida por la
ley como una personalidad independiente capaz de ejercer derechos, asumir obligaciones
contractuales y representarse a si misma ante los tribunales. El objeto es constituir una sociedad
por acciones simple (SAS) segun la Ley 1258 de 2008, que brinda a los empresarios y
empresarios los beneficios de una sociedad por acciones y es un tipo de sociedad o entidad

mercantil en la que se divide el capital.

Las solicitudes para la constituciéon de SAS deberdn presentarse ante la Camara de
Comercio e Industria con jurisdiccion en Bogot4, donde tiene su sede SAS. Sujeto a la jurisdiccion
de la Camara de Comercio e Industria segun el Decreto N° 622 de 2000 (modificado por el
Decreto N° 1754 de 2013). Puede ser creado por una 0 mas personas naturales o juridicas
mediante contrato o acto unilateral registrado en documento privado o escritura publica.
certificado., debe estar inscrito en el Registro Comercial de la Camara de Comercio
correspondiente a su lugar de residencia (Articulos 5y 6 de la Ley 1258 de 2008). Cada SAS es
fundada por una o mas personas. Se crea un documento privado que especifica cémo se
constituira la empresa y qué reglas debe seguir, para crear Ritualz Makeup como sociedad por
acciones simplificadas tendr& como socios a Gabriel Alejandro Castellanos Molano y Angie

Camila Delgado Roa, mediante la inscripcion de cualquiera de los siguientes documentos:

1) Debe ser un documento privado, y que este autenticado, y firmado por los accionistas

constituyentes. (Parrafo 1 articulo 5° Ley 1258 de 2008, Articulo 40 Cédigo de Comercio).
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2) Con una escritura publica de constitucion, segun Paragrafo 2° Articulo 5°, Articulos 6° y 7°.
Debe contener los siguientes requisitos:

¢ Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (ciudad o municipio).

¢ Razodn social: seguida de las palabras Sociedad por Acciones Simplificada o SAS.

e Domicilio principal: ciudad o municipio elegido para desarrollar la actividad de la sociedad.
Si en el acto de constitucion se establecen sucursales se debe indicar el municipio donde
estaran ubicadas.

e Término de duracién: este término puede ser indefinido. En todo caso, si no se establece
una vigencia definida el término de duracion sera indefinido.

¢ Enunciacién de actividades principales: este objeto social puede ser indeterminado. En
todo caso, si nada se dice en los estatutos, se entendera que la sociedad podra realizar
cualquier actividad licita de comercio.

o Capital autorizado, suscrito y pagado: se debe expresar el valor de cada capital, indicando

la forma y el término en que deberan pagarse.

Cuando se elabore el documento privado, los socios acudiran a la Camara y Comercio donde

se establecera la sociedad para confirmar las firmas ante un funcionario de esta organizacion.

La escritura privada debera inscribirse en el Registro de Comercio de la Cdmara de Comercio
con las firmas de los socios acreditadas, pagando la tasa de inscripcién y los impuestos
correspondientes, e inscribiéndose en el Registro Unico de Sociedades RUE. También deberas
solicitar un registro tributario unificado RUT.

Se deberéa conocer la actividad econdmica de la empresa, codigo ClIU en cAmara y comercio,
teniendo en cuenta el tipo de servicio que se va a ofrecer, para Ritualz Makeup hace referencia
al 46452, Comercio al por mayor de productos cosméticos y de tocador (excepto productos
farmacéuticos y medicinales), ya que se vende productos de maquillaje y cuidado de la piel, sin

formula o receta médica, en venta directa a través de internet.

Para realizar el respectivo registro virtual de la empresa se debe realizar en la ventanilla Gnica
empresarial VUE, Se trata de un portal que permite a los emprendedores y empresarios del pais
llevar a cabo los procedimientos mercantiles, tributarios y de seguridad social necesarios para

iniciar un negocio.
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llustracion 114

Registro en VUE para la constitucion de una SAS

v N
] CDOGiman
D E C D bogots

Constitucion de Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS)

INCRESAR DILICENCIAR FIRMAR PACAR

Datos de contacto

Tipo de Documento: *

Nimero de documento: *

Fuente: Ventana Unica empresarial 2023

Nota: La VUE es una iniciativa del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, que hace que los

tiempos en tramites sean menores.

