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1. Titulo

DISENO PLAN DE MARKETING PARA AUMENTAR EL NIVEL DE

POSICIONAMIENTO DE CASA KLARISSE EN EL MERCADO.

DESIGN OF A MARKETING PLAN TO INCREASE THE LEVEL OF POSITIONING OF

CASA KLARISSE IN THE MARKET.
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2. Resumen
Este proyecto tiene como objeto de investigacion, indagar y determinar la Consultoria
Empresarial por concepto de plan de marketing en el sector de los productos de belleza,
enfocado especialmente en la empresa Casa Klarisse, y a su vez analizar como el uso de este
ha apoyado el proceso de reactivacion econdmica en el pais. La metodologia se desarrollara en
etapas donde se identifica: el enfoque, contextos y participantes, instrumentos, y

procedimiento.

La compafiia Casa Klarisse, fue creada en el afio 2015, su actividad principal era las
ventas en la linea de producto de fajas estéticas y post-quirdrgicas, sin embargo, no fue muy
favorable en sus ganancias y la empresa empezé a decaer, tanto asi que sus pasivos eran
mayores que sus ingresos. Por consiguiente, la duefia tomo la decision de interrumpir dichas

ventas y hasta la fecha no ha obtenido punto de mejora para la reactivacion econdémica.

Actualmente, la compafiia Casa Klarisse, no se encuentra realizando ninguna actividad
econdmica, es decir las ventas se encuentran en pausa. De acuerdo con lo anterior y con base
en los antecedentes de la empresa, se busca encontrar las causas que llevaron a su cierre y asi
poder incorporar una nueva propuesta de marketing digital que lleve a la compafiia a

posicionarse nuevamente en el mercado.

Es importante mencionar que, el eje central de esta investigacion es el consumidor,
donde se recolecta la informacion como; necesidades principales, caracteristicas, el entorno y

los motivos primordiales que se intercambian en el mercado.
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Palabras clave: Consultoria empresarial, impacto, tecnologia, reactivacion, clientes,
propuesta, estrategia, medio ambiente, factores, comercio, metodologias, determinacion,

innovacion, marketing, poblacién, mejora, propésito, digital, belleza.

2.1 Abstract

This project aims to research, investigate and determine the Business Consulting for
digital marketing concept in the beauty products sector, especially focused on the Casa
Klarisse company, and in turn analyze how the use of this has supported the process of
economic reactivation in the country. The methodology will be developed in stages where it is

identified: the approach, contexts and participants, instruments, and procedure.

The company Casa Klarisse was created in 2015, its main activity was sales in the
product line of aesthetic and post-surgical girdles, however, it was not very favorable in its
profits and the company began to decline, so much so that his liabilities were greater than his
income. Consequently, the owner made the decision to interrupt these sales and to date it has

not obtained an improvement point for economic reactivation.

Currently, the company Casa Klarisse is not carrying out any economic activity, that
is, sales are on pause. In accordance with the foregoing and based on the company's
background, it seeks to find the causes that led to its closure and thus be able to incorporate a

new digital marketing proposal that leads the company to reposition itself in the market.

It is important to mention that the central axis of this research is the consumer, where
information such as; main needs, characteristics, the environment and the main reasons that

are exchanged in the market.
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Keywords: Business consulting, impact, technology, reactivation, clients, proposal,
strategy, environment, factors, trade, methodologies, determination, innovation, marketing,

population, improvement, purpose, digital, beauty.
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3. Introduccién

La presente investigacion, tiene como finalidad satisfacer una necesidad de mercado,
con el fin de realizar una consultoria empresarial en la empresa Casa Klarisse y los

lineamientos que se establecieron para el desarrollo de este Trabajo Practico Integrado — TPI.

En la actualidad las empresas estan orientadas a generar un aumento social, ecolégico
y econdmico, y asi mismo estar a un avance con los diferentes mercados y negocios
sostenibles; desistiendo a unas de las principales probleméticas como es el nivel de

responsabilidad frente al impacto social, cultural y ambiental.

Dicha investigacion se realizd con el objetivo de determinar por medio de la
Consultoria Empresarial, a través de un estudio a una problematica en especifica que se esté
generando en la compafiia en mencidn, con el fin de exponer una propuesta de mejoramiento,
implementando diferentes estrategias y/o metodologias que puedan ayudar a mitigar una

problematica.

La importancia de este proyecto se puede ver en términos del proposito de satisfacer la
necesidad del pablico de poder salir a un lugar y disfrutar de los productos y servicios
adquiridos en Casa Klarisse. Por consiguiente, no es solo gustar al pablico sino también llegar

a ser la primera opcion para ellos.

Es importante mencionar que, hoy en dia existe una amplia gama de productos y

servicios a este plan de negocios, cada uno con sus diferentes estrategias y/o metodologias
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para posicionarse en la competencia del mercado, por ende, la Consultoria Empresarial

pretende potencializar la calidad, forma de prestacion del producto y servicio, entre otras.

Segin La Camara de la Industria de Cosméticos y Aseos (CICA) “... Las ventas del
sector se situaran en 4.171 millones de dolares en el periodo de 2020, sin embargo y debido a
la pandemia COVID - 19 del presente afio, las consecuencias en este sector de la economia
fueron notables™. El sector de la cosmética en Colombia, en los Gltimos afios ha sido uno de
los sectores con mas oportunidades de empleo. Esta dindmica se ha convertido en un motor

clave para el progreso socioeconémico en el mercado.

Actualmente, los avances tecnoldgicos, en especial las redes sociales, han permitido
que cualquier tipo de negocio sin importar su naturaleza, pueda desarrollar sus estrategias de
mercado y asi poder ofrecer sus productos y servicios, obteniendo un mayor ingreso con éxito.
Por otra parte, esta estrategia ha permitido que las personas puedan instalar sus productos y
servicios sin la necesidad de tener un punto fisico para llevar a cabo esta actividad, obteniendo

como se mencionaba anteriormente un mayor ingreso y menos pasivos.

De acuerdo con lo anterior, se busca analizar los diferentes factores que rodean el
entorno de la empresa Casa Klarisse. Dicha compafiia se encuentra ubicada en Bogota, lo cual
se ha convertido en un destino para compra y venta de productos y servicios por concepto de
belleza, esto ha permitido crear empresas que tengan alguna relacion con la rama de
cosmeéticos, en este caso en particular la creacion de empresas o establecimientos relacionados

al area de belleza.
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Casa Klarisse estd encaminada a ofrecer sus productos de fajas para mujeres mayores
de 18 afios, su ubicacion se encuentra en un nivel socioeconémico es de 3y 4, a continuacion,

se describe su actividad econdmica:

Prestar servicios relacionados con: la comercializacién, importacién y exportacion de
toda clase de prendas de vestir en general, productos cosméticos, articulos de tocador,

productos naturales y distribucion de mercancia en general.

Segun lo relacionado anteriormente se busca que, a través de la implementacion del
marketing digital, se puedan brindar productos y servicios que estén acordes a las necesidades
de los clientes, y asi mismo con este proyecto se analice aspectos como: importaciones,
exportaciones, proveedores, competencias principales, consumidores y/o clientes frecuentes,

tendencias actuales, entre otros.
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4. Linea De Innovacion De La Consultoria

4.1 Producto, Proceso De Mercadotecnia Y Social

La innovacion es un factor importante para los servicios como la Consultoria
Empresarial, ya que es un potencial de crecimiento que ofrecen las empresas y/o negocios, lo
cual sirve como guia para analizar el potencial de éxito de una propuesta, en este caso el

marketing digital a la empresa Casa Klarisse.

La Consultoria Empresarial, es un foco de innovacion que se esta implementando
como tendencias con la finalidad de buscar acompafar y guiar a dichas empresas y/o negocios
a un cambio de mentalidad que le permita salir del patron establecido y dar un salto hacia una
mejora para el rendimiento de dicho negocio, reduciendo sus costos, incorporando y
aportando mas valor y/o satisfaccion a sus clientes, mejorando sus procesos por medio del

marketing digital.
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5. Planteamiento Del Problema

5.1 Descripcién Del Problema

Segun El Tiempo, indica “... Debido a la pandemia, el mercado cosmético en
Colombia cay6 durante 6.3% en 2020, es decir que, el sector cosmético se ha mantenido
estatico debido a la pandemia Covid — 19, esta situacion se ha presentado debido a la falta de
estudio de factibilidad sobre la necesidad de mercado, lo cual, la empresa Casa Klarisse, en la
actualidad esta enfrentando cambios constantes no ha podido reactivar su participacion en el

mercado.

La carencia en la creatividad e innovacion de estos centros cosméticos se ha dado por
la falta de conocimiento y cultura en la explotacion de esta actividad comercial, lo que ha
generado que los clientes busquen otro tipo de establecimientos que puedan satisfacer sus

necesidades.

La experiencia de la empresa Casa Klarisse, en la actividad de cosméticos y frente al
conocimiento de fajas, ha generado el poder percibir la falta de marketing digital en el cual se
pueda combinar diferentes productos y servicios que cumplan con las necesidades basicas del

consumidor y/o clientes frecuentes.

Es importante mencionar que, es notoria la cantidad de establecimientos que
desempefian esta actividad en la ciudad de Bogota, sin embargo, se puede apreciar que pocos

manejan las mismas caracteristicas de la empresa Casa Klarisse.

La justificacion de este proyecto se puede apreciar en determinar los propésitos y los

lineamientos de aportes que se brinde a satisfacer la necesidad de los clientes, a través del
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marketing digital, implementando medios de comunicacion que sean accesibles al publico,
con la finalidad de posicionar en el mercado el negocio en mencion e incrementar los ingresos

y lo més importante la satisfaccion de los clientes.

Es importante mencionar que, la empresa Casa Klarisse, fue creada en el periodo del
2015, cuya actividad econdémica comprende de la importacidn, exportacién y comercializacion
de productos de belleza, linea de fajas moldeadoras y post-quirurgicas, su creadora y dos
colaboradores, disefiaron ideas, fotografias, catalogos, documentos, entre otros, su idea
principal para incorporarse en el mercado es la comercializacién de fajas, sin tener en cuenta

otros productos y servicios destinados a la belleza corporal o estética,

Por otro lado, no se contaba con una proyeccion de ingresos y pasivos, lo cual no se
contempld con el recurso humano, capacitacion a los colaboradores y experiencia en el sector
cosmético. Las ventas fueron mas bajas, por tal motivo las perdidas incrementaban, lo cual
reducia la oportunidad de amentar dichas cifras en ingresos y asi mismo ampliar el portafolio

de productos y servicios que se puedan adquirir en un futuro.

5.2 Formulacién Del Problema
¢Como aumentar el nivel de posicionamiento en el mercado de la empresa Casa

Klarisse a través del plan de marketing?
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5.3 Arbol De Problemas

Figura 1. Arbol De Problemas

Pocos canales de venta
\ = Clientes limitados
Destinacién errada de |
Caida de ventas e
'Y |
\ Cierre de la empresa
Pérdida de dinero
Poca variedad de
productos
¥
AUSENCIA DE GESTION EN EL AREA DE MARKETING EN
LA EMPRESA CASA KLARISSE
& il Y
Falta de recursos Falta de conocimiento Vision no clara de la
econémicos y experiencia empresa
7,
NG, e
¥ R
Falta de personal Falta de dinero
capacitado para inversién

Fuente: Elaboracion propia

Segun la imagen descrita anteriormente, el arbol de problemas es una técnica que se
emplea para identificar una situacion problematica o un problema central, la cual se intenta
solucionar mediante la intervencion de un proyecto utilizando la causa y efecto. Las causas
principales estan en la carencia de investigacion al crear la empresa Casa Klarisse, ya que no
existe innovacién en productos y servicios. Otra causa seria en cuanto el manejo correcto del

marketing digital para que sea una empresa reconocida en el mercado.

NIT. 860.012.357-6
SEDE PRINCIPAL BOGOTA - PBX: (571) 587 87 97 Linea gratuita nacional: 01 8000 111 180

(ele) 3 : 2 = - 9.2n°51-11/ tact @), tot .edu.
0" 00,> Acreditacion Institucional ST S ﬁ Carrera9n 1/ contactenos@usantotomas.du.co
© $25% I . I » ToNet @

% 5 o° nte rnacliona s DIVISION DE EDUCACION ABIERTA Y A DISTANCIA -DUAD-

PBX: (571) 595 00 00 ext. 2044 Carrera 10.* n.° 72-50 / admisiones@ustadistancia.edu.co
www.ustadistancia.edu.co




PRIMER CLAUSTRO UNIVERSITARIO DE COLOMBIA || MULTIcAMPUS || 23

Res. MEN No. OMSS del 29 de enero de 2016

VIGILADA MINEDUCACION - SNIES 1704 WVigendia por seis Gfos

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS [ o

Entrando en los efectos del ilimitado posicionamiento de empresas de venta de
cosméticos en la ciudad de Bogota D.C., podemos mencionar que existe frecuentes aperturas
de estos establecimientos con su naturaleza de volumen de ventas y rentabilidad, pero asi
mismo la capacidad competitiva que tienen las empresas para satisfacer al consumidor y/o

cliente frecuente.
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6. Objetivos

6.1 General

Disefiar un plan de marketing en la empresa casa Klarisse con el fin de aumentar su

nivel de posicionamiento en el mercado.

6.2 Especificos

. Realizar un diagnostico a la empresa Casa Klarisse, con el fin de
determinar los problemas que causaron su cierre y las posibles acciones a implementar.

o Realizar un estudio de mercado y de acuerdo con la informacién
arrojada por medio del instrumento de las encuestas, analizar los resultados
encontrados.

. Disefar una propuesta de trabajo, con el fin de implementar acciones
para cumplir con el objetivo planteado.

o Definir los planes de accion que permitan llevar a cabo las actividades

planteadas dentro del plan de marketing.
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7. Justificacion Y Delimitacion

Actualmente, la moda y la belleza en Colombia, se puede definir como el mundo
milenario, ya que cada dia tiene mas auge y acogida dentro del mercado. Por consiguiente,
cada dia emergen nuevas empresas a este campo, obteniendo como resultados productos

exitosos, generando un crecimiento significante en la economia colombiana.

El presente trabajo investigativo se justifica debido a relevancia social, por motivos
que, los accesorios, maquillaje, entre otros, han acompafado al ser humano en la historia con
diferentes representaciones sociales, lo cual implica la evolucion de expresion y por otro lado

abandonar las desigualdades en la industria de belleza, maquillaje y accesorios.

Su importancia tedrica, se enfoca en la profundizacion y/o descubrimiento del auge de
la moda enfocada en los diferentes tipos de productos y/o servicios de belleza en la sociedad

colombiana.

Actualmente las personas estan dispuestas a incrementar sus cuidados frente a su
aspecto fisico. Por consiguiente, con este proyecto se pretende dar calidad de productos y un
buen servicio a los clientes, implementando un plan de marketing donde consiste en la
estrategia de comercializacion, la irrupcion de las redes sociales y diferentes herramientas que

nos permiten hacer mediciones reales, a continuacion, se detalla las dos instancias:

WEB 1.0: No difiere de la utilizacion de medios tradicionales, su caracteristica
principal es la imposibilidad de comunicacion y exposicion de los usuarios, es decir

que, solamente la empresa tiene el control de aquello que se genera como publicacion.
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WEB 2.0: Es la posibilidad de compartir informacion facilmente gracias a las
redes sociales y a las nuevas tecnologias de informacién que permiten el intercambio
de piezas como; videos, imégenes, graficas, entre otros. Por consiguiente, se comienza
con el uso de internet no solo como un medio de busqueda sino como comunidad, es
decir, donde hay relaciones constantemente y feedback con los usuarios de diferentes
partes del mundo.

WEB 3.0: Es una nueva version que se destaca por un acceso mucho méas

rapido y es mucho mas seguro, es decir es una nueva forma de ver internet, lo

cual genera nuevas versiones.

La creacion de este proyecto se dirige a la poblacion nacional e internacional, género
femenino o masculino, edad de 18 afios en adelante, ingresos basicos de cualquier nivel

econdmico.

El proyecto se realizara en la ciudad de Bogota y la duracion de la investigacion sera

aproximadamente doce (12) meses.
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8. Cronograma

Para dicho proyecto, es necesario establecer un plan de trabajo, que contenga las
actividades a realizar durante el tiempo establecido, se puede apreciar la perspectiva del
negocio en mencidn, con la finalidad de implementar una Consultoria Empresarial, generando

una mejora en el marketing digital, tal y como se detalla a continuacion:

Tabla 1. Cronograma De Trabajo

TIEMPO (12 MESES)
mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 ene-22 feb-22 mar-22
Recoleccién de informacién X X X X X X
(11N : VY Diagndstico
Ingresos vs Egresos X X X
Recursos Financieros
Identificacién Problema X X X

ACTIVIDADES

XX | XX
XX | X |Xx
XX | XX

PLANEACION

Entrevistas y Encuestas a la poblacién
Herramientas de Marketing Digital
CheckList de resultados obtenidos (técnica)
Reporte mensual de diferentes areas
AVVN[S90 [ Validacion indicadores

1\ [3]o]:7: N \/alidacion marketing digital

EJECUTAR

VERIFICAR

XXX | X
XXX |X
XXX |Xx

XXX |Xx

Fuente: Elaboracién propia

El tiempo estipulado para dicho proyecto, se define en 12 meses para cumplir con

todas las actividades propuesta, que comprende de un periodo de marzo 2021 a febrero 2022.

Se puede apreciar que la linea base es aquella que permite la recoleccion de
informacion y genera un diagndstico teniendo en cuenta los ingresos vs egresos, como primera

fase, de tal forma que luego permite una planeacion a través de dicha informacion para aplicar
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la consultoria empresarial, identificando el problema, para ejecutar dicho proyecto como plan
de marketing, se tiene estipulado una clase de entrevistas y encuestas a poblacion de personas
mayores de 18 de afios. Por ultimo, se hara una verificacion con una lista de comprobacion de
resultados obtenidos con lo anteriormente mencionado, y asi poder generar esos planes de

mejora en la empresa Casa Klarisse.
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9. Disefio Metodoldgico
En la investigacion realizada a la empresa de Casa Klarisse, se cuenta con un tipo de
estudio descriptivo, lo cual se basa en el objetivo de investigacion, usando una serie de pasos

para desarrollar el marketing digital del proyecto:

. Examinar caracteristicas del problema escogido.

. Definicion y formulacion de dicha hipotesis.

. Seleccionar técnicas para la recoleccion de datos.

. Realizar visitas de observacion al lugar escogido.

. Descripcidn, analisis e interpretacion de datos obtenidos.

9.1 Tipo De Investigacién
Segln Cerda (1998), “La investigacion descriptiva tiene la capacidad de seleccionar
las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio y su descripcion detallada de las

partes, categorias o clases de ese objeto”.
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La investigacién documentada en el presente trabajo comprende el detallar las
principales caracteristicas que hacen parte de la empresa, todos sus componentes y el anélisis

de las situaciones que conllevan a trabajar en la problematica de la misma.

9.2 Metodo De Investigacion
Los métodos, Bernal, C. (2010), hacen referencia a la metodologia aplicada en el
proceso investigativo, que tiene en cuenta los aspectos operativos en la realizacion de un

estudio,

Desde el punto de vista metodoldgico, para esta investigacion se aplicara el método
inductivo-deductivo, ya que se tendran en cuenta tanto aspectos particulares (caracteristicas de
la empresa) como generales (el mercado y el entorno econémico) y se analizan desde lo
particular hasta lo general y viceversa; parte de esto es el analisis del entorno, donde se
evaluaran las particularidades tanto internas como externas de la compafiia a nivel macro y

micro que se encuentran en el mercado.

Asi mismo, en primera medida se aplicara el andlisis cualitativo, ya que, como
resultado de las encuestas realizadas al grupo seleccionado para el estudio, se encuentran la
percepcion de las mujeres frente a determinadas caracteristicas de los productos, sus gustos,
sus necesidades, entre otras. Por otro lado, se tendré en cuenta las variables cuantitativas, ya
que, sera a través de las cifras obtenidas, y a partir de las mismas se tomara las decisiones que

luego se obtendré un resultado medible y cuantificable.
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9.3 Fuentes Y Técnicas De Investigacion
Como inicio de la investigacion realizada en el presente trabajo, se aplicd en primera
medida, la entrevista a la persona fundadora de la empresa, cuyo resultado contribuy6 con el

andlisis de las causas mas importantes que originaron la problemética de Casa Klarisse.

Esta entrevista permitié conocer, desde la percepcion de quien comenzd esta idea de
negocio, cudles fueron los errores que llevaron a la empresa a su cierre total y las situaciones
que seran objeto de estudio en esta investigacion, con el fin de realizar un andlisis de estas y

con base en ellas, proponer soluciones efectivas.

Asi mismo, se realiz6 un analisis de la informacidn extraida de las principales redes
sociales de la actualidad, donde se evidencio que en la actualidad son la fuente principal de
informacidn de este sector de la economia, ya que el comercio al por mayor y al detal es una

amplia gama de productos de belleza, se genera a través de estos medios.

Es importante mencionar que, las mujeres son el motor principal del mercado
relacionado con los productos de belleza, las encuestas a este grupo de la poblacion, para la
recoleccion de informacion determinan cuales son los factores para la toma de decisiones de
parte de estas personas y que seran sustentadas con la aplicacién de herramientas que permitan

orientar los puntos principales de la propuesta del plan de marketing digital.

La base de estudio, son mujeres entre los 16 y 40 afios, con el fin de determinar sus
gustos, intereses y necesidades a la hora de adquirir productos relacionados con la belleza y la

estética, y poder segmentar la propuesta a realizar.

NIT. 860.012.357-6

SEDE PRINCIPAL BOGOTA - PBX: (571) 587 87 97 Linea gratuita nacional: 01 8000 111 180
Carrera 9.7 n.° 51-11 / contactenos@usantotomas.edu.co
www.usta.edu.co

o2 ono© Acreditacion Institucional

® S50

°o°‘<;;'o° I nte rnaciona I == AERLLENE S DIVISION DE EDUCACION ABIERTA Y A DISTANCIA -DUAD-

PBX: (571) 595 00 00 ext. 2044 Carrera 10.* n.° 72-50 / admisiones@ustadistancia.edu.co
www.ustadistancia.edu.co




PRIMER CLAUSTRO UNIVERSITARIO DE COLOMBIA | MULTicAmpUs || 32

B Res. MEN No. Ol456 del 29 de enero de 2016
VIGILADA MINEDUCACION - SNIES 1704 WVigendia por seis Gfos

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS [ o

10. Analisis De Entornos / Sector
El presente proyecto contiene un analisis del sector cosmético, en relacion con su
contexto actual, sus oportunidades de innovacion y los factores criticos que lo estan limitando

para ser un sector primordial en la economia.

El sector de cosméticos se encuentra posicionado en la economia nacional, lo cual

genera que sea posicionado como quinto en el mercado en América Latina.

Es importante mencionar que, Colombia tiene grandes oportunidades de ser
competitivo a nivel internacional, teniendo en cuenta que presenta variedad de riquezas en
términos de biodiversidad. Por otro lado, se encuentran el bienestar personal, la prevencion
del envejecimiento, lo que incrementa que sea una poblacion con mayores ingresos
disponibles que prefiere productos naturales, con funcionalidades y que ademas permitan un
aporte a la salud y el bienestar, generando oportunidades de desarrollo e innovacion para el

sector cosmeético.

De acuerdo con el Programa de Transformacion Productiva — PTP, liderado por el
Ministerio de Comercio Industria 'y Turismo y la ANDI, establece que, “... Colombia tiene un
gran potencial para desarrollar innovaciones en el sector cosmético a partir de los

ingredientes naturales, ya sean aquellos provenientes de la biodiversidad como; Aguacate,
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hass, fresa, mango, pifia, papaya, cacao, entre otros, sin embargo deben ser fortalecidos con
la herramienta de ciencia, tecnologia e innovacion para exponer o materializar nuevos

productos y/ servicios en el mercado .

Asi mismo el Mincomercio, menciona que, “... Safe+ un programa de calidad para el
sector cosmético es un programa de cooperacion internacional de asistencia técnica brindada
por el gobierno suizo”, que busca que los productos cosméticos colombianos puedan superar
aquellas barreras técnicas de acceso a mercados internacionales. El programa inicio en enero
de 2015 y busca mejorar la capacidad comercial del sector cosmético y el reconocimiento
internacional de los cosméticos nacionales elaborados con ingredientes naturales y asi mismo

busca estimular el crecimiento del sector y la generacion de empleo en el pais.

Por consiguiente, en el marco del Programa de Transformacién Productiva (PTP), la
industria cosmética ha sido reconocida como un sector de talla mundial. Para el Programa de
Transformacién Productiva (PTP) Colombia busca ser reconocida en el afio 2032 como lider
mundial en produccion y exportacidén de cosméticos, con base a los ingredientes naturales, sin
embargo, para lograr exportar a otros mercados el sector necesita d las exigencias de

requisitos técnicos de calidad a lo largo de toda la cadena de valor.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, el gran reto del sector cosmético es
ingresar a mercados més sofisticados donde la cosmética se integre a tendencias asociadas a la

salud y el bienestar, existiendo alli nuevas oportunidades para el desarrollo cosmético.

En virtud de lo anterior, para la empresa Casa Klarisse, en cuanto a factores de

entorno, la organizacion se puede llegar afectar con cualquier entidad que su produccion sea
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de la linea de cosméticos, belleza y estética, por motivos que la empresa actualmente no
cuenta con la circulacion de productos y/o servicios en el mercado.
10.1  Analisis De Macroentorno
10.1.1 Economia
Los sectores econdmicos en Colombia se encuentran divididos en 3 categorias:
1. Sector primario, que comprende las actividades de extraccion de
recursos naturales, como la pesca, ganaderia, actividades agricolas, entre otras.
2. Sector secundario se basa en la transformacion de las materias primas

en productos terminados, entre los cuales se encuentran el calzado, alimentos, ropa,
automoviles, productos de belleza, entre otros.
3. Sector terciario, este abarca la prestacion de servicios, como salud,

transporte, comunicaciones, servicios legales, entre otros.

Casa Klarisse es una empresa creada en el afio 2015, cuya actividad econdémica
comprende la importacion, exportacion y comercializacion de productos de belleza, linea de
productos de fajas moldeadoras y post-quirdrgicas y de acuerdo con lo relacionado en el
apartado anterior, hace parte del sector secundario, en la linea de productos de belleza y ropa.
Sin embargo, para efectos del desarrollo del presente trabajo, estos dos se clasifican en

“Cosméticos” y “Moda”.

En cuanto a la participacion de estos 2 sectores en el PIB, la industria cosmética aporta
el 3.3%, mientras que el sector textil aporta el 8.2%, perteneciente al periodo 2019, segun lo

reportado por El Banco de la Republica.
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La Céamara de Industria de Cosmeéticos y Aseos de la ANDI, proyect6 que el sector
cosmético para el afio 2020 generaria ventas por US4.171 millones, pero la llegada de la
Pandemia del Covid19 afectd no so6lo esta industria sino todos los sectores econémicos a nivel
mundial. Solo a finales de 2020, la industria de la moda comenz0 a recuperarse y nivelarse a

las cifras de 2019 para el mismo periodo.

Para el afio 2019, el comercio electronico no jugaba aun un papel importante para el
sector de la moda, sin embargo, a raiz de la necesidad que surgio gracias al confinamiento
ocasionado por el Covid - 19 al no poder realizar ventas de forma fisica, en 2020 alcanz6 una

participacion del 14% en las ventas

A finales de 2020, las exportaciones de textiles crecieron en promedio en un 9%

mensual, contribuyendo asi a la estabilizacion mencionada anteriormente.

En el transcurso de 2021 hasta la fecha y gracias a la reactivacion de la economia a
nivel mundial, la recuperacion del sector de la moda y la cosmética avanza rapidamente, en
ambos casos, las importaciones representan mayores ingresos, sin embargo, las exportaciones
también generan ingresos favorables, teniendo en cuenta que las cifras para el 2021 van desde

enero a agosto.

De acuerdo con lo anterior, la empresa Casa Klarisse, se encuentra en el sector
terciario, ya que sus productos y/o servicios son adquiridos por diferentes proveedores, y asi
incorporados a traves de Casa Klarisse, para ser ofrecidos a diferentes consumidores y/o
clientes potenciales. Por consiguiente, la empresa en mencion busca satisfacer las necesidades

de los demaés sectores de la produccion y de los consumidores.
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10.1.2 Competencia

El sector de la cosmética es un mercado muy competido en Colombia, y las formas en
que se venden los productos son muy variadas, siendo la mas comun las ventas directas por
catélogo, donde se encuentran marcas como Belcorp, Yanbal y Oriflame. Dentro de las
marcas mas reconocidas del pais se encuentran VVogue, Yanbal y Esika de la marca Belcorp,

con una participacion en el mercado de 12,1%, 7,2% y 6,5%, respectivamente.

En el mercado se encuentran otras marcas que cada dia van tomando mas fuerza en
cuanto a reconocimiento gracias a su calidad, bajos costos y variedad de productos, entre las

gue se encuentran Atenea, Khol, Samy, entre otras.

En cuanto a fajas se refiere, no se comercializa gran variedad de marcas en Colombia;
sin embargo, las marcas mas importantes son Fajate, MyD, Forma tu cuerpo, Fajitex; asi
mismo, en las revistas de ventas por catalogo también se pueden encontrar en una gran
variedad de disefios y funciones. Si bien, las fajas son utilizadas para moldear la figura de
quien las utiliza, hoy en dia existen algunas que no sélo realizan esta funcién y son elaboradas
con estilos muy cémodos y con disefios que permiten incluso utilizarlas como ropa exterior,
por lo que se hace importante analizar este mercado desde este contexto, donde se incluyen

también las fajas post-quirdrgicas.

10.1.3 Nuevas Tendencias
En relacion con las tendencias, segun el diario la Republica (2021), dentro del mercado

de la salud y la belleza, se espera crezcan con mucha fuerza las siguientes tendencias:
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Segun el diario La Republica, indica que “... Debido a la pandemia por el Covid-19,
la salud ocular sera uno de los principales intereses de las personas, ya que la exposicion en
tiempos prolongados a los medios electronicos y el aire que fluye hacia los ojos a través de
los tapabocas puede afectar significativamente la salud de nuestros ojos . Es por esto por lo
que se espera que cada vez mas personas busquen a profesionales especializados en este tema
y adquieran productos que contribuyan a su bienestar. (La Republica (enero de 2021) Estas

son las cinco tendencias de belleza que se demandara en esta nueva normalidad.

10.1.3.2 Entorno Digital.

Sin duda alguna, una de las principales tendencias, a partir de la pandemia, es el
comercio por medio de plataformas digitales, redes sociales y el poder de decision mediado a
través de los llamados influenciadores, no sélo en el sector de la belleza sino a nivel general.
Por otra parte, en la actualidad, es muy facil encontrar cualquier tipo de producto y servicios
en estos medios, con variedad de precios asequibles y de facil acceso o proceso de compra. El
entorno digital es un medio de facil manejo y a través del conocimiento y del correcto manejo
de este, se podran desarrollar estrategias aplicables. Ademas, permite obtener otros beneficios
como reduccion de costos, facil acceso a la informacidn, y, sobre todo, el poder llegar de
manera mas facil al consumidor final, ya que el contacto es directo y no se necesitan
intermediarios, por lo que se facilita la comunicacion y posteriormente, la evaluacion del

producto o servicio ofrecido.
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10.1.3.3 Tratamientos Estéticos Semipermanentes.

Segln EI Tiempo, cada dia es m&s comun que procedimientos como ufias acrilicas o
semipermanentes, microblading de cejas y ondulado de pestafias, entre otros, lo cual consiste
en realizar disefios a las ufias con un tiempo de duracion mas amplio, haciendo de ellas un
mayor crecimiento, por otro lado, se encuentra el microblading, lo cual es un técnica de
tatuaje en las cejas, definiendo su contextura y duracién, y por ultimo detallamos el ondulado
de pestafas, generando un alargamiento de las mismas, sean realizado por mujeres de todas
las edades y cada vez hay més profesionales especializados en estas técnicas, por lo que es
posible que los productos tradicionales que se utilizan para estos procedimientos ya no sean
utilizados en la misma medida. No obstante, estas nuevas técnicas traen consigo la salida al
mercado de nuevos productos para el cuidado y durabilidad de estos. Adicionalmente, se estan
generando nuevas tendencias en cuanto al maquillaje y los productos de belleza, ya que no
solo las mujeres compran estos productos, los hombres se han dedicado de igual manera a
crear tendencias de maquillaje y belleza, se realizan de igual manera procedimientos
semipermanentes y esto se puede evidenciar en las redes sociales, donde los llamados
influenciadores crean tutoriales y sacan al mercado productos que tienen que ver con este
mercado. Estos altimos juegan un papel muy importante en las tendencias actuales, ya que
ejercen una influencia importante en la toma de decisiones de las personas, a tal punto que las
empresas ya no realizan su publicidad en los medios de comunicacion tradicionales, sino que
se enfocan en estas personas que hacen parte de su nicho de mercado y filtran por medio de

ellos la publicidad que quieren hacer llegar a su cliente objetivo.
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11. Diagnostico Organizacional
Es un proceso analitico que permite conocer la situacion real de la empresa Casa
Klarisse, con el fin de descubrir problemas o areas de oportunidad, y asi mismo corregir los
primeros y aprovechar las segundas, para mejorar los sistemas y practicas de la comunicacién
interna y externa en todos los niveles. Para tal efecto se utiliza una gran diversidad de
herramientas, las variables que se quieran investigar, como también los recursos disponibles y

los niveles especificos que se van a aplicar.

Adicional al diagnostico del mercado y del cliente descrito mas adelante, se pone a
consideracion que, Casa Klarisse fue creada en el afio 2015, con un tiempo de ventas en el
mercado de 5 meses aproximadamente y que hasta la fecha no ha tenido ninguna venta de sus
productos. Esto implica, que en términos legales y economicos la empresa debe responder

ante los entes gubernamentales por el desarrollo de su actividad econdmica; es por esto que

NIT. 860.012.357-6

SEDE PRINCIPAL BOGOTA - PBX: (571) 587 87 97 Linea gratuita nacional: 01 8000 111 180
0O Carrera 9.% n.° 51-11 / contactenos@usantotomas.edu.co

0" 00> Acreditacion Institucional & el

® S50

°o°'<;;'<>° I nte rnaciona I == AERLLENE S DIVISION DE EDUCACION ABIERTA Y A DISTANCIA -DUAD-

PBX: (571) 595 00 00 ext. 2044 Carrera 10.* n.° 72-50 / admisiones@ustadistancia.edu.co
www.ustadistancia.edu.co




PRIMER CLAUSTRO UNIVERSITARIO DE COLOMBIA || MULTicAmpUS || 40

B Res. MEN No. Ol456 del 29 de enero de 2016
VIGILADA MINEDUCACION - SNIES 1704 WVigendia por seis Gfos

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS [ o

Casa Klarisse ha venido cumpliendo con sus obligaciones tributarias a travées del servicio de
un Contador, reportando, a lo largo de 7 afios, ventas en valor cero ($0) ante la DIAN
(Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales); pagando, ademas, sus obligaciones ante la
Cémara de Comercio. Por lo anterior, se considera importante tener en cuenta este aspecto

dentro de la situacion financiera de la empresa en cuanto se reactive su actividad econémica.

11.1  Aplicacion De Herramientas De Diagndstico

El diagnostico en general es el analisis que se realiza para determinar cualquier
situacién o cuales son las tendencias, para el proyecto anteriormente mencionado, lo cual
permite que la empresa Casa Klarisse, evidencie su estado actual en sus diferentes areas de
gestion y asi mismo realizar un método de plan de marketing, para elevar sus ventas en sus
productos y/o servicios. Por otra parte, adquiriendo nuevos productos y darlos a conocer,

supliendo las necesidades basicas de los terceros.

11.1.1 Andlisis Externo

11111 Andlisis PESTEL.

Matriz PESTEL

De acuerdo con Bit, (2017) la matriz PESTEL, es un instrumento de planificacion

estratégica que se utiliza con el fin de identificar de las fuerzas que, a nivel macroeconémico,
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puede llegar a influir en una empresa. Por consiguiente, la empresa Casa Klarisse, se centra en
estos puntos de descripcidn, con el fin de encontrar una posible solucion a la problemaética

mencionada anteriormente.

Tabla 2. Andlisis Pestel

ANALISIS PESTEL
POLITICO ECONOMICO SOCIAL

1. El sector cosméticos en Colombia ., 1. Reduccidn parcial de publicidades de
e 1. Reduccidén de compras de . .
presenta un déficit en la balanza ) . . . marcas importadas debido a la nueva
. . ) cosmeticos debido a la Pandemia . -,
comercial, por motivos del Covid - 19. Covid - 19 incursién de marcas locales.
2. Restricciones a importaciones de

2.N tendencias d duct
cosmeticos debido a la Resolucién No. uevzirji:ioin;;i;éiisz uctosy
116 del COMEX. :

. 3. Mas competencia mayor inflacion.
3. Hay leyes recientes que regulan el . .
] . 4. Crecimiento y decrecimiento del
tratamiento de datos fiscales. . )
. . PIB. 5. Cambios en los escenarios de
4. Cambio de gobierno. . . .
las importaciones y exportaciones.

2. Cambios en los gustos o en las
modas que repercutan en el nivel de
consumo.

3. Tasa de crecimiento de la poblacién.
4. Opiniones de los consumidores
sobre productos y servicios.

5. Incremento de impuestos. 5. Diversidad de étnica y de género.
TECNOLOGICO ECOLOGICOS LEGAL
1. Disminucion de las compras por
medio de internet de marcas 1. Problemas medioambientales. 1. Metodologias gubernamentales.
consolidadas en el mercado. 2. Procesos de produccién que 2. Tener la documentacién al dia RUT,
2. Cambios tecnologicos, innovacion, produzcan contaminacion. Camara de Comercio.
produccion y distribucion de los 3. El desconocimiento y el mal manejo 3. Cambio de leyes para el sector
productos. de los residuos provenientes de la cosmético.
3. Nuevos productos y desarrollos. empresa. 4. Leyes laborales.
4. Cambios en internet. 4. Organos de control ambiental. 5. Normas especificas para belleza y
5. Velocidad de actualizacion del 5. Iniciativas socioambientales. cosméticos.
negocio.

Fuente: Elaboracién propia

Teniendo en cuenta la matriz anteriormente, la inestabilidad politica puede contribuir a
retrasar la inversion que produce el sector cosmético. Segun el ministro de Economia 'y
Finanzas (MEF), Carlos Oliva, sostuvo que “... El crecimiento de la economia iniciaria en el
2019 con un fuerte impulso, esto debido a conocerse el producto interno bruto (PIB) registro

en noviembre su mayor tasa de crecimiento desde mayo de 2018 .
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Es importante mencionar que, el comportamiento del dolar y la devaluacién del peso
beneficia a las empresas que exportan, sin embargo, no para importan las materias primas e
insumos, y asi mismo el bolsillo de los consumidores se ve afectado por la inflacion que ha
venido en ascenso en los Ultimos afios, segun la informacion encontrada en la pagina del El
Banco de la Republica.factores

Existen leyes de control de calidad, exportacion, importacién, transporte y publicidad
en el sector. Adicionalmente, cada vez mas personas ingresan a la vida laboral e intervienen
en una parte muy importante de su sueldo en cosméticos e higiene personal. En la poblacion
en general hay un interés cada vez més naciente por un autocuidado, la belleza y asi mismo la
salud.

Por consiguiente, los factores ambientales, se toman como una planificacion
estratégica empresarial, sin dejar a un lado que su objetivo es mitigar el riesgo de la
contaminacion, que la compafiia Casa Klarisse busca ser una empresa ética y sostenible y asi
mismo que los consumidores potenciales y/o nuevos consumidores exijan productos que
compran sea de una fuente sostenible para el medio ambiente, para los factores juridicos se
encuentra la salud y la seguridad, la igualdad de oportunidades, aquellas normas que abarcan
la publicidad, los derechos y las normas que afectan al consumidor o futuro cliente, con su
respectiva etiqueta y seguridad para la linea de fajas y su variedad.

Por otra parte, la empresa Casa Klarisse, en los factores sociales y socioculturales, se
encuentran aquellas creencias y actitudes compartidas de la poblacion, haciendo énfasis en la
distribucion de productos de cosméticos y fajas, en la poblacién colombiana, mujeres y
hombres mayores de 18 afios. En el &mbito tecnoldgico, se evidencia como la produccion,
distribucion y comercializacion de los productos en mencion, sera la gestion integral de la

empresa en maneras distintas como: nuevas formas de elevar las ventas de productos
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cosméticos, el mas importante la distribucion de fajas y su variedad, y asi mismo generar
nuevas formas de comunicacion en los mercados.

Por consiguiente, los puntos que Casa Klarisse, evidencia que debe buscar una
estrategia que implique cumplir en su funcionamiento e incorporacion en el sistema, se
detallan a continuacion:

e Campo politico, si bien es cierto las elecciones presidencias para Colombia, se
encuentra a corto tiempo de empezar, lo cual implica que se puedan presentar
cambios considerables para todo tipo de sector, persona natural y juridico, lo
cual implica conocimiento y capacitacion en el ambito politico.

e Debido a la pandemia Covid — 19, y segln lo mencionado anteriormente, se
evidencia que para la empresa Casa Klarisse, se debe implementar un plan de
trabajo de marketing que pueda generar un portafolio de productos de
cosmeéticos y sobre todo la linea de fajas, para llegar a todos los consumidores
potenciales y nuevos clientes.

e En la parte social, podemos evidenciar que nuestro tipo de productos y
servicios se centra para mujeres y hombre mayores de 18 afios, sin importar la
diversidad de étnica y de género.

e La parte tecnoldgica es fundamental para la empresa Casa Klarisse, ya que la
finalidad de esto es realizar una velocidad considerable en la actualizacion de
productos y/o servicios cosmeéticos, centrando su portafolio de productos en la
linea de fajas para todo tipo de mujer y hombre mayores de 18 afos.

En virtud de lo anterior, es importante mencionar que, la parte legal es fundamental

generar conocimiento en las normas especificas para belleza y cosméticos.
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11.1.2 Anélisis Interno

De acuerdo con la recoleccion de informacidon, genera un diagndstico definitivo que
permite realizar un profundo analisis referente a los problemas y mejoras, lo cual significa una
planeacion a través de dicha informacion para aplicar la consultoria, identificando el
problema, ejecutar dicho plan de trabajo, lo cual es implementar un plan de marketing, y por
otra parte se estipula, en primera medida, una entrevista a la Gerente de la empresa, y

posterior a la definicién de la solucion, encuestas para la poblacion estudio.

Por consiguiente, al realizar las entrevistas y encuestas, se evidencia el alto namero de
personas que desean obtener un producto y/o servicio que pueda llegar a satisfacer las

necesidades béasicas del mismo consumidor.

Casa Klarisse, es una pequefia compafiia que se divide en varias areas, entre ellas
estan: administrativa, quien se encarga de la contratacion y liquidacion de estos, juridicamente
mantener los documentos al dia, entre otros, contabilidad, es la parte de ingresos, egresos,
patrimonio, némina del personal y por otra parte area de ventas y servicios, generando la parte
de innovacion de cada producto, incorporando nuevas tendencias y darlas a conocer por

diferentes medios de comunicacion.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, la empresa Casa Klarisse, aunque
presenta muchas mejoras en las diferentes areas, su plan de mejora se centra en el area de
ventas y servicios, ya que es donde se va implementar un plan de marketing que permita suplir

las necesidades basicas del consumidor y/o clientes potenciales, lo cual genera més ingresos a
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la compafiia, permitiendo adquirir mas productos del mercado haciendo una rotacion de los

mismos Y asi posicionarme en la economia.

Tabla 3. Entrevista

Conocer la situacion actual a nivel

OBJETIVO interno de la Empresa Casa
Klarisse
FECHA 1/03/2022
NOMBRE DEL ENTREVISTADO NIDIA GOMEZ

CARGO DEL ENTREVISTADO

GERENTE GENERAL

NOMBRE DE LA EMPRESA

CASA KLARISSE

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS DE BELLEZA

¢, Cudl considera que es el producto
mas importante de todos los que
maneja su empresa y por qué?

Casa Klarisse empez6 con la comercializacion de fajas moldeadoras y
aungue no se tuvwo en su momento una buena estrategia de marketing,
considero que este es el producto mas importante de la empresa, ya que
de acuerdo con la experiencia, se puede comercializar muy bien y dejar
un alto margen de ganancia.

¢Cual es el area de la compafiia en la
gue deberia enfocarse nuestro estudio?

El area de Marketing, ya que es este el que nos permitira salir
nuevamente al mercado y posicionarnos en el mercado, como es lo
esperado

¢ Cuales considera que son los
aspectos mas importantes en los que
debe enfocarse nuestra consultoria?

Buscar estrategias que ayuden a Casa Klarisse en la salida al mercado,
con productos innovadores que logren posicionarse y obtengan un
reconocimiento en los clientes.

¢Con cuantas personas cuenta en este
momento la empresa?

En este momento Casa Klarisse no cuenta con personal, debido a que las
actividades se encuentran suspendidas.

¢Hay un area o personas dedicadas
especificamente al marketing de la

No, no hay area de marketing ni personas dedicadas a esta actividad.

empresa?
¢ Quién maneja la estrategia de la En un principio contaba con un grupo de 3 personas dedicadas a esto,
compafiia? pero en este momento no hay una estrategia definida.

¢, Cémo visualiza a Casa Klarisse en un
periodo de 3 afios?

Siendo una de las empresas mas reconocidas a nivel nacional, brindando
a sus clientes productos de belleza y cosméticos innovadores, creciendo
constantemente y generando empleo a los colombianos

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, la intencion de este proyecto es la

implementacion Disefio de un plan de marketing en la empresa Casa Klarisse, por tal motivo

se genera un analisis a partir de ello, incorporando las 4P (Producto, Precio, Plaza,

Promocidn) frente al marketing, tal y como se detalla a continuacion:
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Producto: Los productos y/o servicios de la empresa Casa Klarisse como cosméticos
y linea de fajas para todo tipo de mujeres y hombres mayores de 18 afios, se caracterizan por

su alta calidad y bajo costo, dando seguridad para potenciar salud y belleza a la poblacion.

Es importante mencionar que, el producto estrella para Casa Klarisse son las fajas y

sobre todo fajas post-quirurgicas.

Precio: En cuanto al precio, los productos de Casa Klarisse se caracterizan por estar al
alcance a cualquier de cualquier mujer y hombre, sin perder la calidad ni seguridad en cada

uno de estos, su precio promedio va desde $90.000,00 en adelante.

Plaza: Casa Klarisse ofrece sus productos y/o servicios a mujeres y hombres mayores

de 18 afios.

Promocion: Los productos y/o servicios de la empresa Casa Klarisse, busca generar

marketing de publicidad en los diferentes medios, promocionando ciertos eventos.

Es importante mencionar que, hoy en dia el marketing es una estrategia que toda
empresa debe implementar en su plan global para poder crecer. Son aquellas técnicas para

conseguir los objetivos.

Las caracteristicas mas interesantes del marketing es en cual consiste en intercambios,
es aquella idea “yo te doy esto a cambio de esto otro y asi satisfacer la necesidad y ayudar a
solucionar la problematica”, para que suceda este beneficio se debe incorporar siempre como
minimo dos partes, por otra parte juega un papel muy importante el afiadir un valor, lo cual
busca cubrir una necesidad o un deseo, entre las dos partes se debe ceder, es decir la empresa

ajusta un precio y el cliente se adapta a la demanda del mercado.
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La pandemia Covid — 19, y segln lo mencionado anteriormente, se evidencia que para
la empresa Casa Klarisse, se debe implementar un plan de marketing que pueda generar un
portafolio de productos de cosméticos y sobre todo la linea de fajas, para llegar a todos los
consumidores potenciales y nuevos clientes. Para realizar un plan de marketing para esta
empresa de belleza, se busca especialmente la evolucion del comportamiento de los clientes
por la entrada de internet y redes sociales a la vida cotidiana, lo cual es mucho més sencillo
comunicarse con los consumidores gracias a la mensajeria instantanea en los distintos canales

y asi mismo las plataformas que nos puede llegar a otorgar el internet.

Por consiguiente, la empresa Casa Klarisse, busca analizar las herramientas que
tenemos a nuestra disposicion para sacarle el maximo rendimiento y que dicha estrategia entre

en sintonia con nuestro objetivo general y especifico.

Debido a que las fajas post-operatorias son obligatorias en el tratamiento posterior al

procedimiento, la encuesta se centrara en estudiar el publico objetivo para las fajas estéticas.

Se emplearon preguntas enfocadas en la percepcion que tienen las personas en cuanto

al uso de las fajas y el valor que estarian dispuestas a pagar por una de ellas.

Segln La Cémara de Comercio, indica que “... Colombia es el quinto pais lider en la
regién andina, cuenta con una estabilidad en mercado de los cosméticos, es alli donde entra a
hacer parte la alianza del pacifico, realizando una integracion con paises como chile, Peru,
Mexico y Colombia, cuyo objetivo es fomentar la competitividad de los paises miembros y el
crecimiento de la actividad comercial beneficiando a todas las partes al desarrollar la
economia con un énfasis en el Pacifico.3 Para el sector de Cosméticos se han eliminado

obstaculos para la comercializacion de sus productos tales como algunas exigencias que en
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su momento eran mucho mas costosas, siendo un ejemplo de esta el (CLV) el certificado de
libre venta al momento de hacer la exportacion de los productos, sin dejar de lado el control
de los productos al momento de comercializarse, esto genera una gran ayuda por medio del
mecanismo de control sanitaria cada pais, debido que al momento del ingreso de los
productos cosméticos, no seran retenidos por algin documento faltante por razones de riesgo
sanitario.4 Colombia empez6 a competir en los productos de esta industria, con paises como
Hong Kong y Corea debido a la reduccién de los aranceles, 92% para ser exactos, que fueron
eliminados para los productos cosméticos de las lineas, facial, corporal, ornamental y

capilar”

Teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado, la aplicacion de la encuesta, se
realizara aproximadamente de 150 a 200 personas entre ellas hombres y mujeres, entre el
rango de edad de 18 a 40 afos, esto con la finalidad de exponer ciertas preguntas que al
momento de ser expuestas a la poblacion escogida, se tomaréan para realizar otro tipo de

actividades y generar una propuesta de valor para continuar con dicho proyecto.

11.2 Estudio de Mercado

11.2.1 Segmentacién Del Publico Objetivo

De acuerdo con la experiencia previa de Casa Klarisse, teniendo en cuenta que su
mercado potencial son mujeres y hombres entre los 18 y 40 afios, se puede determinar que el
publico objetivo en el cual se debe enfocar es: hombres y mujeres, entre 18 y 40 afios, que

vivan actualmente en Bogot3,
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11.2.2 Estudio de la competencia
Dentro del sector de las Fajas, en Colombia existen varias empresas dedicadas a la

produccion y comercializacion de este producto, entre las que se encuentran:

Fajas MariakE Fajas Silhouette
Fajate Fajas Lorens

Fajas Salomé Fajas San Anggelo
Fajas MyD Fajas Espinela
AnnChery Fajas Mimi
Fajitex Fajas Maranatha
Fajas Gama Alta Fajas A Tu Estilo

Algunas de estas marcas exportan sus productos a paises como Estados Unidos,
México, Ecuador, entre otros como, por ejemplo, Fajas Maria E, Ann Chery, Fajitex, de

acuerdo con la Figura 2.

Para efectos del objetivo de incorporar nuevamente a Casa Klarisse dentro del
mercado de fajas, no se considera la exportacion dentro de las oportunidades planteadas en la

consultoria.

Adicional al sistema de ventas tradicional, en las revistas de ventas por catalogo también

se pueden encontrar en una gran variedad de disefios y funciones.
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Figura 2. El Mercado de Fajas en Colombia

EL MERCADO DE FAJAS COLOMBIANO
EXPORTACIONES DE FAJAS Y ROPA DE CONTROL S
Entre enero y junio de 2021 de 146%
2020 US$18,4 millones
2021
LOS PRINCIPALES ALGUNAS MARCAS REPRESENTATIVAS:
COMPRADORES Exportacion
e EE.UU. 2 K = f ii -
ANN CHERY Qll X ( )
US$28,3 %\”""ag - fajitex@
millones
«62,19% 96% 80% 25%
| ! I .
—  México
r‘:silslg;\‘es 20 paises 33 paises 7 paises
1 3140% Incrementos entre 35% y 100% en las ventas
|
. .
Ecuador
Uss1,9
millones LO QUE DESTACA EN EL MERCADO
410% @ O )
Diseno Innovaciéon Confeccion
Pera LOS DEPARTAMENTOS PRODUCTORES
— USS$1,5
" millones Bogota———e
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25 ,30% Antioquia
* Republica US$23,3
- 32’;‘;”:3”3 Valle del Cauca * millones
.. millones gsiﬁ;:'ess 50%
0, Grafico: LR-GR
3,20% 23,20% T S e

Fuente: https://www.larepublica.co/empresas/exportaciones-de-fajas-crecen-146-y-

ann-chery-fajitex-y-fajas-maria-e-aumentan-ventas-3221174

11.22.1 Fajas MariaE.
Segun lo indicado en la pagina web de MariaF, cuentan con mas de 16 afios de
experiencia en el mercado, son fabricantes de sus productos, entre los cuales se encuentran,

fajas moldeadoras, post-quirargicas, reductoras, cinturillas deportivas, fajas para hombres,
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entre otras. Como se menciond anteriormente, son exportadores de sus productos y cuentan

con presencia en mas de 20 paises.