Para realizar esta solicitud se necesitan los siguientes formularios:
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[lustracion 115

Formulario Registro Unico tributario
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Fuente: DIAN 2023

Nota: Contar con el RUT le permite a Ritualz Makeup que reconozcan la actividad econémica que
esta registrada, ademas de tener vida tributaria de forma legal en Colombia, realizar negocios

232



14.2. Permisos, licencias e impuestos

En el desarrollo del proyecto se tuvo en cuenta los permisos que debia tener Ritualz
Makeup para la comercializacion de productos. La comercializacién de productos cosméticos en
Colombia esta regulada por una normativa nacional de la Comunidad Andina CAN- mediante la
Decision 516, la cual establece la armonizacion de las legislaciones en materia de productos
cosmeéticos en los paises que conforman la Comunidad Andina CAN- a través de la Decision 516,
la cual establece la armonizacion de las normativas en materia de productos cosméticos en los
paises que conforman la Comunidad Andina (FEDESARROLLO 2012 P. 96). La Comunidad
Andina de Naciones es una organizacion regional econdmica y politica conformada por: Bolivia,
Colombia, Ecuador y Perd, con un objetivo comdn: alcanzar un desarrollo integral, mas
equilibrado y autbnomo mediante la integracién de territorios andina, sudamericana e
hispanoamericana. Su principal objetivo es la libre circulacion de los bienes, ya que sus

integrantes son hoy una zona de comercio libre.

La NSO es la Autoridad Nacional Competente junto con la informacion general y requisitos
técnicos establecidos en el articulo 7 de ambas Decisiones, haciendo uso de los formatos
correspondientes a las Resoluciones 1333 y 1370. Recibida la NSO por la Autoridad Nacional se
encargan de revisar los documentos y que estén completos, ademas asigna un coédigo de
identificacion a dicha NSO. Cuando no esta la informacion completa se informa inmediatamente

lo que hace falta.

La CAN decide que ingredientes pueden llevar los cosméticos y cuales no, ademas de
indicar condiciones o restricciones que estan en: Food & Drug Administration (FDA) y Personal
Care Products Council (PCPC) de los Estados Unidos de América, la European Cosmetic Toiletry
and Perfumery Association (COLIPA) y las Directivas de la Unién Europea. (Art. 3, Decision 516)
También se pueden hacer preguntas sobre algin componente en especifico para incluir o eliminar
debido a riesgos que pueda tener, la CAN decide bajo pruebas si se realiza el ajuste o no, bajo
Resolucioén de la Secretaria General (art. 4, Decision 516).

El objetivo del INVIMA es de forma sanitaria encaminada a las normas que tiene el Ministerio
de Salud. Entre los productos que vigila la entidad estan los cosméticos. Como son productos
gue se usan en todo el cuerpo. Es por esto por lo que Ritualz Makeup en la previa seleccion de
sus proveedores constata que cada fabricante cuente y cumpla con las normativas para

cosméticos en Colombia.
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Ritualz Makeup debe tramitar la NSO, que es la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO), es
un cadigo alfanumérico expedido por el INVIMA, dependiendo del tipo de actividad de cada
empresa en especifico se deben tramitar otros requisitos, pero para el desarrollo del proyecto que

son productos de fabricacion nacional se debe diligenciar la siguiente informacion:

- Informacién del titular.

- Informacion del Producto y quien lo fabrico

Ritualz Makeup en obligaciones tributarias siendo una empresa SAS tiene las siguientes
responsabilidades:

— Impuesto renta

— Informante de exdgena
— Impuesto IVA.

— Impuesto ICA.

— Expedir factura electrénica.