Cuentan con gran variedad de productos para mujeres, sin embargo, para los hombres,
solo cuentan con 3 referencias. Tienen en su portafolio, complementos para el uso de las fajas

como tablas para el uso de estas, extensores de broches, mangas post-quirurgicas, entre otros.

Cuentan con mdltiples formas de pago, envio gratis por compras mayores a $130.000 y

descuentos por primera compra.

Sus precios oscilan entre $66.900 y $198.900.

En su pagina web, es facil encontrar los productos de acuerdo con el tipo, si es para
hombre o para mujer, entre otras caracteristicas. Se encuentra la opcién para que las personas
se pongan en contacto con la empresa a traves de whatsapp, correo electrénico o por envio de
mensaje. Se encuentra un link directo para ir a sus redes sociales, Instagram, Facebook y
YouTube. En estas paginas se encuentra informacién acerca de sus productos,
recomendaciones de uso, e informacién de contacto. En Facebook, se puede evidenciar que
hay mas interaccion con los clientes. En Youtube, se encuentran videos explicativos acerca de
cémo usar las fajas, casos reales de uso, entrevistas, entre otros. Cuentan con un directorio de

las tiendas a nivel mundial, permitiendo la busqueda por pais o ciudad.
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Figura 3. Pagina WEB Fajas MariakE

Escribenos +57301362654¢ o info@lgjasmarios.com ENVIO GRATIS POR COMPRAS SUPERIORES A $130.000 n . a

%aﬁag FAIASMUJERS  FAIAS HOMBRE COMPLEMENTOS TIENDAS CONTACTO  SALE® QoA

El complemento
perfecto par 5
= 0

Fuente: https://fajasmariae.com/

11.2.2.2 Fajate.
Esta marca cuenta con una marca alterna de productos como ropa interior, ropa

deportiva, vestidos de bafio, ropa exterior.

Sus productos cuentan con una gran variedad de caracteristicas, como el nivel de
control (alto, medio, sin control), la zona de moldeo, mecanismos de ajuste, material, entre

otros. Cuentan con productos para hombre para diferentes necesidades.

Dentro de los complementos, se encuentran productos para el cuidado de las fajas y

una tabla para utilizar con estas.
El precio de sus productos se encuentra entre $88.900 y $187.900

Cuentan con un catélogo virtual, en el cual no solo se encuentran los productos, sino

informacion general, recomendaciones de uso y demaés. Su segunda marca es la que se
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comercializa a nivel internacional y cuenta con las mismas caracteristicas que la marca

principal.

En su pagina web https://www.fajate.co/contact, se encuentra la opcion para que las
personas se pongan en contacto con la empresa a traves de whatsapp, correo electronico o por
envio de mensaje. Se encuentra un link directo para ir a sus redes sociales, Instagram,
Facebook y Twiter. En estas paginas se encuentra informacion acerca de sus productos,
recomendaciones de uso, e informacién de contacto. Tanto en Facebook como en Instagram,

hay informacion adicional como consejos y temas en general.

Figura 4. Pagina WEB F4jate

BOLY

iun body para
toda ocasion!

iLo quiero!

REF.14017

Fuente: https://www.fajate.co/
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11.2.2.3 Fajas MyD
Su pégina web no tiene muchas opciones para realizar basquedas por alguna
caracteristica en especial. Es una pagina muy sencilla, sin mayor informacion acerca de la

empresa. Cuenta con un directorio de las tiendas en Colombia y un Catélogo de productos.

Cuenta con productos para hombres y una linea deportiva. En su linea complementaria
cuenta con tablas y almohadillas para el uso de las fajas. Cuenta con portafolio de productos

post-quirdrgicos.

Sus precios oscilan entre $64.000 y $185.000

Figura 5. Pagina WEB Fajas MYD

M&D s oo ’
"is st 7,s$‘ Fajas MyD acompafia
£ =\ v | tu proceso de recuperacion

()Y 3 Wi somodcdad
= e ‘ £ 7M/]em§do@flf

—

Fuente: https://fajasmyd.com/
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Tabla 4. Comparacion Precios

Cinturillas Bodies Chalecos Fajas Envio gratis
67,900 - 85,900 - 126- 67,900 - A partir de
MARIAE | 66,900 - 89,900 | 127,900 900 198,900 $130,000
75,900 - 109,900 - 77,900 - A partir de
FAJATE | 88,900 -91,900 | 139,900 141,900 187,900 $99,900
FAJAS 64,000 - X X 101,000 - A partir de
MYD 112,000 185,000 $60,000

Fuente: Elaboracién propia

11.2.3 Regulaciones Existentes Del Mercado

EL MINISTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA'Y TURISMO En ejercicio de sus
facultades constitucionales y legales y en especial las conferidas en el Articulo 78 de la
Constitucion Politica de Colombia, en la Ley 155 de 1959, Articulo 3°; en el Decreto 2269 de
1993, Articulos 7°y 8°; Decreto 300 de 1995, en las Decisiones 376 de la Comision del
Acuerdo de Cartagena, 419, 506 y 562 de la Comision de la Comunidad Andina, y en el
Decreto Ley 210 de 2003, Articulo 2, Numeral 4°, y CONSIDERANDO: Que mediante
Resolucién 1264 del 26 de junio de 2007 el Ministerio de Comercio, Industria 'y Turismo
expidio el Reglamento Técnico sobre etiquetado de confecciones, la cual fue publicada en el

Diario Oficial No. 46674 del 29 de junio de 2007

EL INVIMA realiza vigilancia y concede los permisos pertinentes para la fabricacién
de fajas estéticas las cuales se consideran implementos ortopedicos y se visualiza mediante el
DECRETO NUMERO 4725 DE 2005 (diciembre 26) por el cual se reglamenta el régimen de
registros sanitarios, permiso de comercializacion y vigilancia sanitaria de los dispositivos

médicos para uso humano
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DECRETO NUMERO 4725 DE 2005 (diciembre 26) “DECRETA CAPITULO I

Disposiciones generales Articulo 1°. Objeto y ambito de aplicacion. El presente decreto tiene
por objeto, regular el régimen de registros sanitarios, permiso de comercializacion y vigilancia
sanitaria en lo relacionado con la produccion, procesamiento, envase, empaque,
almacenamiento, expendio, uso, importacion, exportacion, comercializacién y mantenimiento
de los dispositivos médicos para uso humano, los cuales seran de obligatorio cumplimiento
por parte de todas las personas naturales o juridicas que se dediquen a dichas actividades en el

territorio nacional.

Por otra parte, se encuentran los Tratados de Libre Comercio que tiene el pais,
encontramos " el Decreto 0731 de 13 de Abril de 2012, por medio del cual se da salvaguardia
textil en el marco de los acuerdos internacionales vigentes para Colombia y mas exactamente
en el Articulo 10 : este decreto tiene como objeto reglamentar, el procedimiento para la
aplicacion de salvaguardias textiles en el marco de los acuerdo comerciales internacionales
vigentes para Colombia"58 lo cual logra colocar una proteccion al tratado firmado donde el
pacto que se realiz6 no sea quebrantado y no se ponga en peligro el acceso de los textiles e

insumos para la fabricacion de las fajas.

11.2.4 Analisis de la informacién

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente y la descripcion en cada uno de los
resultados de las encuestas, se puede apreciar que las personas encuestadas fueron 175, entre
ellas el 34,9% se encuentran entre la edad de 35 y 40 afios, que su género se evidencia en el
55% mujeres, que entre los encuestados el 42,9% son empleados, que la ropa o vestuario que,

es mas utilizado esta con el 69,7 por concepto casual, y el rango salarial de los encuestados en
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mencion es del 35.4% con su respuesta de $900.000,00 a 1.500.000,00, y s percepcion frente a
las fajas es del 28% como funcionamiento reducir medidas y el 25,7% para realizar ejercicio,
sin embargo, que el 48% de la poblacidn encuestada indica que les gustaria una faja que sea
coémoda y al mismo tiempo el 28,6% que sea para complementar la belleza, y por ultimo
cuanto pagarian por cualquier tipo de faja, se evidencia que el 45,7% entre $91.000,00 y

$120.000,00.

Por consiguiente, estd informacion arrojada, le permite a Casa Klarisse, identificar la
poblacidn objetivo y las caracteristicas y/o necesidades que se requieren en cada producto
frente a la linea de fajas, que asi mismo, es necesario realizar encuestas mas seguidas para
encontrar las falencias y las investigaciones que se pueden realizar para mantener estable las
ventas e incrementarlas, sin dejar a un lado aquellas necesidades basicas que busca los

consumidores a realizar una compra.

11.2.5 Analisis De Las Encuestas

El plan de mercadeo para Casa Klarisse, el cual inicia en el 2015, comienza con un
nivel local y se requiere expandir a otras regiones del pais, Casa Klarisse, es una
microempresa que se dedica a la comercializacién de linea de fajas, entre ellas posquirurgicas
y reductoras, para todo tipo de hombre y mujer, mayores de 18 afios, un mercado que

actualmente esta en crecimiento.

Es por ello, que consiste en realizar un detallado analisis del mercado de fajas y asi
mismo escoger las estrategias internas y externas que puedan contribuir al mejoramiento de

crecimiento econdémico de Casa Klarisse, es decir, estrategias y/o actividades que se pueden
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utilizar para hacer mas rentable y expandir el negocio consolidando la marca a nivel nacional
y a medida internacional, a continuacion se detallan las respuesta de las encuestas realizadas,

lo cual se han hecho a 175 personas entre ellas hombres y mujeres:

Gréfico 1. Pregunta 1 Encuesta

;En qué rango de edad te encuentras?

175 respuestas

® 1822
® 23-28

29-35
® 3540

Fuente: Elaboracion propia.

La imagen anteriormente descrita, demuestra que, de las 175 personas encuestadas, el
34.9% se encuentra en la edad de 35 a 40 afios, lo que para Casa Klarisse significa que es la
poblacién potencial para adquirir sus productos y servicios, sin embargo, hay que continuar
con la estrategia de atraer mas consumidores que puedan conocer los productos y/o servicios

que se destacan en la empresa.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, Casa Klarisse busca dard conocer su

marca a todo tipo de genero a partir de los 18 afios.
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Grafico 2. Pregunta 2 Encuesta

Geénero

175 respuestas

@ Femenino
® Masculino
Prefiero no decido

Fuente: Elaboracién propia.

Teniendo en cuenta la imagen, para Casa Klarisse el 56% de los encuestados, se
deduce a las mujeres, lo que implica para la empresa realizar mas promociones y
comunicaciones que permitan atraer el género masculino, dando a conocer los productos y/o

servicios que existen para ellos, y los beneficios que puede traer cada uno de ellos.

Por otra parte, buscar una estrategia de la marca para las mujeres, buscando que su

salud y belleza resalte en cada proceso, luciendo mejoras continuas en su cuerpo.
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Grafico 3. Pregunta 3 Encuesta

¢A que te dedicas?

175 respuestas

@ Actividades en el hogar
@ Estudiante

Empleado
@ Independiente

Fuente: Elaboracién propia.

La imagen descrita, para Casa Klarisse, implica que la poblacion potencial son los
empleados generando un 42.9% de los 175 encuestados, implicando que se pueda utilizar
mayor nimero de promociones y ofertas, para que asi mismo se porte una voz a voz a nuevos

consumidores y el cuidado de los clientes potenciales.
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Grafico 4. Pregunta 4 Encuesta

:Qué tipo de ropa usas frecuentemente?

175 respuestas

® Formal
@ Casual
Deportiva

Fuente: Elaboracién propia.

Teniendo en cuenta la imagen anterior, el 69.7% de la poblacion encuestada, implica
que la ropa que es mas utilizada es la ropa casual, lo que le permite a Casa Klarisse, realizar
todo tipo de fajas para este tipo de prendas y/o vestuarios, implementando que los
consumidores puedan confiar en los productos y/o servicios, actualizando las fajas e

incorporando productos nuevos.
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Grafico 5. Pregunta 5 Encuesta

; En qué rango salarial te encuentras?

175 respuestas

@ 0-900.000

@ 900.001 - 1.500.000
1.500.001 - 2.000.000

@ > 2.000.000

Fuente: Elaboracién propia.

A partir de la encuesta, en el tipo de salario, el 35.4% se encuentra entre los valores de
$1.500.000,00 y $2.000.000,00, lo cual permite que Casa Klarisse, implemente los valores de
la linea de fajas, haciendo que los consumidores puedan obtener mas accesible dichos

productos y/o servicios, llevando un producto duradero y confiable para los clientes.
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Grafico 6. Pregunta 6 Encuesta

;Para que crees qu
175 respuestas

Reducir medidas

Hacer ejercicio

Como ropa exterior

Después de una cirugia

Todas las anteriores

e se utiliza una faja? 10

49 (28 %)

45 (25,7 %)

36 (20,6 %)

32 (18,3 %)

43 (24,6 %)

Fuente: Elaboracion p

ropia.

Para Casa Klarisse, es una de las preguntas mas importantes, tal y como se detalla en

la imagen anterior, ya que permite incorporar en el portafolio de productos y/o servicios una

autentica descripcion y beneficios que se obtiene por cada tipo de faja, con el fin de dar a

conocer tanto conocimiento y confiabilidad en los productos, pero asi mismo una faja que se

adapte a las necesidades de cada consumidor.
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Grafico 7. Pregunta 7 Encuesta

¢En alguna ocasion has utilizado algun tipo de faja?

175 respuestas

® si
® No

Solo una vez

Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta la imagen anteriormente, es importante hacer un portafolio de
productos y/o servicios que demuestre cada uno de los beneficios y asi mismo todo lo que se
puede llevar adquiriendo una faja. El plan de marketing digital permite que los usuarios

obtengan un producto y/o servicios de acuerdo a sus necesidades.
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Grafico 8. Pregunta 8 Encuesta

Si tu respuesta anterior fue no, ;Utilizarias en algun momento una faja? |_|:|

175 respuestas

® Si
® No
Tal vez
@ Segun la necesidad u ocasion
@ NA

Fuente: Elaboracién propia.

Es importante mencionar que, el 26.3% indica que no utilizaria una faja, sin embargo,
para Casa Klarisse esta respuesta significa el desconocimiento de las fajas en la poblacion, y
asi mismo permite que la empresa pueda llevar a cabo una nueva estrategia, es decir que, para
la poblacion que indica que no utilizaria una faja, es la incorporacion de explicacién y

adquisicion de una faja haciendo de ella a sus medidas, y de acuerdo con sus necesidades.
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Grafico 9. Pregunta 9 Encuesta

Si la respuesta anterior fue "si", ; Crees que te sentirias comodo con una
de ellas?

175 respuestas

® si
@ No

Tal vez
® NA

Fuente: Elaboracién propia.

La incorporacion de las fajas de Casa Klarisse, significa que debe ser comoda para los
consumidores, y asi mismo una prenda que sea utilizable diariamente, ya sea por salud o
belleza, que sea una prenda duradera y que resulte para los clientes una compra exitosa, para
lograr lo mencionado anteriormente, se debe obtener un material que se adapte a dichas
necesidades y que se pueda implementar convenios con otras entidades para asi que sea

reconocido los productos y/o servicios.
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Grafico 10. Pregunta 10 Encuesta
:Qué crees es importante al momento de usar una faja? |_|:|
175 respuestas
Comodidad 84 (48 %)
Libertad 49 (28 %)
Belleza 50 (28,6 %)
Estética
0 25 50 75 100

Fuente: Elaboracién propia.

Para Casa Klarisse, es importante vender una faja comoda, que al momento de utilizar
pueda realizar sus actividades diarias con la libertad al moverse. Lo mas importante para la
empresa es que sus consumidores encuentren una faja adaptable a su cuerpo y sus

necesidades.
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Grafico 11. Pregunta 11 Encuesta

En caso de querer utilizar una faja, ;Cuanto estarias dispuesto a invertir
en una de ellas?

175 respuestas

@ 50.000 - 90.000
@ 91.000 - 120.000
121.000 - 160.000

m @ > 160.000

Fuente: Elaboracion propia.

Casa Klarisse, implementa fajas desde $50.000,00, son fajas a un precio asequible, que
puede ser utilizada en cualquier momento y lo mejor de todo, que se encuentra en unos de los

mejores precios en el mercado, sin dejar a un lado la importancia de la teja y sus derivados.

11.2.6 Informe Final

En virtud de lo anterior, consiste en que dicha encuesta, permita conocer las
necesidades de los usuarios frente a las fajas, y lo cual dicha investigacidn consiste en
cualitativa y cuantitativa, lo que permitié conocer datos relevantes de los consumidores y

nuevos clientes.

Después de conocer los datos arrojados por las encuestas, se propone introducir las
fajas de todo tipo en el mercado. Para lograr la propuesta, se debe tomar la decision de

mantener sus productos y/o servicios actuales e introducir nuevos productos y convenios, para
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asi lograr el posicionamiento de la empresa Casa Klarisse, en la mente de los clientes y nuevos
consumidores, y por otra parte que Casa Klarisse permita diferenciarse de la competencia.
Adicional, concientizar a los clientes de Casa Klarisse en relacion con otras empresas y/o

entidades.

Para lograr captar la atencion de los clientes y nuevos consumidores, se tuvieron en
cuenta: tipo de género, y algunas preguntas relacionadas con la adquisicion de fajas y sus
beneficios, sin dejar a un lado la excelencia del servicio, obtener promociones de los

productos, obsequios por las compras, Yy tener tarjetas para los clientes frecuentes.

La empresa al tomar la propuesta del plan de marketing digital se debe vigilar
constantemente el comportamiento y aceptaciones de los consumidores, e igualmente se debe
prestar atencion a la conducta de la competencia frente a esta nueva estrategia. Por otra parte,
las herramientas tecnoldgicas, se pueden utilizar de manera efectiva, atendiendo las
observaciones de los consumidores, ademas de incorporar por este mismo medio encuestas

frecuentes, que permitan llevar un mejor manejo de lo que el cliente desea.

Durante el proceso de aplicacion de encuestas, como parte esencial de la investigacion,
se tuvo la oportunidad de visitar y aplicar personalmente las encuestas, realizar entrevistas y

ver el proceso productivo de la elaboracion de fajas.

11.3 Matrices De Diagnostico
Las matrices de diagndéstico, permite identificar variables tanto externas como internas,
dentro de la empresa Casa Klarisse, y mediante el cruce de dicha informacion se pueden

identificar diferentes factores que afectan a la compaifiia.
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El estudio y anélisis de estas matrices se realizo con base en el mercado y el cliente; se
consideraron estos factores teniendo en cuenta que el trabajo de consultoria se basa en el

disefio de un plan de marketing para la empresa.

En virtud de lo anterior, se detallan las diferentes matrices de diagnostico, con sus

respectivos resultados, para la empresa Casa Klarisse, tal y como se muestra a continuacion:

11.3.11 Matriz De Evaluacién De Factores Externos — MEFE.
Es una herramienta diagnostico que permite identificar y evaluar los factores externos
de la empresa Casa Klarisse, a través de las oportunidades y amenazas que puedan influir en

su conocimiento y expansion, a continuacion, se detallan dicha informacién y resultados:

En este caso, dicha herramienta, permite realizar una auditoria interna en la empresa
Casa Klarisse, y asi mismo entender las fortalezas y debilidades de la compafiia en

algunas areas funcionales, se detalla la informacidn y sus respectivos resultados, a

continuacion:
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1 Desarrolloy avances tecnoldgicos 0,009 3 0,03
2 Aumento de la necesidad del producto 0,01 4 0,04
3 Oportunidad de crecimiento en el mercado 0,011 4 0,04
4 Exportacidn de los productos 0,011 4 0,04
5 Aumento de la capacidad de compra de los clientes 0,011 4 0,04
6 Imagen del sector frente a entidades gubernamentales 0,011 4 0,04
7 Ingreso al mercado de la salud 0,011 4 0,04
8 Aumento de la credibilidad de la marca 0,011 4 0,04
9 Nuevos consumidores 0,011 4 0,04
10 Acceso a mdasy mejores proveedores 0,010 4 0,04
11 Apertura de productos en el mercado 0,010 4 0,04
12 Aumento de ventas segun las estrategias planteadas 0,009 3 0,03
13 Motivacién econémica 0,009 3 0,03
14 Incremento de productos 0,010 4 0,04
15 Desarrollo de nuevos productos 0,010 4 0,04
1 Disminucidn de oportunidades de exportacion 0,011 1 0,01
2 Dificultades comerciales y financieras 0,09 2 0,18
3 Crisis econdmica, donde la poblacion dispone de menos ingresos para consumir 0,09 1 0,09
4 Aumento de las cifras de inflaciéon 0,07 2 0,14
5 Entrada de nuevos competidores 0,13 1 0,13
6 Muchas marcas poseen presencia en medios digitales 0,13 1 0,13
7 Cambio en los gustos y necesidades de los consumidores 0,07 2 0,14
8 Decrecimiento de laempresa 0,07 2 0,14
9 Aumento de tasas de desempleo 0,13 1 0,13
10 Consecuencias econdmicas a raiz de la pandemia 0,09 2 0,18
11 Falta de materia prima para la produccion 0,09 2 0,18
12 Reconocimiento de marcas importantes 0,13 1 0,13
13 Cambios en legislaciones y temas gubernamentales 0,09 2 0,18
14 Disminucidn del nimero de clientes 0,09 2 0,18
15 Fluctuacion de los precios de materias primas e insumos 0,09 2 0,18

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta la gréfica anteriormente, los rangos de valores son:
v Oportunidad mayor = 4.
v Oportunidad menor = 3.
v Amenaza mayor = 1.

v Amenaza menor = 2.

NIT. 860.012.357-6

SEDE PRINCIPAL BOGOTA - PBX: (571) 587 87 97 Linea gratuita nacional: 01 8000 111 180
Carrera 9.7 n.° 51-11 / contactenos@usantotomas.edu.co
www.usta.edu.co

o2

© oo

Acreditacion Institucional

o S % . B
05’:;‘1)3 I nte rnaciona I DIVISION DE EDUCACION ABIERTA Y A DISTANCIA -DUAD-

PBX: (571) 595 00 00 ext. 2044 Carrera 10.* n.° 72-50 / admisiones@ustadistancia.edu.co
www.ustadistancia.edu.co




24

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS [ o

PRIMER CLAUSTRO UNIVERSITARIO DE COLOMBIA MULTICAMPUS

B Res. MEN No. Ol456 del 29 de enero de 2016
VIGILADA MINEDUCACION - SNIES 1704 WVigendia por seis Gfos

Por consiguiente, el impacto fuerte por amenaza en la empresa Casa Klarisse, es el
incremento de la competencia, probabilidades de una crisis econémica, la incorporacion de
nuevas empresas y compafiias, aquellas marcan que poseen conocimiento y plataformas
digitales, en la actualidad se esta incrementando la tasa de desempleo, que los productos que
ofrece la empresa Casa Klarisse frente a la linea de fajas es de alta duracion, todos los factores
mencionados anteriormente, implican que Casa Klarisse incrementen sus oportunidades frente
a su plan de trabajo en la ubicacion estratégica de la empresa, implementar un crecimiento en
el mercado, nuevas estrategias de marketing para la adaptacion de nuevas tendencias
tecnoldgicas, altas posibilidades de alianzas con centros médicos y estéricas, los productos son
de alta calidad, la entrega de dichos productos se encuentren en los tiempos establecidos, el
personal que cuenta Casa Klarisse es de tiempo completo y se encuentra capacitado.

Por consiguiente, el ponderado de la matriz MEFE para la empresa Casa Klarisse,
arroja un valor de 2.53, lo cual indica que tiene una posicion externa de oportunidades, es
decir que las fuerzas internas son favorables a la organizacion, y asi mismo arroja como
resultado la continuacion del proceso plan de marketing para la compafiia en mencion.

Todo el equipo de Casa Klarisse, deben participar en cada uno de los procesos, ya que
cada funcionario puede tener una percepcion diferente del entorno externo, buscando realizar
alianzas con centros médicos o marcas que realizan estudios frente a este campo, sin embargo,
para agilizar el proceso es la recoleccion de datos del entorno externo, es necesario tener
informacion del pasado, presente y futuro.

Es importante mencionar que, el valor arrojado para esta matriz, demuestra que la
empresa esta respondiendo de manera acertada a las oportunidades y aquellas amenazas que

existen en el sector, se deben notar ain mas para que dichas estrategias administrativas,
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econdmicas, comerciales, financieras resulten positivas para la empresa y asi se pueda generar

una condicion estable para enfrentar las amenazas existentes en el sector.

11.3.1.2 Matriz De Evaluacion De Factores Internos — MEFI.
En este caso, dicha herramienta, permite realizar una auditoria interna en la empresa
Casa Klarisse, y asi mismo entender las fortalezas y debilidades de la compafiia en algunas

areas funcionales, se detalla la informacion y sus respectivos resultados, a continuacion:
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Tabla 6. Matriz MEFI

1 Estructura tecnoldgica 0,07 4 0,28
2 Buen servicio al consumidor y/o cliente 0,06 4 0,24
3 Precios asequibles 0,05 3 0,15
4 Fidelizacion de clientes potenciales 0,07 3 0,21
5 Colaboradores competitivos 0,08 4 0,32
6 Potencial humano 0,08 4 0,32
7 Altacalidad de productos y/o servicios 0,08 4 0,32
8 Infraestructura moderna 0,03 3 0,09
9 Entorno laboral favorable 0,03 3 0,09
10 Facilidades de pago 0,03 3 0,09
11 Motivacién de los empleados 0,03 3 0,09
12 Altavaloracion de parte de los clientes 0,03 3 0,09
13 Sistemade nueva tecnologia 0,03 3 0,09
14 Innovacion de marcay producto 0,03 3 0,09
15 Procesos internos de alta calidad 0,03 3 0,09
1 Faltade conocimiento en el manejo de redes sociales 0,07 1 0,07
2 No hay procesos administrativos definidos 0,07 1 0,07
3 No hay estrategias de mercado 0,07 1 0,07
4 Faltade publicidad de productos y/o servicios 0,03 2 0,06
5 Falta de experiencia en ventasy servicios 0,03 2 0,06
6 No estd definido un plan de accién a corto, medianoy largo plazo 0,03 1 0,03
7 Carterade clientes limitada 0,03 2 0,06
8 Pocainversidn en publicidad 0,03 1 0,03
9 Débil imagen de la marca en el mercado 0,03 2 0,06
10 Pocadiversidad en la presentacion de los productos 0,10 2 0,20
11 No se comercializa a través de internet 0,03 2 0,06
12 Descentralizacion en toma de decisiones 0,03 1 0,03
13 Insatisfaccidn de los clientes con el producto 0,03 2 0,06
14 Poco personal de ventas 0,07 2 0,14
15 Cambios de sistemas internos 0,09 2 0,18

Fuente: Elaboracién propia

Teniendo en cuenta la grafica anteriormente, los rangos de valores son:
v Debilidad mayor = 1.

v Debilidad menor = 2.
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v Fortaleza menor = 3.
v Fortaleza mayor = 4

Por consiguiente, el impacto fuerte por debilidad en el proceso interno de la empresa
Casa Klarisse, falta optimizacion en los procesos administrativos, no hay estrategias frente al
mercado y digital, no hay una centralizacion de toma de decisiones y sobre todo falta el costo
inicial de la base, sin embargo, sus fortalezas prevalecen en una buena estructura, un buen
servicio de productos a los consumidores potenciales y/o clientes nuevos, los colaboradores
cuentas con una alta competitividad, se encuentra una alta calidad de productos y/o servicios y
sobre todo es un alto potencial humano.

Por otra parte, el ponderado de la matriz MEFI para la empresa Casa Klarisse, arroja
un valor de 3.74, lo cual indica que tiene una posicion interna de fuerza, es decir que las
fuerzas internas son favorables a la organizacién, y asi mismo arroja como resultado la
continuacion del proceso plan de marketing para la compafiia en mencién. Podemos observar
que dicho resultado nos permite determinar que eficiencia y eficacia de las fortalezas para la
Casa Klarisse han generado estrategias para cubrir dichas necesidades, consiguiendo asi
mismo un mejor desempefio en la empresa, y por otra que dichas debilidades no han

ocasionado efectos negativos al interior de la empresa.

11.3.1.3 Matriz FODA.
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Es una herramienta de estudio, donde se puede apreciar la situacion real, en este
proyecto, es implementada para la empresa Casa Klarisse, su objetivo cumple con determinar
las ventajas competitivas de la empresa, sobre un andlisis y estrategia que permita en funcion
sus caracteristicas propias y asi mismo del mercado, a continuacion, se describe la

informacidn mencionada anteriormente:

Tabla 7. Matriz FODA
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1. Desarrollo y avances tecnolégicos
2. Aumento de la necesidad del producto

3. Oportunidad de crecimiento en el
mercado

4. Exportacion de los productos

5. Aumento de la capacidad de compra
de los clientes

6. Imagen del sector frente a entidades
gubernamentales

7. Ingreso al mercado de la salud

8. Aumento de la credibilidad de la
marca

9. Nuevos consumidores
10. Acceso a mas y mejores proveedores

11. Apertura de productos en el mercado

12. Aumento de ventas segun las
estrategias planteadas

13. Motivacién econdmica

14. Incremento de productos

15. Desarrollo de nuevos productos

1. Disminucion de oportunidades de
exportacion

2. Dificultades comerciales y financieras

3. Crisis econémica, donde la poblacién
dispone de menos ingresos para
consumir

4. Aumento de las cifras de inflacion

5. Entrada de nuevos competidores

6. Muchas marcas poseen presencia en
medios digitales

7. Cambio en los gustos y necesidades
de los consumidores

8. Decrecimiento de la empresa

9. Aumento de tasas de desempleo

10. Consecuencias econémicas a raiz de
la pandemia

11. Falta de materia prima para la
produccién

12. Reconocimiento de marcas
importantes

13. Cambios en legislaciones y temas
gubernamentales

14. Disminucién del nimero de clientes
15. Fluctuacion de los precios de
materias primas e insumos

VIGILADA MINEDUCACION - SNIES 1704

Estructura tecnoldgica

Buen servicio al consumidor y/o cliente
Precios asequibles

Fidelizacion de clientes potenciales
Colaboradores competitivos

I 2N ES POV S

Potencial humano

Alta calidad de productos y/o servicios
Infraestructura moderna

Entorno laboral favorable

10. Facilidades de pago

11. Motivacion de los empleados

12. Alta valoracion de parte de los clientes
13. Sistema de nueva tecnologia

14. Innovacién de marca y producto

15. Procesos internos de alta calidad

000 |

1. Desarrollo de una estructura tecnoldgica robusta (F1-O1)

2. Aprovechar la imagen ante los clientes para buscar el
crecimiento en el mercado (F12-03)

3. Garantizar la calidad de los productos para llegar a mas
clientes (F7-09)

4. Conocer las necesidades de los clientes para crear productos
que satisfagan las mismas (F4-02)

5. Disefiar un plan de afiliacion para garantizar la fidelizacion de
los clientes (F4-014)

6. Disefiar un plan de referidos, para atraer nuevos clientes y
fidelizar a los ya existentes (F4-014)

7. Motivar a los empleados a través de reconocimientos por
ventas y nuevos clientes (F11-012)

1. Definir estrategias para que la gente tenga reconocimiento de
la marca (F14-A12)

2. Mantener precios asequibles, con el fin de que las personas
puedan adquirir los productos (F3-A3-A15)

3. Fortalecer el crecimiento de la empresa brindando productos y
servicios de calidad (F7-A8)

4. Conocer de primera mano los gustos y necesidades de los
clientes (F4-A7)

5. Crear areas estratégicas dedicadas a la creacién de
oportunidades de fidelizacién de los clientes (F15-A5)

6. Crear beneficios y garantias para los empleados (F11-A9)

7. Hacer fuerte presencia en redes sociales, aperturando las que
se encuentren en tendencia y las nuevas que se vayan creando
(F13-A6)

INSTITUCIONAL
DE ALTA CALIDAD
MULTICAMPUS

Res. MEN No. OMSS del 29 de enero de 2016

29

[ ACREDITACION

‘Vigencia por seis a%0s:

1. Falta de conocimiento en el manejo de redes sociales
2. No hay procesos administrativos definidos
3. No hay estrategias de mercado

4. Falta de publicidad de productos y/o servicios

5. Falta de experiencia en ventas y servicios

6. No esta definido un plan de accién a corto, mediano y largo
plazo

7. Cartera de clientes limitada

8. Poca inversion en publicidad

9. Débil imagen de la marca en el mercado

10. Poca diversidad en la presentacion de los productos

11. No se comercializa a través de internet

12. Descentralizacién en toma de decisiones

13. Insatisfaccion de los clientes con el producto

14. Poco personal de ventas

15. Cambios de sistemas internos

1. Generar experiencias del producto con los clientes (D7-08)
2. Aumentar el niumero de clientes a través de estrategias de
promocion y ventas (D7-014)

3. Creacion de pagina web y apertura de redes sociales (D11-01)
4. Adquirir conocimiento acerca del manejo de redes sociales
(D11-01)

5. Realizar capacitaciones al personal de ventas (D5-012)

6. Definir estrategias para que la gente tenga reconocimiento de
la marca (D9-08)

7. Adquirir conocimiento referente a las herramientas de
mercadeo con el fin de lograr que la empresa logre posicionarse
en el mercado (D3-03)

8. Invitar a la participacion de nuevos convenios con centros
médicos (D7-07)

9. Establecer alianzas con proveedores que beneficien a Casa
Klarisse y mejorar las estrategias de mercadeo (D3-010)

1. Sobresalir en las publicidades del producto (D9-A12)
2. Lograr la entrada de la marca en el mercado a través de las
redes sociales (D1-A6)

3. Aumentar la inversién econémica en publicidad (D8-A6)
4. Fortalecer la imagen y el crecimiento de la empresa (D9-A8)

5. Conocer los gustos y necesidades de nuevos clientes (D7-A7)
6. Lograr que el personal de ventas conozca de primera mano las
necesidades de los clientes (D5-A7)

7. Liderar procesos de cambios internos que contribuyan al
crecimiento de la empresa (D15-A8)

8. Capacitacion a los empleados sobre las técnicas del manejo
de los productos. (D3-A7)
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Fuente: Elaboracion propia

En el diagnostico organizacional frente a la empresa Casa Klarisse, estan incluidos los
aspectos de recursos técnicos, humanos, estructural y de innovacion; orientados a una
busqueda de transformacién de la cultura organizacional, mientras se implementaran los
cambios para que puedan lograr los objetivos generales y especificos, y con esto se busca no
solo mejorar la oferta del servicio sino también la calidad de productos y la atencién de los
empleados.

Para finalizar, cabe resaltar la importancia del crecimiento del sector debe estar
acompafado de un desarrollo logistico, la infraestructura apropiada para las operaciones
logisticas y distribucion de los productos en la linea de fajas, nuestro objetivo es satisfacer las
necesidades y preferencias de cada uno de los clientes que nos visitan. Tenemos todo tipo de
servicios estéticos tanto para hombres como para mujeres, nuestros productos son variados y a
los precios mas accesibles de la zona para todo tipo de preferencias. Garantizamos la calidad
al 100% en todo lo que la empresa Casa Klarisse ofrece.

La Casa Klarisse, es una empresa que tiene una gran oportunidad de buscar convenios
con centros médicos y estéticas, que pueden contribuir con la elaboracion de plan de
marketing, que le permita obtener ayuda a la nueva administracion de esta.

La Casa Klarisse, presenta como fortalezas como buena estructura, buen servicio al
consumidor potencial y/o nuevos clientes, contamos con colaboradores competitivos, alta
calidad de productos y/o clientes y potencial humano. Respecto a sus debilidades, carece de
una plataforma digital, faltan procesos administrativos, pocas estrategias de mercado y

tecnoldgicas, no optimizan la centralizacion de toma de decisiones, y carece un costo inicial
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de la base. En lo que se refiere a sus amenazas, estas se concentran en el descenso de las

ventas de los productos y/o servicios, ya que esto implica la reduccién de las ventas.

Por consiguiente, se propone a Casa Klarisse, la implementacion de las estrategias de
marketing, que facilite el aumento de las ventas y/o servicios en sus productos, en especial en
la linea de fajas. Por otra parte, realizar en un tiempo breve una investigacion de mercado
sobre la satisfaccion del cliente interno, de manera de garantizar el éxito de la implementacion
de las estrategias propuestas y asi mismo mantener la excelencia del producto y/o servicio
ofertado, aprovechando el recurso humano disponible como factor clave del éxito de la
empresa, con el fin de continuar suministrando un servicio de asesoria técnica de manera

eficiente y efectiva.
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12. Sensibilizacion Y Aceptacion Del Cambio.

12.1 Fuerzas De PORTER
Uno de los principales objetivos de Casa Klarisse es sobresalir en el mercado y para
esto, debe analizar y comprender como funcionan ciertos aspectos, como el mercado, la

competencia, sus proveedores, clientes y demas involucrados en este ambito.

Estos factores pueden agruparse en un tema en comdn: la competencia y esto le
permitira abarcar muchos aspectos y desarrollar su estrategia de negocio con base en los
resultados obtenidos, con el fin de crear una ventaja competitiva frente a los demas y la

posicidn en el mercado que se busca para este caso.

12.1.1 Nuevos Competidores

Casa Klarisse desea enfocar su mercado en los productos de belleza, centrando sus
ventas en la linea d fajas, productos para el cuerpo y este es uno de los mas competidos
actualmente, ya que la aparicion de nuevas tendencias de belleza y los productos de este nicho
son asequibles en cuanto a precios y produccion, por lo que es facil que nuevas organizaciones

puedan entrar en el mismo con las mismas caracteristicas ya ofrecidas.

Por lo anterior, es importante crear barreras para esos nuevos competidores, lo cual se
logra a través de estrategias que le permitan a la compafiia consolidarse como una de las
empresas mas importantes del mercado en el sector Belleza, de tal manera que los clientes
tengan un reconocimiento de la marca, donde los productos, la calidad y los precios sean el

principal motor de compra de estos.

NIT. 860.012.357-6

SEDE PRINCIPAL BOGOTA - PBX: (571) 587 87 97 Linea gratuita nacional: 01 8000 111 180
Carrera 9.7 n.° 51-11 / contactenos@usantotomas.edu.co
www.usta.edu.co

o2 ono© Acreditacion Institucional

@ 9:"; 0

°o°‘<;;'o° I nte rnaciona I == AERLLENE S DIVISION DE EDUCACION ABIERTA Y A DISTANCIA -DUAD-

PBX: (571) 595 00 00 ext. 2044 Carrera 10.* n.° 72-50 / admisiones@ustadistancia.edu.co
www.ustadistancia.edu.co




PRIMER CLAUSTRO UNIVERSITARIO DE COLOMBIA | MULTicAmpUs || 33

Res. MEN No. OMSS del 29 de enero de 2016

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS [ o

VIGILADA MINEDUCACION - SNIES 1704 ‘Vigencia por seis ofios:
Estrategias:
o Mantener precios bajos.
o Brindar facilidades de compra a los clientes.
o Convertirnos en una marca reconocida.
o Crear estrategias de fidelizacion.
o Posicionamiento en redes sociales.

Tabla 8. La influencia de factores en la Amenaza de nuevos competidores

Economia de escala X

Atractivo del sector X
Represalias X

Diferenciacion del producto X
Costos de cambio de proveedor X
Acceso a los canales de distribucion X
Acceso a las materias primas X

La lealtad de los clientes hacia la nueva marca X

Inversion necesaria o requisitos de capital X
Politicas gubernamentales X

Fuente: https://renatamarciniak.wordpress.com/2017/06/04/analisis-de-cinco-fuerzas-

de-porter/

12.1.2 Productos Sustitutos

Los productos sustitutos, son aquellos capaces de cumplir la misma funcién de otro
producto. En el caso de los productos de belleza, se pueden considerar aquellos que pueden
ser utilizados con insumos naturales o hechos de forma artesanal, como las mascarillas de
frutas o recetas ancestrales; sin embargo, cada vez entran mas en tendencia los productos de
belleza que enfocan su produccion en este tipo de materias primas, por lo que este seria un

aspecto relevante a tener en cuenta en el momento de intervenir en los nuevos mercados.
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Para las fajas, no se encuentran productos sustitutos ya que estas cumplen una funcion
especifica: la compresion gradual que es ejercida por el powernet, el cual permite la reduccion
de medidas y ajuste al cuerpo. Estas necesidades, sélo pueden ser cubiertas por las fajas,
aunque sean mostradas en diferentes presentaciones, el material es el mismo para todos los

productos derivados de esta.

No obstante, se pueden crear ciertas estrategias que igualmente creen barreras a la
entrada de estos posibles sustitutos, con el fin de que estos no se conviertan en un factor de

riesgo para los productos de la compafiia.

. Mantener precios bajos.

o Mejorar la calidad de los productos.

. Tener variedad de productos.

o Crear nuevos productos en ciertos periodos de tiempo.

Tabla 9. La influencia de factores en la Amenaza de Productos sustitutos

Disponibilidad de sustitutos X

Precio relativo entre el producto sustituto y el ofrecido X

Nivel percibido de diferenciacion del producto X
Costos de cambio para el cliente X

Propensién del comprador a la sustitucion X

Fuente: https://renatamarciniak.wordpress.com/2017/06/04/analisis-de-cinco-fuerzas-

de-porter/
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12.1.3 Poder De Negociacion De Los Proveedores

Establecer alianzas con los proveedores, juega un factor muy importante a la hora de
pretender ingresar a un mercado o fortalecerse como competidor en este, ya que esto permitird
obtener variedad de productos y de alta calidad, mejores precios (lo que también ayudaré a

obtener una mayor rentabilidad), y ser una empresa con productos asequibles en el mercado.

Los convenios no deben centrarse en un solo proveedor, se debe tener un amplio
portafolio que le permita a la empresa contar con un abanico de posibilidades en cuanto a

productos, materia prima y precios.

Para Casa Klarisse, los proveedores no se centran Unicamente en la produccion o
adquisicion de productos, al ser una empresa que va a comercializar, los pequefios locales o
los vendedores también hacen parte de este factor, ya que seran ellos quienes proveeran de sus
productos al consumidor final, por lo que con ellos también se deben crear alianzas

estratégicas para llegar de manera mas eficiente a los clientes.

Estrategias:

o Establecer convenios con varios proveedores.
o Crear contratos a largo plazo.
o Buscar proveedores que sean fabricantes directos.
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Tabla 10. La influencia de factores en el poder negociador de los proveedores

>

Concentracion de los proveedores
Relacion entre demanda y oferta X
Diferenciacion de productos de los proveedores
Acceso a los productos sustitutos
Posicion monopolistica del proveedor
Costos de cambio del proveedor

XXX | X

Fuente: https://renatamarciniak.wordpress.com/2017/06/04/analisis-de-cinco-fuerzas-

de-porter/

12.1.4 Poder De Negociacion De Los Compradores
Los compradores juegan el papel mas importante de cualquier empresa, ya que son

estos quienes tienen el poder de decision en una compra.

Las estrategias que se creen para fortalecer la relacion con los clientes determinaran el
futuro de la compafiia y estas deberan enfocarse en conocer, estudiar y analizar el
comportamiento de estos, las nuevas tendencias, moda, actualidad que para el caso de Casa

Klarisse, constituyen el eje central de sus productos.

Hoy en dia es mucho mas facil acceder a la informacion, el internet permite conocer
mas rapidamente a las personas, las tendencias de las redes sociales, el poder adquisitivo que
se puede evidenciar, hace que las empresas enfoquen sus esfuerzos en la publicidad en ciertos

grupos especificos, para lograr llegar a mas personas que sean posibles compradores.

Estrategias:

o Conocer las nuevas tendencias y gustos de los clientes.
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J Categorizacion de clientes.
o Saber cuales son los productos que mas compran.
o Crear productos diferentes a los actuales del mercado.

Tabla 11. La influencia de factores en el poder negociador de los compradores

Concentracién de los compradores X
Volumen de compras X
Relacion entre demanda y oferta X
Costos de cambio del comprador X

Beneficios para compradores
Posicion monopolistica del comprador
Calidad de productos
Productos sustitutos

XXX | X

Fuente: https://renatamarciniak.wordpress.com/2017/06/04/analisis-de-cinco-fuerzas-

de-porter/

12.1.5 Rivalidad Competitiva

Aunque la competencia siempre va a existir, es importante conocer cuales son esas
empresas que llevan tiempo en el mercado y cuales son las que cuentan con mejor
posicionamiento, para crear estrategias que permitan sobresalir sobre ellos. Entre las empresas
gue mas se resaltan en el mercado, se encuentran, en el sector cosmético: Esika, Avon,

Yanbal, Mary Kay. En el sector de las fajas, se encuentra: Salomé, Fajate, Leidy, entre otras.

En este punto, es importante considerar cual es el factor que hace a estas empresas, las
mas sobresalientes del mercado, cudl es el o los productos mas importantes, qué caracteristicas

tiene su marketing y como logran llegar a los clientes.
Estrategias

o Conocer cuales son los competidores mas fuertes.
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o Conocer sus estrategias de marketing y captacion de clientes.
o Saber qué percepcidn tienen los consumidores de sus productos.
o Colaboracién o competencia entre 1 0 mas competidores.

Tabla 12. La influencia de factores en la Rivalidad entre los competidores existentes

Concentracion de competidores X
Diversidad de competidores X
Costos de cambio X
Condiciones de costos X
Costos de almacenamiento X
Diferenciacion del producto X
Barreras de salida X

Fuente: https://renatamarciniak.wordpress.com/2017/06/04/analisis-de-cinco-fuerzas-

de-porter/
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13. Marco Tedrico
13.1 Marketing
13.1.1 Definicién
En un principio, los conceptos de mercadotecnia, mercadeo, comercializacion, eran los
términos usados para describir las actividades relacionadas con el marketing, sin embargo, es

este Ultimo el que ha tenido la aceptacion en el ambito del contexto econémico.

La American Marketing Association (AMA) Lopez-Pinto (2015), definid en 1985 el
marketing como “el proceso de planificacion y ejecucion de la concepcién, fijacion del
precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfagan los objetivos de los individuos y de las organizaciones ”, en donde este concepto
hace referencia a los elementos mas importantes del marketing: el precio, producto, plaza 'y
promocion. Lopez-Pinto (2015), este mismo ente emite un nuevo concepto: “Marketing es
una funcién de las organizaciones y un conjunto de procesos para crear, comunicar y
entregar valor a los clientes y para gestionar las relaciones con los clientes mediante
procedimientos que beneficien a la organizacion y a todos los interesados ”. En este, se
evidencia un concepto mas amplio, en el que se hace énfasis en agregar valor a las actividades
en pro de beneficiar no sélo a las empresas como originadores del proceso, sino también a

todas las personas que hacen parte del mismo. (p. 20)

Algunos autores, como Ivan Thompson, ¢Qué es el marketing? Fundamentos y

principios del Marketing, definen los siguientes conceptos:
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“El marketing es un sistema total de actividades que incluye un conjunto de procesos
mediante los cuales, se identifican las necesidades o deseos de los consumidores o clientes
para luego satisfacerlos de la mejor manera posible al promover el intercambio de productos
y/o servicios de valor con ellos, a cambio de una utilidad o beneficio para la empresa u
organizacion”. lvan Thompson. Tomado de ¢Qué es el marketing? Fundamentos y principios

de Marketing. https://www.manudugque.com/marketing/

“El marketing es la realizacion de aquellas actividades que tienen por objeto cumplir
las metas de una organizacion, al anticiparse a los requerimientos del consumidor o cliente y
al encauzar un flujo de mercancias que el productor presta al consumidor o cliente”. Jerome
McCarthy. Tomado de ¢ Qué es el marketing? Fundamentos y principios de Marketing.

https://www.manuduque.com/marketing/

“El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los
mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”. Stanton, Etzel Walker.
Tomado de ¢Qué es el marketing? Fundamentos y principios de Marketing.

https://www.manuduque.com/marketing/

13.1.2 Funciones
Lopez-Pinto (2015), para Peter Drucker, “el propdésito del marketing es lograr que

las ventas resulten superfluas. El objeto es conocer y entender tan bien al cliente que el
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producto encaje... y se venda solo”. En este contexto, el marketing ayuda a la
organizacion a que sus productos sean tan reconocidos en el mercado, que su proceso de

venta fluya de manera natural. (p. 20)

13.2 Plan De Marketing

El plan de marketing constituye las estrategias que se deben definir e implementar para
llegar al cumplimiento de las metas establecidas en la empresa, a través de ciertos pasos que
deben llevarse a cabo para lograr el desarrollo de estas estrategias y el cumplimiento de los

objetivos.

13.2.1 Fases Del Plan De Marketing

13.2.1.1 Andlisis.

Por medio del analisis, se conoce la situacion actual de la empresa, este permite tener
una imagen del estado de la misma, donde se encuentra respecto al mercado, a la competencia,

a los productos.

Este analisis se hace mediante el desarrollo de la matriz DOFA, en donde es posible
visualizar, a nivel interno, las debilidades y fortalezas y a nivel externo, las amenazas y

oportunidades que tiene en el momento.

o Analisis externo: en este se evalla el micro y macroentorno, dentro de
los que se encuentran los proveedores, los clientes, la competencia, la economia
global, el entorno social, cultural, ambiental.

o Anadlisis interno: en este se evalUan los aspectos internos de la

compaiiia, es decir, lo que corresponde a las areas que forman parte de ella, con el fin
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de determinar cuales son las fortalezas y debilidades que tiene actualmente y que

pueden convertirse en aspectos positivos o negativos dentro de la misma.

Figura 6. Matriz DOFA

ANALISIS EXTERNO

{Macroe
OPORTUNIDADES AMENAZAS
FORTALEZAS DEBILIDADES

ANALISIS INTERNO

(RRHH, Contabilidad, Administrativa, Operaciones)

Fuente: elaboracion propia

13.2.1.2 Formulacion De Objetivos.
Una vez realizado el analisis de la situacion actual, deberan plantearse los
objetivos de la estrategia de marketing. Estos deben formularse con base en la mision y

la vision de la empresa y deben contribuir al desarrollo de las metas propuestas.

Los objetivos deben cumplir con ciertas caracteristicas, deben ser Especificos,
Medibles, Alcanzables, Realistas, En tiempo (siglas SMART en inglés) y estas hacen
que estos sean el referente de qué y como hacer para desarrollar las estrategas

planteadas.
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13.2.1.3 Formulacion De Estrategias.
Las estrategias definidas dentro del plan de marketing permitiran alcanzar los objetivos
propuestos segun el punto anterior y esto se lleva a cabo a través de los planes de
accion definidos, en donde se detallan las tareas, actividades y procedimientos a
realizar dentro del plan.

Dentro de la formulacion de las estrategias, se debe tener en cuenta que debe
incluirse el contexto de las 4Ps (Precio, Producto, Distribucion y Comunicacion), ya
que es aqui en donde estas juegan el papel mas importante dentro de la estrategia, ya

que deben tenerse en cuenta para el logro de los objetivos.

13.2.1.4 Implementacion Y Control.
Luego de haber definido los objetivos y las estrategias, se debe poner en marcha lo
planteado para posteriormente realizar el monitoreo de la implementacion y los resultados

obtenidos.

Para esto, es necesario establecer puntos de control en cada uno de los procesos y
posteriormente hacer un analisis general de los resultados, con el fin de establecer las acciones
necesarias para los aspectos a mejorar y fortalecer aquellos que generaron impactos positivos

y que pueden contribuir al desarrollo de nuevas y mejores estrategias.
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13.3 Mercado
13.3.1 Definicion

El mercado podria definirse como el lugar fisico donde se realizan transacciones de
tipo comercial y econémico, sin embargo, este es un concepto mucho méas amplio en relacion
al marketing como tal, en donde no solo interviene el espacio fisico, sino también las
personas, los productos o servicios, asi como las necesidades a satisfacer. De este modo, para
que exista el mercado, es necesario que, existan los consumidores, que estos tengan la
necesidad de adquirir un producto o servicio, que exista el deseo de comprar y que tengan la
capacidad (no sélo econdmica) de comprar. Es decir, no sélo debe haber una necesidad sino

también se debe tener deseo y capacidad para realizar la compra.