Ritualz Makeup opté por ser Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS) de acuerdo con la
Ley 1258 del 2008, ya que es mas adaptable para los proyectos empresariales, es una opcion
muy econOmica para la creacion de la empresa y es una alternativa muy econémica para
establecer la empresa y es una alternativa muy econémica para realizarla e implica un menor
costo. Segun el Decreto 622 del 2000. modificado por el Decreto 1754 de 2013, la organizacion
no se obliga a establecer una junta directiva, ni a cumplir con ciertos requisitos como la pluralidad
de socios. Dado que es mas flexible, se pueden seleccionar las normas que més ajusten a los
intereses del proyecto. Se dispone de la libertad para que la sociedad establezca las condiciones
y proporciones en las que se lleve a cabo el pago del capital. Si los accionistas no cumplen con
el acuerdo, también existe la posibilidad de acordar excluir a los accionistas del estatuto de la
SAS. En determinadas circunstancias, una empresa puede obligar a un accionista a dimitir.
Considerando la empresa que haya elegido, deberd indicar con exactitud el uso de Ritualz

Makeup S.A.S. con el nombre “Simple Corporation” o la sigla “SAS”. incluir.
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15. Impactos
15.1. Impacto Econdémico

Colombia serd testigo de una lenta expansion econdémica, en el 2022, el crecimiento de la
economia ha comenzado a desacelerarse y la recuperacién postpandemia, asi como el
crecimiento del consumo privado, se ha convertido en un territorio de crecimiento mas lento. Sin
embargo, en 2022, a nivel regional, la economia de Colombia superé el crecimiento promedio de
Ameérica Latina, pero fue testigo de un menor crecimiento del PIB per capita.

Se espera que la economia de Colombia crezca anualmente de un 2,7% de 2022 a 2027,
después de crecer un 8,0% en 2022. En 2022, las exportaciones de mercancias de Colombia
aumentaron un 40,3% Yy las importaciones aumentaron un 28,5%; en 2022, las exportaciones de
mercancias de Colombia aumentaron un 40,3% y las importaciones aumentaron un 28,5%. El

pais siguié siendo un importador neto de bienes. (Euromonitor, 2023)

Los productos de belleza y cuidado facial masivos aun representan mas ventas que productos
premium en el 2022. Debido a la inflacion que existe y factores como las continuas alteraciones
de la oferta mundial y la devaluacion de la moneda local, que subieron en particular las
importaciones, fren6 un poco el volumen de ventas. Ademas, el impacto de la inflacién fue mas
severo en los productos de masas, ya que sus consumidores son mucho mas sensibles a los
precios. No obstante, hubo un crecimiento y el segmento se benefici6 de la apertura de la
sociedad una vez mas después de los bloqueos pandémicos y, como resultado, por ejemplo,
consume mas magquillaje de color y cuidado facial. De hecho, los productos de cuidado facial
lograron el mayor crecimiento en valor actual, ya que la mayor conciencia sobre la importancia

de la proteccion hacia la piel impulsé las ventas de valor.
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[lustracion 116

Ventas de Belleza y Cuidado Personal Masivo — L]
Valor Comercial RSP - COP miles de millones - Actual - 2008-2027 =

7.755
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Fuente: (Euromonitor, 2023)

Los productos personales y de belleza en masa estan innovando continuamente y captan
rapidamente las tendencias y los mensajes que a menudo aparecen por primera vez en los
productos premium. Por ejemplo, la encuesta Voice of the Consumer: Beauty Survey de
Euromonitor International descubrié que la relacion calidad-precio era el factor mas importante a
la hora de comprar productos para el cuidado de la piel, pero que la alta calidad también era un
requisito y, en particular, dentro de los productos para el cuidado de la piel, los consumidores

buscaban productos que fueran adecuados para su tipo de piel. (Euromonitor, 2023)

Los productos de belleza y cuidado facial masivos registraran un crecimiento constante menor
durante el periodo de prondstico que el premium. Sin embargo, la belleza y el cuidado personal
masivos seguiran representando la mayoria de las ventas. Ademas, mientras la inflacion siga
siendo alta, los fabricantes se veran obligados a respaldar las ventas por volumen ofreciendo
generosos descuentos y promociones. Ademas, un entorno inflacionario elevado, sumado a una
devaluacion de la moneda local, podria beneficiar a las marcas locales, ya que las marcas
importadas seran aln mas caras. Como resultado, las marcas privadas también podrian

beneficiarse.
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15.1.1 Participacién PIB

El mercado de belleza avanzé al ritmo de las tendencias provocadas por la pandemia y la

posterior vuelta al trabajo, lo que se tradujo en una importante recuperacion del sector.

Debido al muy buen desempefio del afio pasado, 2022 comenz6 muy bien, con el tamafio del
mercado registrando un crecimiento del 3,8% en comparacion con los P9,140 millones de P9 de
2020, con un valor alcanzado de P9,49 billones. Las ventas estuvieron “muy cercanas a las metas
alcanzadas cuando el sector superaba los P10 mil millones antes de la pandemia” (Pefaranda,
2022, presidente de la Camara de Cosmeéticos e Industrias Cosméticas, ANDI Toilet

La Camara de Industria de la ANDI agrupa las categorias de cosmética, maquillaje y cuidado
personal, que forman parte del dia a dia de los colombianos y representan el 3% del producto

interno bruto.
15.1.2 Andlisis del sector manufacturero

La sostenibilidad seguira siendo un tema clave en la belleza y el cuidado personal en general
y, por lo tanto, también se espera que influya en el desarrollo de nuevos productos dentro de la
belleza y el cuidado personal de masas durante el periodo previsto. Es probable que los
fabricantes introduzcan formatos de envases nuevos y mas innovadores, tendencia que ya se
estaba afianzando al final del periodo objeto de examen. Los jugadores también buscaran cada
vez mas utilizar ingredientes naturales que sean mas respetuosos con el medio ambiente y mas
seguros. Esto también deberia hacer que las marcas reduzcan la cantidad de ingredientes en los
productos, para darle un perfil mas limpio. Este sera el foco del marketing y la publicidad, ya que

las marcas buscardn proyectar una imagen mas positiva.

El aumento de sus exportaciones entre enero y septiembre de este afio destaco los
productos de belleza y maquillaje, el pais vendié US$170,5 millones en los primeros 9 meses de
este afio, monto comparado con los US$137,2 millones exportados en el mismo periodo del 2022,

representa un aumento del 24,3 %. (Mincomercio 2023).
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15.1.3 Proyectos del sector

Se plante6 como vision al 2032 en el plan de negocios del sector cosméticos y articulos
de tocador a partir del programa de transformacién productiva PTP con base en la “Estrategia del
Sector Cosméticos de Clase Mundial” liderada por el Ministerio de Comercio Internacional,
Industria y Turismo y la ANDI. En la produccion y exportacién de cosméticos, detergentes para el
hogar y absorbentes de alta calidad a base de ingredientes naturales propios de la biodiversidad
de Colombia. (ANDI, 2022)

El potencial de Colombia en la industria del maquillaje utilizando componentes naturales
derivados de la diversidad y productos agricolas del pais. No obstante, para llevar nuevos
productos al mercado, se necesita fortalecer la produccion esta produccion a través de

actividades de ciencia, tecnologia e innovacion.

15.2. Impacto regional

Ritualz Makeup esta ubicada en Bogot4, alli esta centrara toda su actividad econémica como
de operacion y logistica, esta ubicacién es primordial para el sector en el gue se desenvuelve la

marca, ya que esta cerca de los proveedores y el nicho que quiere acabar la marca.

La regién colombiana donde salié mas de la mitad de los 170,5 millones de délares de
estos productos fue Cundinamarca, que participé con el 57,9 % de estas exportaciones, que

crecieron 42,6 % segun el informe. (Mincomercio 2023).

llustracion 117
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Lideres del mercado de cosméticos en

Colombia
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Fuente: Mordor Intelligence. 2023

Como se observa en la gréafica, el 60% del mercado de cosméticos en el pais se concentra
en ventas de maquillaje de esas marcas. Las empresas han encontrado una buena respuesta de
los consumidores. Estas empresas tienen muchas lineas del sector por canales de distribuciéon
Debido al crecimiento del mercado estas empresas contindan introduciendo productos nuevos

recibiendo buena recepcion de los consumidores.
15.2.1 Programas y Proyectos del Plan de Desarrollo Distrital

En relacién se investigb qué programas y proyectos proporcionan para el desarrollo del

sector, se encontraron los siguientes:

Programa de Transformacion Productiva, han apoyado varias empresas en el 2018.
Colciencias. (2013).