13.3.2 Tipos De Mercado
13.3.2.1 Mercado Potencial. Hace referencia a los posibles clientes que estarian
dispuestos a consumir el producto o servicio que se ofrece 0 que consumen

productos similares.

13.3.2.2 Mercado Disponible. Es el grupo de personas gque estan dentro del

mercado potencial, pero que buscan caracteristicas especificas del producto.

13.3.2.3 Mercado efectivo. Estos clientes no s6lo tienen la necesidad de adquirir

un producto, sino que también tienen la intencion de comprarlo.
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13.3.24 Mercado Meta. Aqui se encuentran las personas a quienes se va a
ofrecer el producto, ya que se determind que son estas quienes realmente van a

adquirirlo de acuerdo con las especificaciones que requieren.

13.3.3 Segmentacion Del Mercado

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, la segmentacion, permite disminuir
el campo de accidn en un estudio o estrategia de marketing, ya que se debe definir el mercado
al cual se le quiere apuntar con el fin de ser mas eficientes y lograr al mismo tiempo satisfacer

las necesidades del mercado objetivo y lograr las metas propuestas por la compafiia.

Para segmentar un mercado, es necesario definir las caracteristicas que se van a tener
en cuenta para llevar a cabo este proceso, es decir, los grupos de personas que poseen
similitudes en ciertos aspectos, por ejemplo, el género, rangos de edad, geolocalizacion,
necesidades, habitos, caracteristicas de su personalidad, entre otros. El proceso de
segmentacion se hace a través de procesos estadisticos, en donde se agrupan a las personas
segun algunas caracteristicas mencionadas anteriormente, puede ser individualmente o en
conjunto y con esta informacion se procede a aplicar las estrategias de marketing que se
adecuen a las necesidades de la empresa y de las personas que se encuentran dentro del
estudio. Esto depende también de los objetivos que tenga la compafiia, de los recursos con los
que cuente y de las especificaciones del producto o servicio brindado por esta, lo que
permitird enfocar los esfuerzos en las estrategias mas acordes a las necesidades tanto de la

organizacion como de las personas.
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13.3.3.1 Caracteristicas De La Segmentacion.
o Ser medible: el segmento debe ser cuantificable, ya que esto facilita el

estudio y el enfoque de las estrategias

o Ser susceptible a diferenciacion: esto se da gracias a las variables de
segmentacion, las cuales permiten agrupar a las personas de acuerdo con ciertas
caracteristicas.

o Ser rentable: este punto hace referencia que se debe segmentar a las
personas de tal manera que generen ingresos a la compafiia.

. Ser accesible: se debe poder acceder a las personas del segmento, es
decir, se debe poder atender a estas personas sin que haya algun tipo de restriccion

(demografica, social).

13.3.3.2 Variables De Segmentacion.
Las variables de segmentacion permiten a la empresa definir a qué grupo o
grupos de personas dirigir el estudio o las estrategias a plantear, por medio de las

caracteristicas que estas poseen o el grupo al cual pertenecen.
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Tabla 13. Variables de Segmentacion

ACREDITACION
INSTITUCIONAL

DE ALTA CALIDAD 47
MULTICAMPUS

Res. MEN No. OMSS del 29 de enero de 2016

‘Vigencia por seis a%0s:

CRITERIOS ESPECIFICACIONES
Pais Colombia, Estados Unidos, México
GEOGRAFICAS Ciudad Bogota, Cali, Barranquilla
Regidn Sur, Norte, Este, Oeste
Clima Célido, Frio, Templado
Sexo Femenino, Masculino
Estado Civil Casado, Soltero, Viudo, Unidn Libre
Edad Menores de 5 afios, 6 a 14 afios, 15 a 20 afios, 20 a 30 afios
SOCIODEMOGRAFICAS Salario Entre 1y 2 millones, entre 2y 5 millones, mas de 5millones
VARIABLES DE SEGMENTACION Ocupacion Ama de casa, estudiante, empleado, independiente
Nivel Académico Bachiller, Profesional, Especialista, Magister
Clase Social Baja, media, alta
PSICOGRAFICAS Estilo de vida Deportista, Artista
Personalidad Alegre, extrovertido, introvertido, timido, sociable
Ventaja / Beneficio buscado Calidad, servicio posventa, costo
DE COMPORTAMIENTO Nivel de uso Poco frecuente, frecuente, nulo
Frecuencia de compra Diario, semanal, mensual, anual
Volumen de compra Bajo, medio, alto

Fuente: Elaboracion propia

. Geograficas: este segmento divide a las personas de acuerdo con su

ubicacion geografica y permite establecer posibles patrones de compra de acuerdo con

las costumbres o la cultura de determinado lugar.

. Sociodemograficas: este segmento permite encontrar un poco mas de

especificidades en el grupo de personas a estudiar, por lo que es un referente mucho

mas concreto a la hora de segmentar determinado grupo de personas. El nivel

académico, el salario y la clase social, por ejemplo, permiten hacer un analisis

enfocado al aspecto econdmico de las personas, mientras que el sexo y la edad

permiten agrupar a las personas en un enfoque mas hacia los gustos y los deseos de

estas.

. Psicogréaficas: en este grupo, se pueden encontrar a las personas con

ciertas preferencias de acuerdo con su personalidad o estilo de vida, sin embargo, este
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ultimo puede ser muy cambiante, por lo que se deben tener en cuenta otras
caracteristicas de las personas a estudiar.

. De comportamiento: esta segmentacion va mas enfocada al consumo de
productos o servicios que a la persona en si, como, por ejemplo, los beneficios que las
personas buscan en estos, las ventajas que encuentran frente a otros productos con

caracteristicas similares o la lealtad que se tiene con ciertos productos.

En el momento de realizar una segmentacion, es necesario tomar mas de una variable,
ya que esto permite tener un panorama mas amplio y no sesgar el estudio a un solo tipo de
parametro, lo que ayudara también a conocer mas a las personas y establecer estrategias

acordes con sus necesidades y, por ende, productos y servicios que las satisfagan.

13.4 Marketing MIX
Sellers (2013). El marketing Mix se define como “la combinacion de elementos de
marketing que una empresa elige y determina como la més adecuada para la consecucion de

sus objetivos comerciales” (p. 62)

13.4.1 Producto

Es todo aquello que satisface una necesidad o un deseo, y este puede ser de caracter
material o representarse a traves de un servicio. Para efectos de definicion, puede dividirse en
bienes y servicios, siendo un bien un objeto fisico o tangible y los servicios, aquello que no es

posible tocar ni ver, pero que puede simbolizarse por medio de acciones realizadas por las
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personas o las empresas para satisfacer una necesidad. Dentro de esta clasificacion se puede
encontrar el servicio de transporte, el servicio prestado por una entidad de salud, hoteles,

restaurantes.
Dentro de las dimensiones del producto, se pueden encontrar:

o Producto bésico: hace referencia al beneficio o servicio basico
que brinda el producto para satisfacer la necesidad bésica del consumidor.

o Producto real: corresponde al mismo producto béasico, pero
cuenta con caracteristicas adicionales como la marca, la etiqueta, el envase,
entre otros.

o Producto aumentado: es el producto real, pero con aln mas
caracteristicas y beneficios, que cumplen no sélo con las necesidades basicas
sino con deseos y expectativas del consumidor. Esto incluye algunos servicios

adicionales como el servicio posventa, garantias y otros beneficios

13.4.2 Precio

Se le denomina precio a la cantidad de dinero que se paga por un bien o servicio.
Todos los productos tienen un precio, el cual va a depender de algunas variables como los
costos de produccion, la calidad, el posicionamiento en el mercado, la competencia, la marca,

entre otros.

Los precios pueden fijarse de acuerdo con 3 factores: basados en el costo, que tienen
que ver con el costo de produccion del producto; los precios de los competidores, en donde se
evallan los precios fijados por la competencia y el valor percibido, el cual depende del valor

que los consumidores dan al producto

NIT. 860.012.357-6

SEDE PRINCIPAL BOGOTA - PBX: (571) 587 87 97 Linea gratuita nacional: 01 8000 111 180
o® Carrera 9.7 n.° 51-11 / contactenos@usantotomas.edu.co

O, . . s . .
0" 00> Acreditacion Institucional & e S

@ 9:"; 0

°o°‘<;;'o° I nte rnaciona I == AERLLENE S DIVISION DE EDUCACION ABIERTA Y A DISTANCIA -DUAD-

PBX: (571) 595 00 00 ext. 2044 Carrera 10.* n.° 72-50 / admisiones@ustadistancia.edu.co
www.ustadistancia.edu.co




PRIMER CLAUSTRO UNIVERSITARIO DE COLOMBIA | MULTicampUs || 20

B Res. MEN No. Ol456 del 29 de enero de 2016
VIGILADA MINEDUCACION - SNIES 1704 WVigendia por seis Gfos

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS [ o

13.4.3 Comunicacion (Promocion)

Se refiere a la forma en que la empresa da a conocer su producto y hace que el
consumidor tenga conocimiento y recordacion del mismo. Aqui juega un papel importante la
publicidad, la venta directa, las promociones, el marketing digital y en la actualidad, las redes

sociales, que cada dia tienen un mayor auge en la comunicacion.

13.4.4 Distribucién (Plaza)
Este concepto hace referencia a como la empresa pone a disposicion de las personas su

producto o servicio, de acuerdo con sus posibilidades y necesidades.

En este punto, es importante tener en cuenta 3 aspectos para que el consumidor cuente

con su producto en el momento y lugar que lo necesita:

. Tiempo: que el consumidor tenga su producto en el momento en
que lo necesita

o Lugar: el consumidor debe tener varias opciones de lugar fisico
en las cuales pueda adquirir el producto

. Posesion: que el consumidor pueda hacer uso de su producto o

servicio.
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14. Propuesta
14.1 Descripcion De La Propuesta
Teniendo en cuenta la situacion actual de Casa Klarisse, entendiendo que es una
compariia creada hace varios afios y que en este momento no esta operando dentro del
mercado, se hace necesario crear una propuesta que le permita salir nuevamente al mercado y

lograr posicionarse dentro de este.
Esta se basa en los siguientes puntos:

1. Establecer alianzas con centros médicos especializados en
procedimientos quirdrgicos, en donde, como parte del servicio post-venta de estos, se
entreguen las fajas post-quirdrgicas a los clientes que se han realizado algun
procedimiento.

2. Hacer distribucion de fajas estéticas en paginas de e-commerce

especializadas en productos de belleza, lanzamiento en redes sociales

14.2 Objetivo De La Propuesta

Los procedimientos estéticos cada vez cobran mas interés, no solo en los colombianos,
sino también en personas del extranjero que llegan al pais a realizarse estos tratamientos.
Segun el diario La Republica, para el afio 2019, Colombia era el tercer pais con mayor
cantidad de procedimientos estéticos en Latinoamérica. Entre los mas realizados, se
encuentran los implantes mamarios y las liposucciones; aunque en relacion a este ultimo,
también se realizan otros procedimientos no tan invasivos, pero que de igual manera requieren
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un post-cuidado, en el cual se debe incluir el uso de fajas post-quirargicas, por ejemplo, la
abdominoplastia, lipectomia, el lifting de muslos, entre otros. La necesidad del uso de estas
fajas en el post-operatorio, obedece a que, la piel y los musculos sufren cambios y deben
ajustarse nuevamente al cuerpo, adicional, ayuda en el proceso de recuperacion, ya que el
ajuste de las mismas permite que las heridas se mantengan limpias y cicatricen méas

rapidamente.
Objetivo General

Incrementar una buena reputacion de la marca, y asi mismo el aumento de los clientes,
su fidelizacion y en Gltima instancia el incremento de las ventas, de acuerdo a los productos

y/o servicios que ofrece la empresa Casa Klarisse.
Objetivos Especificos

e Mantener el crecimiento de las ventas de la empresa Casa Klarisse.
e Abastecer el mercado con los productos que ofrece la empresa Casa Klarisse.
e Lograr una ventaja competitiva en base al personal que se encuentra en la

empresa Casa Klarisse.
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TRATAMIENTOS ESTETICOS EN EL MUNDO Tratamientos cosméticos 7 Mujeres Hombres
Palses con mas intervenciones cosméticas (Nimero de procedimientos anuales) aNr!IveI m:ndlal tiers 20.207.190 3.183.351
imient
. . . = (a:lg\leeg € procedimientos * Aumentode pecho * Blefaroplastia
! Intervenciones estéticas © Tratamientos sin intervencién  Tratamientos Participacién -
totales anivel global o 144% ¢ Liposuccién Ginecomastia
=y 11.562.504 i * Blefaroplastia * Rinoplastia
2747676 4.310.180 S @ Abdominoplastia » Liposuccion
84% ° °
= 466245 ) * Elevacion de senos Implante capilar
Brasil 951290 2.427.535 10,4%
Las intervenciones Tratamiento sin intervencién
quirdrgicas mas populares mas popular
@ | v 294.396
apon
p 1384214 1678610 72% Aumento de pecho 1.677.320 5.033.603
520.956 Liposucelon I 11.573.680 Inyecciones con toxina
Hell mexico G 1036618 [ 44% Blefaroplastia 1346886 bowliica
515.662
i 301.895 Tratamientos mas comunes en Colombia
L L 650.955 952.830 L41% Procedimientos quirugjicos
290932 I e
. i > . { Implantes Contorno
emania 412948 704.880 3% mamarios 4 por liposuccién
346.140 » Procedimientos minimamente invasivos
I Colombia 516,930 22% :
170.790 @ Inyecciones con toxina botulinica
— & Rellenos faciales
= Tallandia ¥ 105342 o - _
23.056 128398 0,5% © Peelings | «Quimicos «Laser
« Dermoabracién
Procedimientos con @ Rejuvenecimiento vaginal @ Lipectomifa en cinturén .
I_. mayor crecimiento (7" @ Tratamiento por radiofrecuencia
a nivel mundial © Aumento de gliteos @ Rinoplastia / . Luz pulsada SEAser

Fuente: Sociedad internacional de cirugia plastica estética

Teniendo en cuenta la relevancia y el auge que tienen este tipo de procedimientos en
Colombia y en este caso la importancia del uso de este tipo de fajas en estos procesos se
considera importante el crear esta propuesta, enfocada en establecer las alianzas o convenios
con centros de especialistas en este ramo de la salud, el cual le permitira a Casa Klarisse

incursionar en este nicho de mercado que cada vez cobra mas relevancia.

Debido a que la variedad de procedimientos que se realizan en estos lugares es muy
amplia, no es posible para efectos del presente trabajo, enfocar la distribucion de los productos
de Casa Klarisse de manera especifica, por lo que se considera necesario contar asi mismo con
una gran variedad de productos que abarque y satisfagan las necesidades de todos y cada uno

de los clientes-pacientes que toman servicios en estos establecimientos.
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14.3  Estrategias Asociadas

De acuerdo con los resultados obtenidos de la matriz DOFA, las estrategias asociadas
a las propuestas planteadas en el punto anterior mas influyentes, se relacionan a continuacion,

las cuales se detallardn méas adelante:

o Buen servicio al consumidor y/o cliente

. Precios asequibles.

o Fidelizacién de clientes potenciales

. Crecimiento en el mercado

o La empresa Casa Klarisse puede adaptarse facilmente a las nuevas
tecnologias.

. Realizar alianzas con centros médicos, estéticas.

. Productos de calidad.

o Desarrollo de nuevos productos

14.4 Plataforma Estratégica
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14.4.1 Mision

Proveer a los consumidores potenciales y/o clientes una alternativa de productos y/o
servicios de cosméticos y la linea de fajas para todo tipo de mujer y hombre, mayores de 18
afios, con un concepto de comercializadora diferenciada por su atencion, con tiempos de

entrega y precios justos.

14.4.2 Vision

En el afio 2026, ser la empresa lider a nivel nacional e internacional en la venta y
distribucion de productos estéticos, enfocados en el bienestar de las personas, a través de
estrategias que nos permitan llegar al reconocimiento y aceptacion en los mercados mas

importantes.

14.4.3 Objetivos Empresariales

Corto Plazo (3 — 6 meses)

Comercializar linea de Fajas en Bogota y sus alrededores, en los centros médicos mas

importantes de la ciudad

Mediano Plazo (6 — 18 meses)

Realizar lanzamientos a través de las redes sociales en las paginas mas importantes de

moda y belleza, con el fin de abarcar todo el mercado nacional

Largo Plazo (18-36 meses)
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Lograr el posicionamiento en el mercado de Casa Klarisse, reconocida por sus

productos de alta calidad, con gran variedad de estilos y precios asequibles

15. Implementacion De La Propuesta

15.1 Diagnéstico
Como parte del diagndstico, se toma a consideracion el desarrollo de las matrices

DOFA, MEFI, MEFE, descritas en Diagndéstico Organizacional-

15.2 Disefio Estratégico

El disefio estratégico de Casa Klarisse, se basa en el desarrollo de estrategias que
permitan alcanzar los objetivos propuestos. Para esto, se desarrollaran las estrategias
enfocadas en los 4 pilares mas importantes del Plan de Marketing, relacionados a

continuacion:

15.2.1 Estrategia de Producto

En el 2015, cuando Casa Klarisse salié al mercado, enfoco sus ventas en 2 lineas de
producto, fajas estéticas y post-quirdrgicas y productos de belleza como aceites y cremas
corporales. Sin embargo, la estrategia de producto se enfocara en las fajas post-quirargicas y
estéticas debido, primero, al crecimiento en las cifras de procedimientos estéticos como
Cirugias bariatricas, liposuccion, abdominoplastia, cesareas, cirugias mamarias, entre otros,
que requieren como post-operatorio el uso de fajas, segun lo relacionado en el objetivo de la

propuesta.
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Existen diversos tipos de fajas post-operatorias, las cuales se utilizan de acuerdo con el
procedimiento realizado, es por esto que la empresa contara con la variedad necesaria para

cumplir con las necesidades del cliente, entre las cuales se encuentran:

. Faja de cuerpo completo

o Faja media pierna

o Brasier post-operatorio

. Faja mentonera

. Tabla abdominal

. Espuma post-quirdrgica

. Medias antiembdlicas

. Cojin recuperacion de gluteo
o Fajas post-parto

Cabe aclarar, que, tanto en la linea estética como en la post-quirdrgica, también se
tendran fajas para hombres, quienes también hacen parte del grupo de personas que se realizan

procedimientos estéticos.

Anteriormente, se tenia el concepto de que las fajas eran utilizadas unicamente por
personas de tallaje alto, sin embargo, hoy en dia este producto es utilizado por personas de
todas las tallas y contexturas, lo que permite que el mercado sea mas amplio y, por ende, las

posibilidades de entrar al mismo sean mas amplias.
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En lo que se refiere a las fajas estéticas, también hay gran variedad de las mismas,
estas se pueden dividir segun la necesidad y segun el area del cuerpo a moldear o trabajar,

entre las que se encuentran:

o Cinturilla

o Faja de cuerpo completo
o Faja media pierna

o Chaleco

. Pantalon largo

. Pantalon corto

. Body

15.2.1.1 Planes De Accién.

Tabla 14. Planes de accién de Producto (1)

PLANES DE ACCION DE PRODUCTO

. Tiempo $ 10.666.667
Establecer convenios con
proveedores, que le brindena o Conocimiento $ 2 meses
Casa Klarisse, variedad de Internet $ 600.000
productos con calidad Sueldo s 16.000.000
Tiempo $ 2.666.667
Garantizar que se cuente con Conocimiento $
todos los productos ofrecidos Gerente General 2 semanas
en el portafolio Internet $ 150.000
Ofrecer a los clientes, isf las Sueldo $ 4.000.000
una gran variedad de | necesidades de los E . . Tiempo $ 2.666.667 Nuevos Clientes [DO2
" ._|En el portafolio de Fajas post-
productos, tanto en las | clientes con un amplio virdrgicas contar con Conocimiento $ _ (D7-014)]
fajas estéticas como portafolio de qm ductos ’ complementarios Gerente General 2 semanas
en las post- productos, segun las Eara el Uso do Iaspmismas Internet $ 150.000 (Clientes actuales /
operatorias, con altos | caracteristicas de los Sueldo $ 4.000.000 Nuevos Clientes) * 100,
estandares de calidad mismos Buscar la innovacion de Tiempo $ 20.000.000
productos ya existentes en Conocimiento $
ciertos periodos de tiempo, en| Director de Marketing 6 meses
cuanto al disefio, Internet $ 1.800.000
funcionalidades, entre otros Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 20.000.000
Establecer cuéles son los Conocimiento $
productos de mayor y menor| Director de Marketing 6 meses
rotacién en los 2 mercados Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000

Fuente: elaboracion propia

NIT. 860.012.357-6

SEDE PRINCIPAL BOGOTA - PBX: (571) 587 87 97 Linea gratuita nacional: 01 8000 111 180
Carrera 9. n.° 51-11 / contactenos@usantotomas.edu.co
www.usta.edu.co

0%
© Joog
@ 9o:"3 0
© %0 o

o

Acreditacion Institucional

Internacional

DIVISION DE EDUCACION ABIERTA Y A DISTANCIA -DUAD-
PBX: (571) 595 00 00 ext. 2044 Carrera 10.* n.° 72-50 / admisiones@ustadistancia.edu.co
www.ustadistancia.edu.co




UNIVERSIDAD SANTO TOMAS

PRIMER CLAUSTRO UNIVERSITARIO DE COLOMBIA

VIGILADA MINEDUCACION - SNIES 1704

Tabla 15. Planes de accion de Producto (2)

PLANES DE ACCION DE PRODU

INSTITUCIONAL
DE ALTA CALIDAD
MULTICAMPUS

Res. MEN No. OM456 del 23 da ener de 2016

[ ACREDITACION

‘Vigencia por seis a%0s:

. . L Tiempo $ 10.666.667
Realizar investigacion —
constante a los competidores Conocimiento $ -
Gerente General 2 meses
frente a los productos Internet $ 600.000
similares.
Sueldo $ 16.000.000
Tiempo $ 2.666.667
Conocimiento $ -
Buscar nuevos proveedores. Gerente General 2 semanas
Internet $ 150.000
. Sueldo $ 4.000.000
Introducir nuestros Tiempo $ 2.666.667 Nuevos Clientes [DO2
productos en un Satisfacer las imi (07-014)]
mercado segmentado ~ - Buscar nuevos Conocimiento $ -
ara asf lograr un necesidades basicas consumidores. Gerente General Internet Py 150000 2 semanas
mer;or posicionamiento de los consumidores nterne - (Clientes actuales /
i *
de la marca. Sueldo $ 4.000.000 Nuevos Clientes) * 100,
Tiempo $ 20.000.000
Buscar nuevas estrategias de| . ) Conocimiento $ -
. Director de Marketin 6 meses
marketing. 9 Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 20.000.000
Contar con ofertas de ) ) Conocimiento $ _
productos para ser| Director de Marketing 6 meses
importados. Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000

59

Fuente: elaboracion propia

Tabla 16. Planes de accién de Producto (3)

PLANES DE ACCION DE PRODU!

Tiempo $ 10.666.667
itaci Conocimiento $ -

Capacitacion al  personal Gerente General 2 meses
nuevo. Internet $ 600.000
Sueldo $ 16.000.000
Tiempo $ 2.666.667
Capacitacion a los Conocimiento $ _

colaboradores cada vez que| Gerente General 2 semanas
ingrese un producto nuevo Internet $ 150.000
Brindar un servicio Sueldo $ 4.000.000
especializado de Tiempo $ 2.666.667 Nuevos Clientes [DO2
asesoria al cliente que Dar a conocer los i D7-014)
a beneficios de los  |Realizar pruebas de los Conocimiento $ - ( ]
promueve la servicios y/o productos que se incorporen, Gerente General 2 semanas
incentivacion de productos ' Internet $ 150.000 (Clientes actuales /
compra, y la ) Sueldo $ 4.000.000 Nuevos Clientes) * 100

fidelizacién del mismo. Tiempo s 20.000.000
Verificar los requisitos de los Conocimiento $ _

productos antes de| Director de Marketing 6 meses
distribuirlos. Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 20.000.000
Realizar ) un adecugdo ) ) Conocimiento $ _

asesoramiento para todo tipo| Director de Marketing 6 meses
de cliente. Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
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Fuente: elaboracion propia

Tabla 17. Planes de accién de Producto (4)

PLANES DE ACCION DE PRODU

‘Vigencia por seis a%0s:

Tiempo $ 10.666.667
Distribuir publicidad a través Conocimiento $ -
: Gerente General 2 meses
de redes sociales. Internet $ 600.000
Sueldo $ 16.000.000
Tiempo $ 2.666.667
Pagar pub!icigad a terceros Conocimiento $ _
para que distribuyan nuestros|  Gerente General 2 semanas
productos. Internet $ 150.000
o Sueldo $ 4.000.000
Distribuir nuestros Tiempo $ 2.666.667 Nuevos Clientes [DO2
productos mediante Realizar publicidad a |Realizar comparaciones de .. (D7-014)]
canales adecuados arp - P Conocimiento $ -
ue impliquen través de redes publicidad para escoger laj Gerente General nt . Py 150000 2 semanas
conclptos de cercania sociales. que sea mas acorde. nterne - (Clientes actuales /
i *
con los clientes. Sueldo $ 4.000.000 Nuevos Clientes) * 100
Tiempo $ 20.000.000
Buscar plataformas  para| . ) Conocimiento $ -
distribuir los productos. Director de Marketing nternet s 1.800.000 6 meses
Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 20.000.000
ici Conocimiento $ -
Gengrar publicidad de manera Director de Marketing 6 meses
continua Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000

Fuente: elaboracion propia

Tabla 18. Planes de accién de Producto (5)

PLANES DE ACCION DE PRODU!