PC+C-017 - COLOMBIA + COMPETITIVA, que esté dirigido por Innpulsa y Swisscontact.
Procolombia. (2016)

— Safe+, que brinda apoyo en competitividad por factores técnicos en el sector cosmético,
ANDI. (2017)

Bioprospeccién para la industria cosmética, dirigido por BIOS y Colciencias. DNP. (2016).

— Convocatoria 471 de 2017 del PTP: El PTP da apoyo a las empresas para que se

certifiquen en calidad. Corporacion Ruta N. (2016).

15.2.2 Gremios del Sector
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Aspecto importante hay que destacar del sector son los gremios que pertenecen a este,
como La Asociacion Colombiana de Ciencia y Tecnologia Cosmética — ACCYTEC, es una
institucion que realiza actividades que contribuyan al avance tecnolégico y cientifico mejorando

las relaciones entre entidades privadas e institucionales de Colombia.

La Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia es una empresa sin &nimo de lucro

se reconoce como la sigla ANDI.

15.3. Impacto Social

* Belcorp: creo un centro de desarrollo e investigacion y desarrollo con mas de 200 investigadores.
* Yanbal: Realizo en el 2010 centro de distribucién con 350 empleos directos.
» Henkel: Hizo una planta de produccion.

* Procter and Gamble: Realizo en 2010 un centro logistico con 400 empleos directos y 800

indirectos.

* Avon: Creo un centro de picking en Antioquia con 400 empleos.

 Kimberly Clark: En el 2012 creo su centro de innovacion global con 100 empleos.
* CPL Aromas: Aumento su planta actual con una inversion de US$ 2.500.000.

* Unilever: Construyo una planta para la produccion de detergentes en el Valle del Cauca con 500

empleos.

240



La industria cosmética es muy representativa para Colombia, debido a su creciendo con

fuerza en los ultimos afios, Segun el DANE el sector de Cosméticos es del 53%.

llustracion 118

Porcentaje de la Produccion del sector

W Cosmeticos MAseo MAbsorbentes

Fuente: DANE; Encuesta Anual Manufacturera 2000-2011; Calculo Propais; RADDAR
Consumer Knowledge Group

En la industria cosmética ha producido para Colombia 16.000 empleos de manera
directa, segun cifras reveladas por Fenalco, Federacion Nacional de Comerciantes. El
Ministerio de Industria y Comercio con apoyo de Proexport Colombia, realizaron un llevan
a cabo un proyecto que se interesa en desarrollar mas rendimiento y competencia

incrementando las exportaciones del pais.

Algunas de las razones por las que esta industria esta en auge incluyen las ventas por
catalogo, el marketing multinivel, estrategias para ofrecer promociones, diversificacion de

productos cosmeéticos y opciones de pago. Se trata de un mercado atractivo para los startups ya
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que es un canal facil para atraer consumidores y representa una oportunidad real para generar

negocios en el pais, estimulando el crecimiento de este sector.

Ritualz Makeup es muy importante que sus colaboradores sean capacitados y que tengan

toda la voluntad de aprender, no necesariamente personas con mucha experiencia, incentivando

la contratacion de personas jovenes, que no hayan tenido oportunidad de crear experiencia en el

mercado, esto con el objetivo de formar profesionales integros para la industria.

15.4 Impacto Ambiental

Segun un informe, la produccion de plastico representa el 4 % de las emisiones de
carbono hoy, y en 2050 sera responsable del 13 % de ellas. Dado que el plastico que no
se recicla se encuentra en residuos en los océanos y en la tierra firme, afectando a los

ecosistemas integrales. (Centro Internacional de Ley Ambiental de 2020)

Micro plasticos:

Los componentes quimicos mas sensibles son los parabenos, plastificantes,
formaldehido, BHA y alquitrdn de hulla, a menudo utilizados en la produccion de
magquillaje. No solo tienen un impacto negativo en la salud humana, sino que, ademas,
son perjudiciales para los cursos de agua en los que terminan, una vez que se

desvanecen. (Green Face, 2023)

para el cuidado de la piel, como el blogueador, porque tienen particulas muy pequenas

que se aglomeran en arrecifes, y afectan su desarrollo normal lo que termina

enfermandolos y matandolos. (Green Face, 2023)

Otro factor que cabe destacar son los micro plasticos que estan en cosméticos de
higiene como jabones faciales y cremas. Aungque un estudio revelo que en maquillaje

también se pueden encontrar. (Greenpeace Italia, 2022)
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Q

— Testeo en animales

Los animales usados en este tipo de actividades se capturan en su habitad, por lo que todos
los animales estan expuestos y pueden extinguirse como los monos macacos que estan al borde

de la extincion.