Tiempo $ 10.666.667
Conocimiento $ -

Mantener  los productos Gerente General 2 meses
seguros y en orden. Internet $ 600.000
Sueldo $ 16.000.000
Tiempo $ 2.666.667
- X Conocimiento $ -

Orden, higiene y espacio. Gerente General 2 semanas
Internet $ 150.000
Sueldo $ 4.000.000
" Tiempo $ 2.666.667 Nuevos Clientes [DO2
Ofrecer a los clientes »
un portafolio de Dar a conocer los  |Creacion de documento en Conocimiento $ _ (D7-014)]
roductos y/o productos que ofrece |PDF que se identifique los| Gerente General 2 semanas
P senicio Sy CasaKlarisse.  |productos y sus beneficios. Internet $ 150.000 (Clientes actuales /
: Sueldo $ 4.000.000 Nuevos Clientes) * 100

Tiempo $ 20.000.000
i i6 i Conocimiento $ -

Divulgacién- del portafo_llo de Director de Marketing 6 meses
productos a los consumidores Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 20.000.000
i iali Conocimiento $ -

Asesoramiento_especializado Director de Marketing 6 meses
referente a los productos. Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
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Fuente: elaboracion propia
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‘Vigencia por seis a%0s:

15.2.2 Estrategia De Precios
Casa Klarisse fijara sus precios de acuerdo con algunas variables especificas: costos

fijos y variables, competencia y el valor percibido.

Sin embargo, teniendo en cuenta que se manejaran 2 lineas de fajas, el precio de las
post-quirargicas dependera de los acuerdos a los que se llegue con los diferentes centros
médicos, ya que la propuesta llevara a vender grandes cantidades de unidades y de varias

referencias.

15.2.2.1 Planes De Accidn.

Tabla 19. Planes de accidn de Precio (1)

PLANES DE ACCION DE PRECIO

. Tiem| 2.666.667
Establecer convenios con 'e_ p.o $ 666.66
proveedores, que le permitan a Conocimiento $ -
Casa Klarisse, ofrecer mejores Gerente General Internet $ 150.000 2semanas
precios
Sueldo $ 4.000.000
De acuerdo con los convenios con Tiempo s 1.666.667
&di Conocimiento $
los cenEros mgdlcos, _ 5€ Director de Marketing 2 semanas
estableceran los precios segun los Internet $ 150.000
acuerdos
Garantizar a los Sueldo $ 2500.000 Precios de venta [FA2
i " . Tiempo 1.333.333 -A3-
?;':5:1;&51 ICO:nCI'feT;sS clientes, precios con ! - p $ (FS-A3-A15)]
pase uibles relgtivosa los cuales puedan  |Determinar los precios de venta Gerente General Conocimiento $ . 1semana Costo real de compra
q ! acceder a los mediante el calculo de los costos Internet $ 75.000 . N P
los que se encuentran roductos que - de inventario / costo
en el mercado p necesita?l Sueldo $ 2.000.000 estimado para la
Tiempo $ 833.333 compra del inventario
En las redes sociales y pagina .
i Conocimiento $ -
web, mostrar el precio de los Director de Marketing 1semana
productos, con el fin de que el Internet $ 75.000
cliente lo conozca
Sueldo $ 1.250.000
. . Tiempo 833.333
Garantizar a los clientes que el femp $
recio adquirido es acorde con el| . ) Conocimiento $ -
prect quir . Director de Marketing 1 semana
producto, segin lo que se Internet $ 75.000
encuentra en el mercado
Sueldo $ 1.250.000
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Tabla 20. Planes de accidn de Precio (2)

PLANES DE ACCION DE PRECIO

Tiempo $ 3.333.333
isefi i Conocimiento $ -
Dlser?ar un plan de referidos para Director Comercial 1 mes
los clientes Internet $ 300.000
Sueldo $ 5.000.000
" Ti .333.!
Establecer para los clientes lempo $ 3.333.333
tencial lan de afiliacio . ) Conocimiento $ - .
po er;mades, un pba.nd © AMaclon, | py o tor Comercial 1mes % de nuevos clientes
- " en donde se brinden mejores Internet $ 300.000 referidos [FO6 (F4-
Disefiar un plan de Garantizaralos | nrecios por afiliacion 014)]
referidos para brindar | clientes, mejores Sueldo $ 5.000.000
mejores precios a los precios y atraer - Tiempo $ 3.333.333 .
clientes fidelizados nuevos clientes  |Elaborar un paquete de servicios — (Nuevos clientes
post-venta, que incluya la Director Comercial Conocimiento $ - L mes refendosl total de
adquisicion de nuevos productos a rector Internet $ 300.000 clientes) * 100%
mejores precios
jores p Sueldo $ 5.000.000
Tiempo $ 3.333.333
Establecer un porcentajle. de i ) Conocimiento $ _
descuento por compras minimas| Director Comercial 1mes
de determinados valores Internet $ 300.000
Sueldo $ 5.000.000

Fuente: elaboracion propia

Tabla 21. Planes de accién de Precio (3)

PLANES DE ACCION DE PRECIO

Tiempo $ 833.333
Establecer un minimo de valor o .\ Compras Conocimiento $ - 1 semana
cantidad por compras realizadas Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Tiempo $ 833.333
Contar con més de 2 proveedores, Conocimiento $ _
con el fin de contar siempre con| Director de Compras 1 semana
disponibilidad de productos Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000 % de proveedores
Establecer convenios Contar con convenios Tiempo $ 833.333 potenciales [DO9 (D3-
con los proveedores, . Llegar a acuerdos con los 010)]
con el fin de obtener con los mejores proveedores acerca de los| . Conocimiento $ -
beneficios en los proveedores que roductos sus determinados Director de Compras 1semana (Proveedores
) brinden garantias y prod. y Internet $ 75.000 -
precios de los beneficios precios Sueldo $ 1.250.000 potenciales /total de
productos i proveedores posibles)
Tiempo $ 5.000.000 *100
Realizar los pagos a tiempo, con Conocimiento $ _
el fin de contar con los beneficios| Director de Cartera 6 semanas
brindados por los proveedores Internet $ 450.000
Sueldo $ 7.500.000
Tiempo $ 1.666.667
Conocer el stock de productos, Conocimiento $ B
con el fin de contar siempre con| Director de Compras 2 semanas
productos disponibles Internet $ 150.000
Sueldo $ 2.500.000

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 22. Planes de accidn de Precio (4)

PLANES DE ACCION DE PRECIO

Realizar estudios de
mercados para
determinar los precios
promedio por cada
producto

Garantizar a los
clientes que los
precios establecidos
son los acordes con
los del mercado

Tiempo $ 6.666.667
Hacer seguimiento a la; Conocimiento $ _
competencia, precios, nuevos| Director de Marketing 2 meses
productos Internet $ 600.000
Sueldo $ 10.000.000
Conocer los gustos, necesidades Tiempo $ 3333.333
i Smi Conocimiento $ -
v capacidad ecopomlca de las Director de Marketing 1mes
personas, con el fin de contar con Internet $ 300.000
productos con precios asequibles Sueldo 3 5.000.000
Tiempo $ 2.666.667
Conocer de primera mano _I’os Analista de Conocimiento $ B
costos de produccion, Contabilidad 2 meses
importaciones y exportaciones Internet $ 600.000
Sueldo $ 4.000.000
Tiempo $ 10.000.000
Al sacar nuevos productos, Conocimiento $ _
conocer las tendencias del| Director de Marketing 3 meses
mercado y la competencia Internet $ 900.000
Sueldo $ 15.000.000
Tiempo $ 333.333
Determinar el % de ganancia que Analista de Conocimiento $ - 1 semana
debe tener un producto Contabilidad Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.000.000

Fuente: elaboracion propia

Tabla 23. Planes de accidn de Precio (5)

PLANES DE ACCION DE PRECIO

Precios de venta [FA2
(F3-A3-A15)]

Costo real de compra
de inventario / costo
estimado para la
compra del inventario

Tiempo $ 833.333
Garantizar el envio gratis por valor Director Comercial Conocimiento $ - 1 semana
minimo de compra Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Tiempo $ 3.333.333
.Com/pras a crédi?o con 0% de ) ) Conocimiento $ _
interés al realizar compras| Director Comercial 1mes
directas Internet $ 300.000
Sueldo $ 5.000.000
Iolsargi:i;ebseler:lfolzsqie Tiempo $ 833.333 Nuevos Clientes [DO2
Disefiar beneficios por se incluyan Establecer diferentes medios def ) Conocimiento $ - (07-014)]
compras promociones pago que permitan la facilidad de| Director Comercial | 75.000 1semana
descuentos. menor | 24auirir los productos nternet $ ! (Clientes actuales /
preci(v) Sueldo $ 1.250.000 Nuevos Clientes) * 100
Tiempo $ 3.333.333
Acumulacién de. puntos  por ) ) Conocimiento $ _
compras, canjeables por| Director Comercial 1mes
descuentos, premios, bonos. Internet $ 300.000
Sueldo $ 5.000.000
Entregar productos adicionales TleTnpAo $ 833333
por la compra de ciertos . . Conocimiento $ -
o Director Comercial 1 semana
productos o por valores minimos Internet $ 75.000
de compra
P Sueldo $ 1.250.000

Fuente: elaboracion propia
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15.2.3 Estrategia De Plaza (Distribucién)

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS [ o

De acuerdo con las 2 lineas de producto que se manejaran, la estrategia de distribucion
que se implementara sera, para las lineas post-quirargicas, la creacion de convenios
empresariales con centros médicos, clinicas y especialistas, dedicados a procedimientos
quirargicos, en donde, como parte del servicio post-venta, se incluya la entrega de las fajas
como parte del proceso de recuperacion luego del tratamiento. Para esto, se pretende hacer un
estudio de los centros médicos mas importantes del pais y que cuenten con variedad de

procedimientos, con el fin de lograr distribuir toda la linea de fajas que maneja Casa Klarisse.

Para las fajas estéticas, el proceso de distribucidn se hard mediante la promocion de los
productos a través de un lanzamiento en las principales redes sociales, en convenio con
paginas que manejen productos de belleza, con el fin de dar a conocer los productos y que

comiencen a generarse ventas.

En cuanto a como se propone realizar el proceso de distribucion de los productos, Casa
Klarisse no cuenta con un centro de almacenamiento para sus productos, teniendo en cuenta
que, en primera instancia, las ventas no seran masivas, entre tanto se logra estabilizar el
proceso de ventas. Sin embargo, se espera que, al lograr el aumento de ventas planeado, se
trabaje en la infraestructura fisica, la cual incluya bodega, almacenamiento, distribucion.
Ademas, y teniendo en cuenta que Casa Klarisse no fabrica sus productos, sino que contara
con proveedores de estos ya terminados, a nivel de bodegaje y distribucién se podré realizar

un proceso mas detallado y sencillo de llevar.

Se estableceran convenios con empresas transportadoras para la entrega de los
productos. En cuanto al precio por pagar de los envios, este dependera de la cantidad de

productos comprados para el segmento de las fajas estéticas y los beneficios brindados a los
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clientes, y para el segmento de las fajas post-quirargicas, se estableceran convenios tanto con

la transportadora como con los centros médicos para llegar a acuerdos que beneficien a todas

las partes en cuanto a economia, tiempo y facilidades en el proceso.

Estas acciones se describen a detalle en las tablas relacionadas a continuacion.

15.23.1

Planes De Accion.

Tabla 24. Planes de accion de Plaza (1)

PLANES DE ACCION DE PLAZA

Establecer canales de
distribucion de los
productos

Lograr llegar a los
mercados a través de
los medios de
distribucién planteados

Tiempo $ 833.333
Establecer ~ convenios con centros Conocimiento $ -
médicos especializados en| Director de Marketing 1 semana
procedimientos quirurgicos Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Tiempo $ 833.333
istribui i Conocimiento $ -
Distribuir Igs productos por m_edlo de las Director de Marketing 1 semana
ventas realizadas en redes sociales Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Tiempo $ 20.000.000
isef i Conocimiento $ -
D,Ise.nar . puntos _ fisicos de venta y Director de Marketing 6 meses
distribucion de los productos Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 20.000.000
Establecer ~ convenios con centros Conocimiento $
comerciales y almacenes de cadena para| Director de Marketing 6 meses
la distribucién de los productos Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 1.333.333
Establecer convenios con empresas de| Conocimiento $ -
logistica, para la entrega y distribucion de|  Gerente General 1semana
los productos Internet $ 75.000
Sueldo $ 2.000.000

Tabla 25. Planes de accion de Plaza (2)

PLANES DE ACCION DE PLAZA

Establecer convenios
con los centros
médicos en donde,
como parte del
proceso post-venta, se;
entreguen nuestros
productos

Abarcar el mercado de
las fajas post-
quirdrgicas

Nuevos Clientes [DO2
(D7-014)]

(Clientes actuales /
Nuevos Clientes) * 100

Hacer un estudio de cudles son los Tiempo s 1666667
imi 4 I Al X X Conocimiento $ -
procedlmle_ntos més realizados y cuéles Director de Marketing 2 semanas

son las fajas o productos que se deben| Internet $ 150.000

utilizar posterior a estos Sueldo S 2.500.000

Tiempo $ 3.333.333

Hacer un portafolio de productos de la linea| Conocimiento $ -
. P Director Comercial 1mes

de fajas post-quirdrgicas Internet $ 300.000

Sueldo $ 5.000.000

Tiempo $ 3.333.333

Crear un paquete de productos y servicios Conocimiento $ =
tanto para los centros médicos como para| Director Comercial 1mes

el consumidor final Internet $ 300.000

Sueldo $ 5.000.000

Tiempo $ 3.333.333

Establecer una periodicidad ylo Conocimiento $ B
cronograma de entrega de los productos| Director de Marketing 1mes

con los centros médicos Internet $ 300.000

Sueldo $ 5.000.000

Nuevos Clientes [DO2
(D7-014)]

(Clientes actuales /
Nuevos Clientes) * 100

Fuente: elaboracion propia
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PLANES DE ACCION DE PL.

Tiempo $ 10.000.000
Contar en los puntos fisicos con personal| . ) Conocimiento $ -
" Director Comercial 3 meses
capacitado en los productos Internet $ 900.000
Sueldo $ 15.000.000
Tiempo $ 6.666.667
Buscar lugares estratégicos, en donde| . . Conocimiento $ -
2 Director Comercial 2 meses
haya un alto tréfico de personas Internet $ 600.000
Sueldo $ 10.000.000
Crear puntos fisicos, Tiempo $ 6.666.667
en donde las personas Estaplecer contacto Crear pequefios stands de venta en _ ) Conocimiento $ -
puedan llegar de directo con el centros comerciales Director Comercial 2 meses
manera directa a consumidor final Internet $ 600.000
nuestros productos Sueldo $ 10.000.000
Tiempo $ 13.333.333
Incluir otro tipos de productos que llamen, . Conocimiento $ -
o ; Director Comercial 4 meses
la atencién de los posibles compradores Internet $ 1.200.000
Sueldo $ 20.000.000
Tiempo $ 6.666.667
Buscar locales en sectores clave de la| . ’ Conocimiento $ -
. Director Comercial 2 meses
ciudad Internet $ 600.000
Sueldo $ 10.000.000

Nuevos Clientes [DO2
(D7-014)]

(Clientes actuales /
Nuevos Clientes) * 100

Fuente: elaboracion propia

Tabla 27. Planes de accion de Plaza (4)

PLANES DE ACCION DE P|

Tiempo $ 2.500.000
i Conocimiento $ -
Hacer ~ convenios  con creadores de! Director de Marketing 3 semanas
contenido de productos de salud y belleza Internet $ 225.000
Sueldo $ 3.750.000
Tiempo $ 2.500.000
Pagar publicidad en paginas de redes Conocimiento $ -
sociales que tengan que ver con productos| Director de Marketing 3 semanas
de salud y belleza Internet $ 225.000
Sueldo $ 3.750.000
Utilizar las redes Tiempo $ 2.500.000
sociales y pagina web Llegar al ptiblico  |Contratar a personal especializado en! Conocimiento $ -
para la venta y objetivo a través de las |creacion de contenido acerca de| Director de Marketing 3 semanas
comercializacion de redes sociales  |productos de salud y belleza Internet $ 225.000
los productos Sueldo $ 3.750.000
Tiempo $ 1.666.667
i agi i Conocimiento $ -
Disefiar en la pagina web la opcién de Director de Marketing 2 semanas
compra directa Internet $ 150.000
Sueldo $ 2.500.000
Tiempo $ 2.500.000
Hacer convenios con creadores de| . ) Conocimiento $ -
contenido de productos de salud y belleza Director de Marketing Internet $ 225.000 3 semanas
Sueldo $ 3.750.000

Nuevos Clientes [DO2
(D7-014)]

(Clientes actuales /
Nuevos Clientes) * 100

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 28. Planes de accion de Plaza (5)

PLANES DE ACCION DE PLAZA

Tiempo $ 833.333
Definir % de ganancia y rem uneraci.én parg . . Conocimiento $ -
las personas que van a vender y distribuir| Director Comercial 1semana
los productos Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Tiempo $ 833.333
Disefiar un cronograma de salida al Conocimiento $ -
£ Director Comercial 1semana
mercado del catalogo Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Tiempo $ 833.333 Nuevos Clientes [DO2
Crear un cat.alo.go pfra Ingresar al mercado Establecer un plan de premios y . ) Conocimiento $ - (D7-014)]
la venta y distribucion de las ventas por reconocimientos por logros de ventas Director Comercial 1 semana
de los productos catalogo 9 Internet $ 75.000 (Clientes actuales /
Sueldo $ 1.250.000 Nuevos Clientes) * 100
Introducir otro tipo de productos en el TIETI'\FO $ 1.666.667
catalogo (ropa interior, ropa exterior, Conocimiento $ -
o ) Director Comercial 2 semanas
pijamas, entre otros) con el fin de llegar a| Internet $ 150.000
més puablico
pedl Sueldo $ 2,500,000
Tiempo $ 833.333
isefi agi Conocimiento $
Tomar fotos y disefiar las paginas del Director Comercial 1 semana
catalogo Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000

Fuente: elaboracion propia

15.2.4 Estrategia De Promocion
Luego del lanzamiento del punto anterior y para que comiencen a generarse ventas, se

crearan los siguientes planes de accién para el proceso de ventas:

. Disefar un plan de afiliacion, en donde, al cumplir cierto tiempo de
adquiridas las fajas, el cliente puede entregarlas como parte de pago de su nueva faja.
En este plan también se contempla la idea de que, al cumplir cierto tiempo, se puede
adquirir un nuevo producto por un menor precio.

o A medida que el cuerpo va cediendo, la faja también lo hace, es por esto

que se brindara un servicio post-venta en el que se garantiza el ajuste de la faja a una o
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2 tallas menos segun la necesidad del cliente. Esta misma estrategia sera aplicada para
las personas que adquieren fajas post-quirdrgicas.

o Plan de referidos: se otorgard un % de descuento a los clientes que
refieran personas para la compra de los productos; este descuento se aplicara también a

las personas referidas.

15.2.4.1 Planes De Accién.

Tabla 29. Planes de accién de Promocion (1)

PLANES DE ACCION PROMOCION

Tiempo $ 20.000.000
i isi Conocimiento $ -
Abrir pymos fISIC(?S‘ en lugares Director Comercial 6 meses
comerciales estratégicos Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 20.000.000
) . . Conocimiento $ -
Establecer ventas por catalogo Director Comercial 6 meses
Internet $ 1.800.000
Sueldo $ 30.000.000
Tiempo $ 3.333.333 Nuevos Clientes [DO2
Establece_r un canal de ) Llegar de forma_t _ ) . . Conocimiento $ - (D7-014)]
ventas directo con el | directa al consumidor |Disefiar y crear pagina web Director Comercial 1mes
cliente final Internet $ 300.000 (Clientes actuales /
Sueldo $ 5.000.000 Nuevos Clientes) * 100
Tiempo $ 111.111
Conocimiento $ -
Cpntar con un personal de ventas Director Comercial 1da
directo Internet $ 10.000
Sueldo $ 166.667
Tiempo $ 833.333
i i Conocimiento $
Crear una estrat?g}a de marketing Director Comercial 1semana
por correo electrénico Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 30. Planes de accion de Promocion (2)

PLANES DE ACCION PROMOCION
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Tiempo $ 833.333
Hacer un estudio de las paginas Conocimiento $ ~
cuyo nicho sean los productos de| Director de Marketing 1semana
salud y belleza Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Tiempo $ 2.500.000
Hacer convenios con las paginas, Director de Marketing Conocimiento $ 3 semanas
para dar a conocer los productos Internet $ 225.000
Sueldo $ 3.750.000 Clientes potenciales
Establecer convenios Tiempo $ 833.333 [DA5 (D7-A7)]
con paginas en redes Llegar al piblico  |Hacer un estudio de creadores de| Conocimiento $ B
sociales enfocadas en |objetivo a través de las |contenido  (influenciadores) de| Director de Marketing 1 semana (Clientes potenciales /
productos de salud y redes sociales  |productos de salud y belleza Internet $ 75.000 total de clientes
belleza Sueldo $ 1.250.000 encuestados) * 100%
Tiempo $ 2.500.000
Hacer convenios con creadores Conocimiento $ -
de contenido de productos de| Director de Marketing 3 semanas
salud y belleza Internet $ 225.000
Sueldo $ 3.750.000
Tiempo $ 2.500.000
Pagar publicidad en paginas de! Conocimiento $ -
redes sociales que tengan que ver| Director de Marketing 3 semanas
con productos de salud y belleza Internet $ 225.000
Sueldo $ 3.750.000

69

Fuente: elaboracion propia

Tabla 31. Planes de accién de Promocion (3)

PLANES DE ACCION PROMOCION

Tiempo $ 833.333
Aperturar las principales redes Conocimiento $ B
sociales para los productos de la | Director de Marketing 1 semana
empresa Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Contratar creadores de contenido Tiempo $ 2.500.000
con experiencia en productos de Conocimiento $ -
salud y belleza que se dediquen a | Director de Marketing 3 semanas
llevar las redes sociales de la Internet $ 225.000
Contar con personal empresa Sueldo $ 3.750.000 Clientes potenciales
, -on p Tiempo $ 3.333.333 [DAS5 (D7-A7)]
Crear un area capacitado en el Estudiar los logaritmos de las i
dedicada a la creacion| manejo de redes 0s logi X ) Conocimiento $ - " .
. . - redes sociales para poder llegar a | Director de Marketing 1mes (Clientes potenciales /
de contenido en redes | sociales, con el finde | - Internet $ 300.000 N
sociales lograr una publicidad mas personas total de clientes
*
maés efectiva Sueldo $ 5.000.000 encuestados) * 100%
Hacer un lanzamiento de los Tiempo $ 6.666.667
4 i6 Conocimiento $ -
prot{uctos de mas rotaqon a Director de Marketing 2 meses
través de las redes sociales de la Internet $ 600.000
empresa
P Sueldo $ 10.000.000
Establecer cronogramas de Tiempo $ 3.333.333
capacitacion para el personal del Conocimiento $ B
area acerca de las Director de Marketing 1mes
actualizaciones de las redes Internet $ 300.000
sociales Sueldo $ 5.000.000

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 32. Planes de accidn de Promocion (4)

PLANES DE ACCION PROMOCION
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Tiempo $ 6.666.667
Contar con personal experto y
i Conocimiento $ -
cgpgcnado en el produc.to, PA% " birector Comercial 2 meses
dirigir los diferentes tipos de Internet $ 600.000
eventos
Sueldo $ 10.000.000
Tiempo $ 6.666.667
Bﬂsqued§ de lugares que cuenten _ . Conocimiento $ -
con una infraestructura adecuada| Director Comercial 2 meses
para la realizacion de los eventos Internet $ 600.000
. Lograr una experiencia Sueldo $ 10.000.000 Clientes potenciales
Creacion de eventos N
N personal con los Tiempo $ 5.333.333 [DA5 (D7-A7)]
virtuales y roductos, con el fin Buscar una plataforma —
presenciales en donde P! ! tecnolégica que cuente con la Conocimiento $ - " .
las personas tengan la de que las personas infraestructura adecuada para la Gerente General | Py 300000 1mes (Clientes potenciales /
experiencia de estén en contacto realizacion de los eventos emnet : total de clientes
i *
conocer los productos dlrect.o con los Sueldo $ 8.000.000 encuestados) * 100%
mismos Tiempo $ 1.666.667
Reali Conocimiento $ -
eal.lzar un gronograma y una Director Comercial 2 semanas
previa planeacion para los eventos Internet $ 150.000
Sueldo $ 2.500.000
Tiempo $ 1.666.667
Defini trategias di i6 . . Conocimiento $ -
Cle inir estrategias de promocion| .o oo 2 semanas
lel producto para cada evento Internet $ 150.000
Sueldo $ 2.500.000
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Fuente: elaboracion propia

Tabla 33. Planes de accién de Promocion (5)

PLANES DE ACCION PROMOCION

Tiempo $ 833.333
Hacer un estudio de centros Conocimiento $ -
médicos dedicados a| Director de Marketing 1 semana
procedimientos quirtirgicos Internet $ 75.000
Sueldo $ 1.250.000
Hacer un estudio de cudles son Tiempo $ 833.333
los procedimientos mas Conocimiento $ -
realizados y cudles son las fajas| Director de Marketing 1semana
que se deben utilizar posterior a Internet $ 75.000
Establecer convenios estos Sueldo $ 1.250.000 % de centros médicos
con los centros Tiempo s 1.666.667 potenciales [DO8 (D7-
médicos, en donde . S o7)]
Abarcar el mercado de |Hacer un portafolio de productos C imient $ -
estos den a conocer a y - . . y onocimiento
. las fajas post- de la linea de fajas post-| Director Comercial 2 semanas -
los pacientes las V. PP Internet $ 150.000 (Centros médicos
caracteristicas y quirdrgicas quirdrgicas potenciales / total de
L Sueldo $ 2.500.000 Al
beneficios de los T centros médicos
Ti 1.666.667 i *
productos Crear un paquete de productos vy |er.np-o $ posibles) * 100
servicios tanto para los centros . . Conocimiento $ -
™ Director Comercial 2 semanas
médicos como para Internet $ 150.000
consumidor final Sueldo S 2.500.000
Crear un directorio de personas a| Tiempo $ 20.000.000
las cuales se les ha entregado! Conocimiento $ B
nuestro producto, con el fin de| Director Comercial 6 meses
hacer seguimiento y brindar Internet $ 1.800.000
servicio post-venta Sueldo $ 30.000.000

Fuente: elaboracion propia
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15.3 Implementacion

15.3.1 Orientacion de las empresas hacia el mercado

Durante el desarrollo del presente trabajo, se escuchard como la empresa Casa Klarisse
lucha constantemente por sobresalir con productos innovadores, entre ellos la linea de fajas,
que garanticen la presencia en el mercado. También se vera la importancia que deberia existir
en la relacién entre el equipo de desarrollo y lanzamiento de un plan de marketing y el resto
personajes involucrados, con el Unico objetivo de garantizar al maximo el éxito de los nuevos
lanzamientos. Se aprendera sobre la importancia de estudiar el mercado, asi como la creacion
correcta de los productos estrella como son las fajas, disefiadas para todo tipo de hombre y

mujer mayores de 18 afios, que se adecue a las exigencias y gustos del mercado colombiano.

15.3.2 El concepto de desarrollo de la investigacion

Durante mucho tiempo en las empresas de cosméticos, fajas de Colombia, buscan la
manera de implementar nuevos productos y/o servicios relacionados con el sector cosmético,
sin embargo, no es méas que una manera de posibilidad de un producto, que se podria ofrecer
al mercado. Por otra parte, se cuenta con productos que se podrian llamar en términos
cualitativos o cuantitativos. Definitivamente, siempre se debe partir de una idea, por el
concepto que se tiene de la palabra idea, lo cual sera la que llevara a hacernos preguntas
minimas en la creacién del plan de marketing para la empresa Casa Klarisse, preguntas

simples como:

¢A quién esta dirigido el producto? Se trata de todo tipo de mujeres y hombres
mayores de 18 afios, gente de piel seca, grasa, normal o mixta, aquellas personas de raza
blanca o negra, personas que se someten alguna intervencion juridica y necesita en su

recuperacion algun tipo de faja, con este tipo de preguntas minimas el equipo de investigacion
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y la parte de distribucion de los productos y/o servicios de cosméticos, fajas de todo tipo,

puede tener una mejor apreciacion de hacia donde se dirigen los productos.

¢ Qué beneficio primario debe proporcionar este producto? Casa Klarisse, ofrece
productos cosmeéticos, belleza, sin embargo, su producto estrella son la linea de las fajas, y es
asi como la distribucion de este producto dependera su éxito. Por ejemplo, Casa Klarisse
busca que el producto estrella sea tan reconocido y pueda llegar a cada persona que lo
requiera, por eso queremos mantener como propuesta para el trabajo practico integrado — TPI,

el plan de marketing, lo cual se necesita lo siguiente:

. En la actualidad, la orientacion de las empresas es la verdadera clave
para que una organizacion alcance sus metas, es ser mas eficaz que sus competidores
en cuanto a crear, producir, comunicar, innovar y vender a los clientes sus productos

y/0 servicios.

o La diferencia primordial que existe entre el concepto de venta 'y
marketing es que dicha venta se concentra en las necesidades de lo que ofrece y vende,
mientras que el marketing se basa en las necesidades de quien compra, es decir la
venta su objetivo principal con la necesidad que tiene el vendedor de convertir aqui
producto y/o servicio en dinero. EI marketing, por su parte su principal actividad es
satisfacer las necesidades basicas del consumidor y/o cliente por medio de sus

productos y todo asi mismo asociados con su creacion, produccion y consumo final.

Por consiguiente, la idea del plan de trabajo se basa en la parte tecnoldgica, marketing
y las ventas, lo que busca es que, por medio de la tecnologia se implemente un marketing

digital (mercadeo y disefio) y aquellos productos y/o servicios se puedan ofrecer en las ventas,
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y asi obteniendo el resultado para la empresa Casa Klarisse factibilidad, rentabilidad y
viabilidad. Para poder realizar las adecuadas estrategias de marketing se debe conocer todo lo

posible del mercado:

1. Caracteristicas.

2. Comportamientos.
3. Motivos.

4. Actitudes.

5. Competencia.

6. Distribuidores.

7. Factores ambientales.
8. Precios.
0. Entre otros.

El correcto analisis que se haga en el mercado es el primer paso que llevara a
determinar los posibles mercados “meta” y a los cuales pueden ser destinados a la
introduccién de los productos y/o servicios de la empresa Casa Klarisse. Por lo tanto, para
llevar a cabo los procesos o items mencionados, la compafiia necesita poseer recursos, ya sean
propios o por préstamos bancarios, y contar también con recurso humano, portafolio de

productos y/o servicios.

Es importante mencionar que, los prondsticos de ventas de los productos de la Casa
Klarisse son muy inciertos y los métodos que sean utilizados han sido de caracter subjetivo.
Por otra parte, las ventas y costos varian todo el tiempo, ya que se encuentran cada vez mas
competidores en el sector cosmético con la misma finalidad, y esto implica que los resultados
de la implementacion del plan de marketing puedan tomar mucho més tiempo de lo esperado y
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los costos asi mismo puedan ir variando, sin embargo, también se evidencia que la

distribucion de la linea de fajas puede necesitar una inversion mayor o adicional.

Aqui se hace uso de una mezcla de estrategias y medios, que se conoce actualmente
como mezcla de marketing que se entiende por “Una serie de instrumentos tacticos y
controlables de la mercadotecnia que la empresa mezcla para obtener la respuesta que quiere
del mercado hacia el cual se dirige. La mezcla de la mercadotecnia consta de todo aquello
que pueda hacer la empresa para influir en la demanda de su producto . Davis y Scout,
Biodnica.

Dicha mezcla también conocida como marketing mix es el término usado
habitualmente para describir los componentes basicos de los programas de marketing. Para la
gente que trabaja en mercadeo, es habitual escuchar sobre las “4 P”, que son Producto, Plaza,
Precio y Promocion. En resumen, las “4 P” o el marketing mix lo que quieren dar a entender
es que se debe ofrecer al mercado meta el producto correcto, al precio adecuado, en el lugar
conveniente y con una buena comunicacion. Por lo tanto, la mezcla de la mercadotecnia trata
de unir toda esta teoria en un producto final para satisfacer las necesidades basicas y/o deseos

de los consumidores potenciales y/o clientes futuros.

El producto, se refiere al disefio, variedad, caracteristicas, pruebas de concepto,
pruebas de estabilidad, nombre, marca, empaque, tamafio, garantia de calidad. Por su parte, el
precio tiene relacion con costos, descuentos, margenes, plazos de pago, formas de pago. La
plaza con los canales de distribucion, cobertura que se alcanzard, politicas de venta,
inventarios, transporte. Y la promocion tiene que ver directamente con la promocion que se la
hara al producto; la venta personalizada como en el caso de las empresas de venta de
cosméticos de puerta a puerta o de catalogo digital.
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La calidad de los productos de la empresa Casa Klarisse, esta dada por un conjunto de
caracteristicas y atributos que se le han dado a la linea de fajas, al satisfacer las necesidades
y/o deseos de los consumidores, siempre manteniendo sus precios desde $90.000,00, se
incluye también la posibilidad de pagar a plazos si lo requiere, generando la confiabilidad, es
que decir que, el consumidor y/o cliente estara seguro de que los productos que comprd le
funcionara por una tiempo determinado o de larga duracion sin ningun problema, su vida Gtil

permanecera funcional.

15.3.3 Ejecucion De Las Tareas

Un plan de accion es aquel tipo de actividad que prioriza las iniciativas méas
importantes para cumplir con ciertos objetivos, para este caso la empresa Casa Klarisse. De
esta manera, el plan de accidn se constituye como una especie de guia que brinda un marco o
una estructura a la hora de llevar el plan de marketing. Por otra parte, se puede presentar que
las amenazas y debilidades se incrementen, por tal motivo a continuacion se describe un plan

de accion en especifico:

15.3.3.1 Definicion de la empresa.

La compafiia Casa Klarisse, fue creada en el afio 2015, su actividad principal era las
ventas en la linea de producto de fajas estéticas y post-quirdrgicas, sin embargo, no fue muy
favorable en sus ganancias y la empresa empezé a decaer, tanto asi que sus pasivos eran
mayores que sus ingresos. Por consiguiente, la duefia tomo la decision de interrumpir dichas

ventas y hasta la fecha no ha obtenido punto de mejora para la reactivacion economica.
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o Recurso humano: Para realizar el plan de accion especifico se cuenta

con la participacion de la duefia y gerente de la empresa xxxx, y adicional con tres
colabores distribuidores para las diferentes areas y actividades que se puedan

presentar.

o Mision: Proveer a los consumidores potenciales y/o clientes una
alternativa de productos y/o servicios de cosméticos y la linea de fajas para todo tipo
de mujer y hombre, mayores de 18 afios, con un concepto de comercializadora

diferenciada por su atencion, con tiempos de entrega y precios justos.

o Vision: En el afio 2026, ser la empresa lider a nivel nacional e
internacional en la venta y distribucion de productos estéticos, enfocados en el
bienestar de las personas, a través de estrategias que nos permitan llegar al

reconocimiento y aceptacion en los mercados mas importantes.

El sector de cosméticos segun la informacion por el DANE, se encuentra ubicado

dentro de comercio mayorista, en productos farmacéuticos, perfumeria y tocador.

Para el afio 2006 el sector cosmético, tuvo un aumento en su produccion y en el afio
2007 presento un crecimiento del mercado. En una publicacion realizada por la Corporacion
Maloka de Bogotd, segun datos de la ANDI, la produccion de productos cosméticos y de aseo

ha venido en aumento durante los ultimos afios, entre 2005 y 2006 crecio en un 15%.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, se relaciona a continuacion el

plan de accion especifico:
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15.3.4 Factores Criticos De Exito

Para Casa Kilarisse, la cultura de valorizacion, pertenencia e identificacion, se presenta
en el transmitir su espiritu en el servicio, su equipo de trabajo, aquellos que trabajan para la
empresa, su portafolio de productos y/o servicios ya que con esto, se forma un criterio para
que sus productos sean mas relevantes, la filosofia de la empresa es traducir al pablico los
productos y/o servicios satisfaciendo sus necesidades basicas, mantener fiel modelo de
negocios, donde la base es el consumidor y/o cliente y sobre todo la actitud es mas que
importante dado que es mantener un espiritu abierto, saber preguntar y ante todo saber

escuchar.

Por otra parte, las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas juegan un papel
muy importante en la empresa Casa Klarisse, el impacto fuerte por amenaza y que no se
aprovecha oportunidades del mercado en la empresa Casa Klarisse, es el incremento de la
competencia, probabilidades de una crisis econémica, la incorporacién de nuevas empresas y
compaiiias, aquellas marcan que poseen conocimiento y plataformas digitales, en la actualidad
se esta incrementando la tasa de desempleo, que los productos que ofrece la empresa Casa
Klarisse frente a la linea de fajas es de alta duracion, todos los factores mencionados
anteriormente, implican que Casa Klarisse incrementen sus oportunidades frente a su plan de
trabajo en la ubicacion estratégica de la empresa, implementar un crecimiento en el mercado,
nuevas estrategias de marketing para la adaptacién de nuevas tendencias tecnoldgicas, altas
posibilidades de alianzas con centros médicos y estéricas, los productos son de alta calidad, la
entrega de dichos productos se encuentren en los tiempos establecidos, el personal que cuenta
Casa Klarisse es de tiempo completo y se encuentra capacitado. EI impacto fuerte por
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debilidad y que no se aprovecha en las fuerzas y/o fortalezas del proceso interno de la empresa
Casa Klarisse, falta optimizacion en los procesos administrativos, no hay estrategias frente al
mercado y digital, no hay una centralizacion de toma de decisiones y sobre todo falta el costo
inicial de la base, sin embargo, sus fortalezas prevalecen en una buena estructura, un buen
servicio de productos a los consumidores potenciales y/o clientes nuevos, los colaboradores
cuentas con una alta competitividad, se encuentra una alta calidad de productos y/o servicios y

sobre todo es un alto potencial humano.

15.3.5 Disefio, Desarrollo De Soluciones De Arquitectura

De acuerdo con lo establecido en las matrices MEFE, MEFI y FODA, la industria
cosmética se ha valido de una gran cantidad de herramientas y medios publicitarios para
promocionar, posicionar y dar a conocer sus productos y llegar de manera directa a su

mercado potencial, [lamese consumidor, usuario, distribuidor, entre otros.

Casa Klarisse, no cuenta con opciones de comunicacion, es importante resaltar que,
fue creada en el afio 2015, su actividad principal era las ventas en la linea de producto de fajas
estéticas y post-quirdrgicas, sin embargo, no fue muy favorable en sus ganancias y la empresa
empez6 a decaer, tanto asi que sus pasivos eran mayores que sus ingresos. Por consiguiente, la
duefia tomd la decision de interrumpir dichas ventas y hasta la fecha no ha obtenido punto de
mejora para la reactivacion econdmica, teniendo en cuenta lo anterior, las acciones que se

empiezan implementar como estrategias son:
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o Medios digitales como una herramienta infaltable en las estrategias de

mercadeo de los gerentes de productos, quienes utilizan la web, las aplicaciones y las
plataformas moviles cada vez con el objetivo de posicionar y fortalecer sus marcas.

o Marketing digital como la estrategia y acciones, que se desarrollan en
internet con el objetivo de dar conocer, posicionar, comercializar nuestros productos.

o Estar en la web como impulso y fécil acceso a una gran cantidad de
informacion, sobre todo en la industria de cosméticos.

. Conocer mejor el consumidor digital, ofreciendo un portafolio de
productos y/o servicios, desarrollando como estrategia la comunicacion digital,
aspectos como género, habitos de compra que no son los mismos o iguales de los
hombres a mujeres, aspectos culturales, ubicacidn geogréfica, entorno digital.

o Utilizar plataformas digitales en la industria cosmética, es decir,
encontrar gran cantidad de respuestas a las necesidades basicas de los consumidores y
clientes.

o Entender los riesgos de las plataformas web, como por ejemplo
contenido o comentarios no favorables para la empresa Casa Klarisse.

. Alternativas web, lo que genera una comunicacion mas grande del
mundo, donde se puede enlazar cualquier persona en cualquier parte del mundo.

o Redes sociales, utilizandola como un fendmeno mundial, cambiando la

forma de pensar de las personas y de las mismas empresas.
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16. Estrategia
Dado el crecimiento, posicionamiento de la industria de cosméticos en Colombia,
resulta necesario que la empresa Casa Klarisse, debera utilizar estrategias para elevar la
calidad de sus productos y servicios, generacion de productos que le permiten acceder a

nuevos mercados.

Por otra parte, la estrategia para soportar técnicamente el tiempo de vida de los
cosméticos y la linea de fajas, teniendo en cuenta el producto y sus condiciones de
fabricacion, comercializacion y uso. Eficacia y seguridad, ya que son los dos atributos mas

importantes para la empresa Casa Klarisse.

16.1 Matriz De Relacion Entre La Estrategia, Objetivos E Iniciativas

Tabla 34. Matriz de Relacion entre la Estrategia, Objetivos e Iniciativas

MATRIZ DE RELACION ENTRE LA ESTRATEGIA-OBJETIVOS-INICIATIVAS

'_
O
W < OBJETIVOS ESTRATEGIAS RELACIONADAS AL
% = ORGANIZACIONALES OBJETIVO (DO, DA, FO, FA) LIS SNSRI N S ST P11
&
Generar ingresos resultantes de las |Aumentar el nimero de clientes a través de Crear un programa de fidelizacion
ventas de los productos estrategias de promocion y ventas [DO2 (D7-014)]
Garantizar precios a los que las Mantener precios asequibles, con el fin de que las Establecer un % méaximo de aumento de precios,
personas puedan acceder personas puedan adquirir los productos [FA2 (F3- |segun el producto
A3-Al15)]
Garantizar un % de inversién en Aumentar la inversion econémica en publicidad Invertir en publicidad en Redes sociales como
publicidad [DA3 (D8-A6)] Facebook, Instagram, Twiter, TikTok
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[ ACREDITACION

‘Vigencia por seis a%0s:

OBJETIVOS
ORGANIZACIONALES

PERSPECT
IVA

ESTRATEGIAS RELACIONADAS AL
OBJETIVO (DO, DA, FO, FA)

INICIATIVAS O PROPUESTAS REALIZADAS

Recordacion de la marca

Definir estrategias para que la gente tenga
reconocimiento de la marca [FA1 (F14-A12)]

Disefiar productos adicionales que contengan el
logo de la marca como Lapiceros, gorras, vasos,
entre otros.

Mejorar el servicio brindado y/o el
producto entregado

Conocer de primera mano los gustos y necesidades
de los clientes [FA4 (F4-AT7)]

Acercamiento Face2Face por medio de los asesores
de ventas con los clientes

Incentivar al cliente a adquirir los
productos a través de promociones

Crear areas estratégicas dedicadas a la creacion de
oportunidades de fidelizacion de los clientes [FAS

Establecer un plan de afiliacién para los nuevos
clientes

y ofertas (F15-A5)]
Buscar el crecimiento en el Aprovechar la imagen ante los clientes para buscar |Crear productos como jabones y liquidos para el
mercado el crecimiento en el mercado FO2 (F12-03) cuidado de las fajas, gel corporal, gel reductor

Brindar a los clientes productos de
calidad

-Fortalecer el crecimiento de la empresa brindando
productos y servicios de calidad [FA3 (F7-A8)]

Elaborar un checklist sobre las caracteristicas que
deben cumplir los productos* (Ver Anexo 1)

Ampliar el nimero de clientes

- Garantizar la calidad de los productos para llegar
a mas clientes [FO3 (F7-09)]

Elaborar un checklist sobre las caracteristicas que
deben cumplir los productos* (Ver Anexo 1)

Mejorar el servicio brindado y/o el
producto entregado

-Conocer las necesidades de los clientes para crear
productos que satisfagan las mismas [FO4 (F4-02)]

Encuestas de satisfaccion tanto del producto
adquirido como del servicio recibido* (Ver Anexo
2)

Lograr la retencion y fidelizacion
de los clientes

Disefiar un plan de afiliacion para garantizar la
fidelizacion de los clientes [FO5 (F4-014)]

Al cumplir cierto tiempo de adquirir el producto, el
cliente puede entregarlo como parte de pago de uno
nuevo. Al cumplir cierto tiempo, se puede adquirir
un nuevo producto por un menor precio.

Lograr la fidelizacién de los
clientes y la llegada de nuevos
potenciales

Disefiar un plan de referidos, para atraer nuevos
clientes y fidelizar a los ya existentes [FO6 (F4-
014)]

Otorgar un % de descuento a los clientes que
refieran personas para la compra de los productos;
este descuento se aplicara también a las personas
referidas.

producto para los clientes

Conocimiento de los beneficios del

Generar experiencias del producto con los clientes
[DO1 (D7-08)]

Contar con puntos fisicos de prueba de los
productos

Posicionar la marca en el mercado

-Lograr la entrada de la marca en el mercado a
través de las redes sociales [DA2 (D1-A6)]
-Definir estrategias para que la gente tenga
reconocimiento de la marca [DO6 (D9-08)]

Creacion de pagina web y apertura de redes
sociales: Instagram, Facebook, Twiter, Tiktok* (\Ver
Anexo 3)

Satisfacer a los clientes con el fin
de fidelizarlos

Fortalecer la imagen y el crecimiento de la empresa
[DA4 (D9-A8)]

Seguimiento a los clientes para conocer el grado de
satisfaccion

Ampliar el nimero de clientes

Conocer los gustos y necesidades de nuevos clientes
[DA5 (D7-A7)]

Encuestas de investigacion a clientes potenciales*
(Ver Anexo 4)

Dar a conocer los productos a
través de redes sociales y pagina
web

Creacidn de pagina web y apertura de redes sociales
[DO3 (D11-01)]

Creacidn de pagina web y apertura de redes
sociales: Instagram, Facebook, Twiter, Tiktok* (\Ver
Anexo 3)
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3
L
< OBJETIVOS ESTRATEGIAS RELACIONADAS AL
o
2 > ORGANIZACIONALES OBJETIVO (DO, DA, FO, FA) INICIATIVAS O PROPUESTAS REALIZADAS
a
Contar con tecnologia de puntae |Desarrollo de una estructura tecnolégica robusta Contratar una empresa de desarrollo de software,
informacion confiable [FO1 (F1-01)] donde se manejen todas las areas de la compafiia
Ampliar el portafolio de clientesa |Invitar a la participacion de nuevos convenios con  |Establecer contacto con los centros médicos mas
través de los centros médicos centros médicos [DO8 (D7-07)] importantes, para proponer los convenios
Contar con proveedores confiables |Establecer alianzas con proveedores que beneficien |[Contar con un listado de proveedores, establecer
y con excelentes servicios a Casa Klarisse y mejorar las estrategias de contacto y revisar cuales son los que brindan mas
mercadeo [DO9 (D3-010)] mejores y beneficios
Reconocimiento de la marca en las |Hacer fuerte presencia en redes sociales, Creacion de pagina web y apertura de redes
principales paginas y redes sociales |aperturando las que se encuentren en tendenciay las |sociales: Instagram, Facebook, Twiter, Tiktok* (Ver
nuevas gue se vayan creando [FA7 (F13-A6)] Anexo 3)
Llegar a mas personas a través de  |Sobresalir en las publicidades del producto [DAL Realizar pagos de publicidad en las paginas de
publicidad efectiva (D9-A12)] productos que tengan que ver con el mercado de las
fajas
Buscar la mejora continua de la Liderar procesos de cambios internos que Realizar permanente y periddicamente mesas de
empresa contribuyan al crecimiento de la empresa [DA7 trabajo para revisar nuevos planes de accion,
(D15-A8)] actividades a mejorar
Contar con empleados motivados | Motivar a los empleados a través de Crear un plan de incentivos para los empleados, de
reconocimientos por ventas y nuevos clientes [FO7 |acuerdo con cierto nimero de ventas y nuevos
(F11-012)] clientes
Lograr acercamiento directo con Lograr que el personal de ventas conozca de Acercamiento Face2Face por medio de los asesores
los clientes por medio del personal |primera mano las necesidades de los clientes [DA6 |de ventas con los clientes
de ventas (D5-A7)]
3
LU
< OBJETIVOS ESTRATEGIAS RELACIONADAS AL
o
2 = ORGANIZACIONALES OBJETIVO (DO, DA, FO, FA) INICIATIVAS O PROPUESTAS REALIZADAS
&
Contar con personal capacitado en |Adquirir conocimiento acerca del manejo de redes |Capacitar al personal acerca de las tendencias
redes sociales sociales [DO4 (D11-01)] actuales de las redes sociales
N Fortalecer los conocimientos y -Realizar capacitaciones al personal de ventas Cronograma mensual de capacitaciones,
- <C |habilllidades de los empleados [DO5 (D5-012)] entrenamientos, formaciones acerca de nuevas
2 % -Adquirir conocimiento referente a las tendencias, especificaciones y carécteristicas de los
N O herramientas de mercadeo con el fin de lograr que la |productos
% é empresa logre posicionarse en el mercado [DO7
l,-JI:J E (D3-03)]
% ) -Capacitacion a los empleados sobre las técnicas
% del manejo de los productos. [DA8 (D3-A7)]

Brindar estabilidad y aumentar la
motivacion de los empleados

Crear beneficios y garantias para los empleados
[FA6 (F11-A9)]

Pélitica de beneficios para los empleados

Fuente: elaboracion propia
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16.1.1 Iniciativas O Propuestas Realizadas

1. Promocién de

Figura 8. Imagen de Promocion

UN MES DE
TRATAMIENTO
PERSONALIZADO

COSMETICO

f??(f.‘i&?ﬁfﬁ-’m
ety

Fuente: https://www.pinterest.es/pin/388154061609659491/

Teniendo en cuenta la imagen anterior, Casa Klarisse busca implementar bonos
mensuales, por la compra de cierta cantidad de productos, esto con la finalidad de fidelizar los

clientes y asi mismo hacer notar la marca y sus beneficios para la estética y salud.

2. Establecer un % maximo de aumento de precios, segun el producto
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Figura 9. Preferencias en Colombia De Cosméticos

0N
SRR A

+

 PREFERENCIAS EN COSMETICA

DE LAS COLON!BIANA& ‘

™ I.*.

Numero promedio de cosméticos comprados

en uso regular I

GASTOS ANUALES i{CUANDO LAS COLOMBIANAS
EN COSMETICOS COMPRAN LOS COSMETICOS?

Cuando se acaban

30% 31%

Cuando estan en oferta

$1.017.000 COP

. Cuando tienen ganas

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA COMPRA
DE COSMETICOS Y PRODUCTOS PARA EL CUIDADO

I
o Precio
I
@ Marca
I
o Sus propias preferencias
I
e Ingredientes
© ==

Consejos de expertos (médicos o profesionales del maquillaje)

e Opinién de amigos
e Recomendaciones de influencers o bloggers

gOoaa0

COSMETICOS DE LUJO COSMETICOS ECOLOGICOS
Compra No le importa el aspecto
No compra Compra siempre sin importar el precio ecoldgico de cosméticos
_—a, Y\
21% : 32% 38% : 8%
Compra raramente a7% Compra eco pero cuando

los productos estan en oferta 54%

Fuente: encuesta onlin
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Fuente: https://www.picodi.com/co/ahorro-magazine/las-preferencias-de-los-

colombianos-respecto-a-los-cosmeticos

Se hara investigacion referente a los productos que se trabajan en la empresa Casa
Klarisse, frente a sus precios de adquisicion y asi mismo poder realizar una comparacion de la
competencia en el sector, con el fin de establecer aumento o disminucion de los mismos

precios.

3. Invertir en publicidad en Redes sociales como Facebook, Instagram, Twiter, TikTok

Figura 10. Cosmeéticos en Redes Sociales

Fuente: https://www.trecebits.com/2019/02/18/cosmeticos-redes-sociales/

De acuerdo con lo que se puede apreciar en las redes sociales, hay terceros que
realizan publicidad por estos medios con un costo establecido, por tal motivo, la empresa Casa
Klarisse en sus gastos se encuentra un rubro de publicidad con el fin de generar incremento de

la marca, hacerse notar en redes sociales y que las personas puedan conocer sus productos.

4. Disefiar productos adicionales que contengan el logo de la marca como Lapiceros,

gorras, vasos, entre otros.
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Figura 11. Imagen Productos

Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=7Irl1LIquZ14

Un emprendimiento adiciona para la empresa Casa Klarisse, es poder generar
lapiceros, gorras, vasos, entre otros, que lleven el logo tipo de la entidad, esto con la finalidad

de fidelizar los clientes y adicional generar un ingreso a la empresa.

5. Acercamiento Face2Face por medio de los asesores de ventas con los clientes

Figura 12. Acercamiento Face2Face

Fuente: https://www.flaticon.es/icono-premium/cara-a-cara 1822009

Para la empresa Casa Klarisse, es importante tener el personal capacitado, que pueda

brindar una asesoria acertada y lo sobre todo suplir las necesidades basicas del cliente.
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En virtud de lo anterior, se requiere implementar de capacitaciones mensuales, a
medida de ingreso a nuevo personal o producto, dando claridad de la mision y vision de la

empresa, y los beneficios que genera cada producto.