Esta practica realizada por laboratorios no solo afecta el ecosistema, sino que también,
consumen mas energia que una oficina normal, unas 10 veces mas, porque se necesita mas

espacio, nivelar la temperatura, mas ventilacion y una luz fija.
— Consumo de energia

La industria de cosméticos demanda cada vez mas recursos naturales. Esto inevitablemente
implica que muchos de las entidades encargadas de proveerlos, lo haran de forma responsable,

siendo amigables con el ambiente del que lo extraen.

Como, por ejemplo, al deforestar entornos tropicales incendiando bosques y ecosistemas
enteros obtienen el aceite de palma, afectando muchas especies de animales, como lo son los
orangutanes que son asesinados en estas extracciones, cada afio son de 1000 a 5000 animales

muertos (Green Face, 2023)
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Es deber de cada consumidor ser responsable para escoger empresas que contribuyan de
forma consiente. Y se aparten los productos que hacen parte del problema. Ritualz Makeup busca
que sus proveedores sean solo entidades que entienda y practiquen la responsabilidad social que

implica estar en la industrial, para cuidar el medio ambiente.

Ritualz Makeup plantea varias acciones para prevalecer el cuidado del entorno como:

Agilcolombia.com. 2022

— Eligiendo materiales de recursos renovables, con el menor consumo de agua y energia.
— Desarrollar para no gastar tantos materiales, en el empaquetado, operaciones y logistica.
— Colaborar con marcas que utilicen productos reciclados.

— Evitar el dafio ambiental y a sociedad.

— Escoger productos ecolégicos.

— Empacar los pedidos y productos sin gastar de mas.

— Tener articulos con ingredientes no agresivos con el medio.

— Reciclar

Ademas, Ritualz Makeup tiene como objetivo aplicar el control de calidad a sus productos, un

proceso fundamental para garantizar la seguridad, eficacia y calidad de los productos vendidos
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por las marcas. Supervisar a los proveedores de materias primas, embalajes y procesos de
fabricacion para comprobar el control microbiano, la estabilidad y la compatibilidad del producto

final.

Por otro lado, las normas ISO son un conjunto de estandares internacionales que regulan la
calidad, seguridad y eficiencia de los productos y servicios. En este mercado, estas normas
son especialmente importantes para garantizar la satisfaccion de los consumidores y el
cumplimiento de la legislacion vigente. Por esto la marca quiere colaborar con proveedores

gue cumplan con algunas de estas normas:

La norma ISO 16128 de la Organizacién Internacional de Normalizacion (ISO) proporciona
directrices para definir componentes naturales y organicos y proporciona un marco para estipular
el contenido ecolégico de ingredientes y formulas. Como complemento a los estandares
COSMOS o NATRUE existentes, su objetivo es proporcionar una definicibn armonizada de
ingredientes cosméticos naturales y organicos y aumentar la transparencia tanto para los

fabricantes como para los consumidores. (Saludcapital.gov, 2022)

La marca se programa para ser a largo plazo una empresa sostenible, que tiene en cuenta
las normativas y leyes para brindar productos de calidad a los consumidores. Cumpliendo las

siguientes leyes:

LEY 2047 DE 2020, (agosto 10) en donde se prohibe en Colombia la distribucion de

productos con testeo en animales. (Colombiaproductiva.com.. 2022)

Estas regulaciones buscan que las empresas cumplan con lo necesario para brindarle al cliente
un producto satisfactorio, apoyando el sector ambiental y al consumidor, es por esto por lo que
Ritualz Makeup se comprometera a cumplir con todas y cada una de ellas para influir de manera

positiva a la industria.
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16. Conclusiones
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