6. Se incluye el plan de afiliacion

Figura 13. Afiliacion

Fuente: https://www.tutiendaonline.com.co/planes/135-afiliacion-plan-basic.html

Para la empresa Casa Klarisse, es importante colocar un sueldo fijo a sus colaboradores,
y asi mismo dentro de ese salario se encuentra su seguridad social y ARL, con la finalidad de

que se sientan protegidos y constatar ante la ley los pagos que se requieren.
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7. Elaborar un checklist sobre las caracteristicas que deben cumplir los productos

Figura 14. CheckList

CHECK LIST CASA KLARISSE

ITEM [ PRODUCTO DESCRIPCION APRZIBADO PARA'\\:ENTA APROBADO POR [OBSERVACIONES

Proteccién completa del producto.

La etiqueta esta bien posicionada.

Esta con el empaque adecuado.

El empaque esta en buen estado.

Cumple con la normativdad de INVIMA.

Esta bien doblada la prenda.

La etiqueta trae la informacion clara.

El empaque cumple con el cuidado del producto.

1 |LINEADE FAJAS

Fuente. Elaboracion propia.

Fuente: https://es.scribd.com/document/245604763/Checklist-Para-Buenas-Practicas-

en-Cosmeticos

En la imagen descrita anteriormente, se realiza un ejemplo de los items que debe
contener la lista de chequeo para cada producto y/o servicio de Casa Klarisse, lo cual debe
contener ciertos requisitos para ser adquirido por el cliente, por ejemplo; fecha de elaboracion,
fecha de vencimiento, INVIMA, beneficios y lo mas importante sus ingredientes y su forma

de emplearlo.

8. Encuestas de satisfaccion tanto del producto adquirido como del servicio recibido
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Fuente: https://kinsta.com/es/blog/plugins-encuestas-wordpress/

& Universiap SantoTomas [

Figura 15. Encuestas

Por medio de una encuesta digital, se busca que el cliente pueda calificar desde la primera
instancia que es la parte de asesoramiento, adquisicién de producto y finalmente su

experiencia con el mismo.

9. Al cumplir cierto tiempo de adquirir el producto, el cliente puede entregarlo como
parte de pago de uno nuevo. Al cumplir cierto tiempo, se puede adquirir un nuevo

producto por un menor precio.

Figura 16. Ciclo de Productos

Fuente: https://www.gestiopolis.com/plan-de-marketing-empresa-productos-

cosmeticos/
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La empresa Casa Klarisse, busca generar conciencia en los clientes, y asi mismo es
una manera de que el cliente vuelva para adquirir otro producto y asi hay beneficios para las
dos partes. Adicionalmente, es contribuir con el medio ambiente, optimizando los productos

que puedan durar méas tiempo.

10. Otorgar un % de descuento a los clientes que refieran personas para la compra de los

productos; este descuento se aplicard también a las personas referidas.

Figura 17. Descuento

DISCOUNT

-75%

shutterstock com - 346669856

Fuente: https://www.shutterstock.com/es/image-vector/sale-household-appliances-red-
bubble-discount-346669856

Mensualmente, se busca generar descuentos a ciertos productos que se pueda, de
acuerdo con la comparacién de precios de la competencia, generando algun tipo de descuento

0 bono, para continuar con la incrementacién de ventas.

11. Encuestas de investigacion a clientes potenciales
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Figura 18. Formato Encuesta

cosmMETICOS
o o) e Y8 shen

Fuente: https://es.slideshare.net/yessicaesparzamagallanes/encuestas-de-cosmeticos-y

A través de las encuestas a los clientes potenciales, se puede generar otras expectativas
y asi mismo estrategias, que puedan continuar con las ventas de los productos y/o servicios, y
de acuerdo con los resultados, se puede apreciar el producto que es mas consumido y el mas
vendido, generando de ella otras estrategias de marketing para incrementar los ingresos de la
entidad.

12. Contratar una empresa de desarrollo de software, donde se manejen todas las areas de
la compafiia

Figura 19. Software

. ENS&YOS

B cosmeTIC
. FactoryE&R

CURPLIEIENTD
* REGLAMENTARID

FD5 ¥ CREATIGH

DE ETIQUETAS TOEICOLOGIA,
¥ SIGURIDAR

Fuente: https://www.ecomundo.eu/es/software-cosmetica
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13. Establecer contacto con los centros médicos mas importantes, para proponer los

convenios

Figura 20. Fajas

Fuente: https://mejorconsalud.as.com/fajas-reductoras-para-reducir-la-cintura/

Casa Klarisse se encuentra en la busqueda de contactos con los centros médicos de
estética y/o otros, con la finalidad de poder implementar la linea de fajas, ofreciendo un
portafolio de productos referente a las fajas, con cada uno de sus beneficios, y asi mismo un

porcentaje de ganancia para los dos partes.

14. Contar con un listado de proveedores, establecer contacto y revisar cuales son los que

brindan mejores y beneficios

Figura 21. Cosmeéticos

0

D )
o
FACTOR 5
é ml M \IP | H\YﬂELLLQKREpﬁl:
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Un listado de proveedores potenciales

puede brindar a Casa Klarisse, productos con menor precio y de buena calidad, siendo
asi como mayoristas de los productos, pero asi mismo buscando los mejores productos para

los clientes.

15. Realizar permanente y periédicamente mesas de trabajo para revisar nuevos planes de

accion, actividades a mejorar

Figura 22. Mesas de Trabajo

Fuente: https://es.dreamstime.com/stock-de-ilustraci%C3%B3n-trabajo-en-equipo-en-

la-mesa-redonda-ejemplo-image94049988

Las mesas de trabajo contribuyen a mejoras continuas internas y externas de la
empresa, lo cual se busca generar que los ingresos sean constantes. Por otra parte, planear

diferentes estrategias a medida de la constante del mercado.

La intensién de las mesas de trabajo, es poder encontrar las falencias y asi mismo
poder ayudar a la mitigacion de las mismas, implementando planes de trabajo que permitan
diferentes estrategias y/o procesos que permitan alcanzar los objetivos de la entidad Casa
Klarisse, como, por ejemplo; encontrarse en un buen posicionamiento en el mercado,

incrementar las ventas referentes a sus productos en especial la linea de fajas.

Por otra parte, las mesas de trabajo se deben realizar de acuerdo a lo estipulado por el

Gerente 0 en el momento que se requiera, es decir cuando se presente alguna novedad entre
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los colaboradores, las diferentes areas y asi mismo en cuanto a los productos y servicios

prestados.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente y teniendo en cuenta las mesas de
trabajo que puedan generarse en un tiempo estipulado o de un momento a otro, es realizar la
verificacion de los objetivos iniciales y asi mismo plantear diferentes estrategias que puedan

servir para el manejo interno y externo de la empresa.

16. Crear un plan de incentivos para los empleados, de acuerdo con cierto numero de

ventas y nuevos clientes

Figura 23. Plan de Incentivos

Gestion de Cantdod, tamoni y utsoooon geogratioa de GVs y GiRs
Estroctum Colonca - "
Comestiol &
Gestion del
Origon de
\entas Gestides de
Generaddn
de Valor

Gestion de

Incentaasy
Compensacan

Gestion dol Plan
De Carrara

Fuente:
https://alejandria.poligran.edu.co/bitstream/handle/10823/1590/Plan%20de%20internacionaliz
aci%C3%B3n%20de%20Natura%20cosm

De acuerdo con los nuevos clientes y las ventas generadas por los colaboradores de la
empresa Casa Klarisse, se busca incentivar a cada uno de ellos de acuerdo a lo anterior
mencionado, todo esto teniendo en cuenta los valores de cada producto, la venta proyectada y

los valores de la competencia.

17. Cronograma mensual de capacitaciones, entrenamientos, formaciones acerca de

nuevas tendencias, especificaciones y caracteristicas de los productos
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Figura 24. Cronograma
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Fuente: https://www.freepik.es/vector-premium/calendario-planificador-2022-

numeros-semana-plantilla-calendario-pared-empresa 24989849.htm

18. Politica de beneficios para los empleados

Figura 25. Empleados

Fuente: https://www.sodexo.es/blog/como-desarrollar-una-politica-de-beneficios-a-

empleados-en-tu-empresa/

La informacion de esta Matriz se alimenta de la Matriz FODA, relacionada en el punto

11.3.1.3

16.1.2 Integracion a la Arquitectura Organizacional.
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Casa Klarisse, ha trabajado para ser siempre la inspiracion de sus colaboradores, ya
que se identifica por ser la empresa, con una gestion y esencia, con el mayor comportamiento
humano de la empresa, el cuidado y asi mismo el respeto que se tiene con sus colaboradores,
su fuerza por la comunicacion entre ellos, generando al consumidor y cliente la confianza y
apertura, mediante la integracion de todas las &reas y procesos con una dindmica grupal e

interpersonal.

La empresa Casa Klarisse, busca una herramienta de apoyo involucrada en los
distintos procesos que fluyen al interior de la estructura organizacional, es decir que, tenga un
impacto directo el plan de marketing que sea cada vez mayor a medida del aumento de sus
ventas en los productos, y asi cuando se genere una mayor dimension y complejidad en las

estrategias cobre mayor impacto en la toma de decisiones.

Es importante mencionar que, la propuesta se centra en un plan de marketing que
permita que la empresa Casa Klarisse, pueda incorporar convenios con centros médicos y
estéticos, con el fin de impulsa la linea de productos de las fajas, y asi al implementar este

proyecto se puede aumentar las ventas y los ingresos.

16.1.3 Hoja De Vida De Los Indicadores.

Tabla 35. Hoja De Vida De Los Indicadores

HOJA DE VIDA DE LOS INDICADORES POR AREA
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ELEMENTOS EXPLICACION ELEMENTOS EXPLICACION

NOMBRE DEL
INDICADOR

Presupuesto en
publicidad [DA3 (D8-
AB)]

Precios de venta
[FA2 (F3-A3-Al15)]

NOMBRE DEL
INDICADOR

OBJETIVO DEL

Conocer el nimero de

OBJETIVO DEL

Definir el precio de

. OBJETIVO DEL
venta mediante el

Garantizar el % de

MEDICION

Gerente General

INDICADOR nuevos clientes INDICADOR i INDICADOR inversion en publicidad
método de costos.
. Costo real de compra
lient t
FORMULA DEL (Ncufwzsafeﬁ:;s ! FORMULA DEL de inventario / costo FORMULA DEL  |Presupuesto ejecutado
INDICADOR 100 INDICADOR estimado para la INDICADOR / presupuesto asignado
compra del inventario
. . - UNIDAD DE . -
UNIDAD DE MEDIDA |Porcentaje (%) UNIDAD DE MEDIDA |Cantidad numérica MEDIDA Cantidad numérica
PERIODICIDAD Mensual PERIODICIDAD Mensual PERIODICIDAD |Semestral
Informe sobre la
cantidad de dinero
FUENTE DE LOS Base de datosde las | |FUENTE DE LOS Informe de los FUENTE DE LOS Zf:::r;r;‘;eg'gzn e
DATOS PARA EL ventas realizadas por DATOS PARA EL resultados arrojados de| |DATOS PARA EL anuncios ?Jblicitarios
INDICADOR los vendedores INDICADOR los Estados financieros INDICADOR . P '
promoviendo el
consumo y aumentando
las ventas.
RESPONSABLE DE LA RESPONSABLE DE LA RESPONSABLE

MEDICION

Analista Contable Gerente General

DE LA MEDICION

ELEMENTOS EXPLICACION

ELEMENTOS EXPLICACION

ELEMENTOS EXPLICACION ELEMENTOS EXPLICACION

%6 de satisfaccion de % de nuevos clientes|
NOMBRE DEL los clientes [FO4 (F4{ |NOMBRE DEL referidos [FOB (F4- NOMBRE DEL Clientes fidelizados NOMBRE DEL Clientes potenciales
INDICADOR 02)], INDICADOR o14)] INDICADOR [FO5 (F4-014)] INDICADOR [DAS (D7-A7)]

[DAT7 (D15-A8)]

Mejorar el servicio Lograr Ia fidelizacion Conocer el niimero de
OBJETIVO DEL brindado y/o el OBJETIVO DEL de los clientes y la OBJETIVO DEL  |Conocer el nimero de OBJETIVO DEL clientes potenciales
INDICADOR INDICADOR llegada de nuevos INDICADOR clientes fidelizados INDICADOR

producto entregado 5 para futuras ventas

potenciales

(Ntmero de clientes (Nuevos clientes (Clientes antiguos / (Clientes potenciales /
FORMULA DEL satisfechos / nimero de FORMULA DEL referidos / total de FORMULADEL |total de clientes) * FORMULA DEL total de clientes
INDICADOR ) INDICADOR clientes) * 100% INDICADOR 100% INDICADOR encuestados) * 100%

clientes totales) * 100

. . UNIDAD DE . .

UNIDAD DE MEDIDA  |Porcentaje (%) UNIDAD DE MEDIDA  |Porcentaje (%) MEDIDA Porcentaje (%) UNIDAD DE MEDIDA  |Porcentaje (%)
PERIODICIDAD Mensual PERIODICIDAD Mensual PERIODICIDAD  |Mensual PERIODICIDAD Mensual
FUENTE DE LOS Reporte del resultado FUENTE DE LOS Base de datos de las FUENTE DE LOS Base de datos de las FUENTE DE LOS Reporte del resultado
DATOS PARA EL de las encuestas de DATOS PARA EL ventas realizadas DATOS PARA EL ventas realizadas DATOS PARA EL de las encuestas de
INDICADOR satisfaccion INDICADOR INDICADOR INDICADOR investigacion
RESPONSABLE DE LA | . . RESPONSABLE DE LA | .. . RESPONSABLE " . RESPONSABLE DE LA | . .
MEDICION Director de Marketing MEDICION Director de Marketing DE LA MEDICION Director de Marketing MEDICION Director de Marketing
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ELEMENTOS EXPLICACION ELEMENTOS EXPLICACION ELEMENTOS EXPLICACION

0, 0, Vi
ousreoe  PERRES | lowseeos  [n | vowsreon, [Ceseer
INDICADOR INDICADOR INDICADOR

CADO (D3-010)] CADO [DO8 (D7-07)] CADO (D15-A8)]

Contar con Anplar el portafolio
OBJETIVO DEL proveedores confiables| |OBJETIVO DEL denz)lie s 2 través de OBJETIVO DEL  |Buscar la mejora
INDICADOR y con excelentes INDICADOR - INDICADOR continua de la empresa

- los centros médicos

servicios

(Proveedores (Centros médicos (Cantidad de mesas de
FORMULA DEL potenciales / total de FORMULA DEL potenciales / total de FORMULA DEL |trabajo realizadas /
INDICADOR proveedores posibles) INDICADOR centros médicos INDICADOR Mesas de trabajo

*100 posibles) * 100 planeadas) *100

. . UNIDAD DE .

UNIDAD DE MEDIDA |Porcentaje (%) UNIDAD DE MEDIDA |Porcentaje (%) MEDIDA Porcentaje (%)
PERIODICIDAD Semestral PERIODICIDAD Semestral PERIODICIDAD  |Bimensual
FUENTE DE LOS "ge”;jgf:"ad: % | |FUENTE DE LOS Lﬁ:ﬁﬁ;ﬁﬁg%ge FUENTEDELOS | .
DATOS PARA EL p " Iqu worde| |PATOS PARAEL dimi ; DATOS PARAEL | "
INDICADOR pertenecen alseclor dé| |\ p1cADOR procedimeentos INDICADOR rabajo

fajas quirdrgicos
RESPONSABLE DE LA . RESPONSABLE DE LA | . . RESPONSABLE
MEDICION Analista de compras i —— Director de Marketing | | =" "It~ o Gerente General

ELEMENTOS EXPLICACION ELEMENTOS EXPLICACION ELEMENTOS EXPLICACION

nowsrepeL  (FEEEIL T | nomsrepeL - PRIEENEDS | InomsreDeL |EER
INDICADOR (D3-03)] INDICADOR (F11-A9)] INDICADOR (F11-A9)]
Fortalecer los Garantizar que los Aumentar la
OBJETIVO DEL conocimientos y OBJETIVO DEL empleados se sientan OBJETIVO DEL |satisfacciony
INDICADOR habilidades de los INDICADOR satisfechos en la INDICADOR motivacion de los
empleados compafiia empleados
(Grado real de
(NUmero de personal satisfaccion de . .
FORMULA DEL capacitado / total de FORMULA DEL empleados / Grado FORMULA DEL  |Importe incentivos /
INDICADOR INDICADOR esperado de la INDICADOR NUmero de empleados
personal) *100 . 9
satisfaccion de los
empleados) * 100
. - . UNIDAD DE . -
UNIDAD DE MEDIDA |Cantidad numérica UNIDAD DE MEDIDA |Porcentaje (%) MEDIDA Cantidad numérica
PERIODICIDAD Semestral PERIODICIDAD Bimestral PERIODICIDAD |Semestral
Reporte del area de
FUENTE DE LOS talento humano de la FUENTE DE LOS Encuesta de FUENTE DE LOS Encuesta de
DATOS PARA EL evaluacion del DATOS PARA EL ermpleados. DATOS PARA EL ermpleados.
INDICADOR desempefio de cada INDICADOR INDICADOR
trabajador.
RESPONSABLE DE LA |Analista de Recursos| |RESPONSABLE DE LA |Analista de Recursos| |RESPONSABLE |Analista de Recursos
MEDICION Humanos MEDICION Humanos DE LA MEDICION|Humanos

Fuente: elaboracion propia

16.1.4 Mapa Estratégico Y Balance ScoreCard.

Un mapa estratégico es una completa representacion visual de una estrategia, es decir,

describe el proceso interno de una empresa, obteniendo creacion de valor mediante una serie
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de relaciones de causa y efecto entre varios objetivos entre ellos las cuatro perspectivas del

Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral.

Teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado, para la empresa Casa Klarisse al
crear un mapa estratégico, implica que esta herramienta se centra en la comunicacion interna
para que sus empleados conozcan toda la estrategia y asi mismo se puedan traducir en

acciones concretas que aporten para el éxito de la misma organizacion.

Inicialmente Casa Klarisse como uno de sus compromisos principales es suplir con las
necesidades basicas de los clientes, en cuanto a los servicios que se ofrecen y sus diferentes
productos con los beneficios que pueden llegar aportar. Adicionalmente, los valores como; la
calidad, honestidad, seguridad, actitud de servicio, entre otros, es aquel servicio que sean con
excelencia, promover la verdad como una herramienta elemental para generar confianza y
credibilidad de los servicios y/o productos, sin dejar de lado, un vinculo de confianza que los
clientes se vayan satisfechos.

Nuestro objetivo en el mapa estratégico es competir con el mercado con calidad,
eficiencia, eficacia, diferenciacion, excelencia en el servicio, generando asi mismo una
rentabilidad al negocio, reconocimiento y recordacion de la marca entre nuestros

consumidores y adicional a los nuevos usuarios.

Casa Klarisse busca la satisfaccion del cliente, la calidad de sus servicios y/o
productos, la mejora continua en los atributos de los servicios, mejora en la marca, en su parte
financiera, la empresa busca reducir los costos, e incrementar los ingresos teniendo en cuenta
sus descuentos y bonos mensuales que pretende incorporar. Adicionalmente, en el proceso
interno Casa Klarisse, busca la competitividad de los procesos productivos, mejorar el nivel
del servicio, ser admirados por sus consumidores y proveedores, que asi mismo ellos puedan

recomendar la marca, y por ultimo ofrecer nuevos servicios.

Por consiguiente, la mejora en el capital de infraestructura en cuanto a sistemas, bases
de datos, redes y su mejora en el capital organizacional en cuanto a su cultura, liderazgo,

alineacién y trabajo en equipo.

Los procesos de aprendizaje y crecimiento, se pretende incrementar la competencia

personal, mejorar el ambiente laboral, y sobre todo mejorar el capital humano, referente a;
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Habilidades, entrenamientos, conocimientos, entre otros. Su propuesta de valor va de la mano
con los servicios con calidad incrementando sus usuarios y su satisfaccion.
A través del mapa estratégico, se presentan los diferentes planes de accion para cada

una de las variables del mismo, los cuales van interrelacionados de acuerdo con el objetivo de
cada uno.

Tabla 36. Mapa Estratégico Y Balance ScoreCard

MAPA ESTRATEGICO

PERSPECTIVA

MAPA ESTRATEGICO

Aumentar el nimero
de clientes a través
de estrategias de

Mantener precios
asequibles, con el

fin de que las Aumentar la
promocién y ventas personas puedan inversion
[DO2 (D7-014)] adquirir los

econémica en
publicidad [DA3
(D8-A6)]

productos [FA2 (F3-

Conocer las
necesidades de los
clientes para crear
productos que
satisfagan las
mismas [FO4 (F4-

Disefiar un plan de
referidos, para
atraer nuevos

clientes y fidelizar a
los ya existentes
[FOB (F4-014)]

Conocer los gustos
y necesidades de
nuevos clientes

[DA5 (D7-AT7)]

Disefiar un plan de
afiliacién para
garantizar la
fidelizacién de los
clientes [FO5 (F4-
014)]

\

Establecer alianzas
con proveedores
que beneficien a

Invit \ Liderar procesos de
Casa Klarisse y nvitar a 'a cambios internos que
mejorar las [FEITEEEGTE d_e contribuyan a crear y
estrategias de Nuevos convenios ofrecer mas productos
mercadeo [DO9 o TS ylo servicios [DA8
médicos [DO8 (D7- D15-A8
(D3-010)] o) (D15-A8)]

Adquirir
conocimiento
acerca del manejo
de redes sociales
[DO4 (D11-01)]

Crear beneficios y
garantias para los
empleados [FA6
(F11-A9)]

Adquirir conocimiento
referente a las
herramientas de
mercadeo con el fin de
lograr que la empresa
logre posicionarse en
el mercado [DO7 (D3-
03)]

0©%p
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL PLAN DE ACCION
5 [ o] w %)
m w 14 w < 4 2 0
wl o 0 w0 0« a w [T x
OF |OBJETIVOS 0 i 08 | g0 5 = <q2 | Fg
0l ESTRATEGIA 3 0 od | 25 | 2 5 930 | Wk POSICION RECURSOS
v ESTRATEGI RELACIONADA 6 3 ) g 8 8 ] 5 w3 s g LOGRADA RANGO (SEMAFORO) INICIATIVA NECESARIOS PRESUPUES
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Fuente: elaboracién propia

Conclusiones
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La empresa Casa Klarisse, es una compafiia que, aunque en la actualidad presenta
dificultades econdmicas, tiene perspectivas positivas debido a que es una entidad que cuenta
con empleados con sentido de pertenencia, dispuestos a contribuir al fortalecimiento

competitivo del mercado, trabajando en aumentar las ventas y servicios.

Por otro lado, la investigacion de sectores y mercados realizada, se dieron a conocer a
la empresa Casa Klarisse, aspectos relevantes que ademas de ser importantes para la
compaiiia, tiene el mismo manejo que cualquier otra organizacion en su interior, como son las
opiniones del consumidor y/o clientes, buscando satisfacer las necesidades basicas de los
terceros. Por otra parte, busca un plan de trabajo referente al marketing en el comportamiento

del proceso de ventas y servicios.

Es importante mencionar que, el presente plan de marketing actda en la basqueda del
desarrollo de un control de ventas y servicios, actuando en estrategias y para el mejoramiento

de la empresa.

Por medio de modelos de diagnéstico aplicados en la empresa Casa Klarisse, se
lograron identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que permitieron

diagnosticar la situacion actual de la compafiia.

Por otra parte, el mercado donde se mueve esta compafiia es variable y competitiva por
estar ubicado en un sector que implementa la técnica de productos y/o servicios a través de la
tecnologia, como una estrategia que se incorpora para marcar la diferencia entre los diferentes

competidores que abarca el mercado.

En virtud de lo anterior, para las estrategias formuladas, se cuenta con un personal,

trabajando en el mejoramiento. Finalmente, la realizacién de este tipo de proyectos, demuestra
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que ejercer las diversas herramientas, tienen la aplicacion en la realidad laboral, lo cual
permite que estos trabajos muestren que cualquier empresa y/o entidad sin importar al sector
que pertenezca, debe estar dispuesto a tipos de cambios, generando actualizaciones, teniendo
en cuenta cada situacion que se presente y al mismo tiempo en la toma de decisiones
apropiadas, obteniendo como resultado mantener dicha compafiia en un buen nivel

competitivo.

ANexos

Anexo 1. Checklist Calidad Productos

. . ERI]
CODIGO PRODUCTO | DESCRIPCION PRODUCTO ARACTERBTICES ERITERIOS
CREMALLERAS  BOTONES COSTURAS ETIQUETA COLOR EMPAQUE CREMALLERAS | PEFECTUOSO
R151 FAJA PANTALON MUJER  PERFECTO PERFECTO DEFECTUOSO | CORRECTA OPTIMO CORRECTO PERFECTO
A125 CINTURILLA MUJER PERFECTO PERFECTO PERFECTO CORRECTA OPTIMO CORRECTO BOTONES DEFECTUOSO
PERFECTO
cosTURAg | PEFECTUOSO
PERFECTO
ENQUETA CORRECTA
INCORRECTA
COLOR OPTIMO
DEFECTUOSO
evpaque | CORRECTO
INCORRECTO

Anexo 2. Encuesta de Satisfaccion
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Encuesta de satisfaccion
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Anexo 3. Pagina Web Casa Klarisse
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El producto que tu necestas para verte mas esbelta

Innovacion

Ventasy
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Anexo 3.1. Instagram Casa Klarisse

klarissecolombia  Emarmensaje w8 v e

[ 35 publicacienes 275 sequidores 1,554 sequidos

Klarisse
Con nuestras prendas te haremos sentir comoda y verte espectacular. Tenemos gran
variedad de disefios para ti

wiomy 504, valeronathaly gomezandre |

l!’v .?l'm' i . ad msmva Il 2 l.ﬁ’ i . ad

Si nunca haz usado faja Qv a1 30 Si usas nuestras fajas a
no lo dudes comienza ahora, lasio ¥ I combinas oon

ey y una dieta balanceada y
inicia progresivamente la ejercicio obtendris
primera semana de 3a 4 resultados mas rapido.
horas luciras fabulosa. Oaiarimecolmtin

O barmseccdontis

i e,

VUELVETE
ELTIPO D&
PERSONA
QuUé
QUISIERAS
CONOCER

Anexo 4. Encuesta de Investigacién
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