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RESUMEN

Cosméticos Gil es una empresa creada hace 30 afios que se dedica a la venta de cosméticos y
bisuteria. En los wltimos afios present6 una disminucion en sus ventas, por lo que se realizara una
propuesta de un plan estratégico de marketing que permita captar nuevos clientes. Para lo cual se
realiza una investigacion de mercados mediante encuestas y entrevistas a clientes para asi conocer
sus gustos y preferencias, los factores que consideran importantes al momento de realizar sus

compras, entre otros. De igual manera se realiza entrevistas a los principales competidores para

conocer sus factores de éxito. Finalmente se proponen las estrategias de marketing a implementar

por la empresa.

Palabras claves: Estratégico, marketing, ventas, cosméticos.
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ABSTRACT

Gil Cosmetics is a company created thirty years ago. It is engaged to the sale of cosmetics and costume
jewelry. In recent years, a decrease in its sales was reported, so a proposal for a strategic marketing plan to
attract new customers was made. Thus, a market research was carried out through surveys and interviews
with customers to know their tastes and preferences, the factors they consider important when making their
purchases, among others. In the same way, interviews were carried out with the main competitors to know

their success factors. Finally, the marketing strategies to be implemented by the company were proposed.

Keywords: Strategic, marketing, sales, cosmetics.
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INTRODUCCION

La empresa Cosmeéticos Gil creada hace aproximadamente 30 afios se dedica a la
venta de cosméticos y bisuteria. Actualmente cuenta con dos sucursales; la sucursal
ubicada en la calle Padre Julio Matovelle y Manuel Maria Palacios ha venido
presentando inconvenientes en sus estados financieros donde se muestran cantidades

bajas en el rubro de ventas.

El objetivo general de la investigacion es proponer un plan estratégico de marketing
para el mejoramiento de las ventas de Cosméticos Gil en la ciudad de Cuenca, para
lo cual se realizara un analisis de la situacion actual de la empresa, se determinara y
analizara el segmento de mercado y se platearan nuevas estrategias de marketing

dirigidas al mercado de cosméticos.

En el presente trabajo se realizard una investigacion de mercados utilizando un
enfoque cualitativo mediante entrevistas a clientes para asi poder conocer algunos
aspectos como sus gustos y preferencias; y entrevistas a los principales competidores
para conocer las estrategias que aplican. Adicionalmente, mediante el enfoque
cuantitativo, se realizaran encuestas a clientes y no clientes de la empresa para asi
conseguir datos importantes de la misma. Finalmente se realizard la propuesta de un

plan estratégico de marketing con nuevas estrategias para la empresa.



CAPITULO 1

1. ANALISIS SITUACIONAL DE LA ORGANIZACION

Introduccion:

Es importante conocer a la empresa considerada para la investigacion, por lo que en
el presente capitulo se da a conocer la resefia histdrica de la misma, su mision, vision
y valores, el giro del negocio, se realiza un analisis del mercado de cosméticos,
FODA, y de la competencia para asi conocer aspectos importantes tanto internos

como externos.

1.1. Reseria Historica:

La empresa Cosméticos Gil, dedicada a la venta de cosméticos y bisuteria, fue creada
hace aproximadamente 30 afios por una joven cuencana llamada Nancy del Carmen
Gil Jara, una chica visionaria quien comenzd desde muy pequefia, a sus trece afos,
ayudando a su madre en su trabajo, el cual fue uno de los primeros gabinetes de
belleza en la ciudad de Cuenca, asi adquiri0 mucha experiencia y conocimientos

sobre el mercado de cosméticos.

En el afio de 1989 abrid su propio local de cosméticos en la calle Borrero y Mariscal
Lamar, vendiendo toda clase de productos para el cabello y rostro. En ese tiempo sus
principales clientes eran los gabinetes de belleza que estaban ubicados cerca del
mismo Yy gente del barrio; se hizo muy conocida por la variedad de productos con los
que contaba y de manera adicional se brindaba el servicio de asesoramiento. Unos
afios después abrid otra sucursal en la Benigno Malo y Gran Colombia con mas
variedad de productos como perfumes, cremas, bisuteria, esmaltes, secadoras,
cepillos y espejos, adicionalmente brindando el servicio de asesoria de imagen, lo
cual fue un gran salto para la empresa ya que no existia en ese tiempo una
competencia directa, asi la empresa fue creciendo en clientela y en productos

Ilegando a posicionar su nombre en la ciudad de Cuenca.



En el afio 2012 se abridé otra sucursal en la calle Padre Julio Matovelle y Manuel
Maria Palacios atras de la Av. Remigio Crespo Toral, para captar nueva clientela ya
que se encuentra en un sector residencial y comercial, en este ultimo se utilizo
alianzas con gabinetes de belleza como Nova, Svetnadia y se implementaron nuevas
gamas de productos. En la actualidad, Cosméticos Gil cuenta con dos sucursales, una
ubicada en el centro histérico de la ciudad en las calles Benigno Malo y Gran
Colombia y otra en la Padre Julio Matovelle y Manuel Maria Palacios atras de la Av.

Remigio Crespo Toral en la ciudad de Cuenca.

1.2 Misidn, Vision y Valores:

Mision:

Ofrecer productos Yy servicios de belleza a nuestros clientes con la finalidad de cuidar
su imagen Yy su piel con productos de calidad y el mejor asesoramiento de belleza de
la ciudad.

Vision:

Ser la empresa lider en el mercado de cosméticos en la ciudad de Cuenca con un
posicionamiento de marca local, innovando constantemente con personal capacitado
para asi brindar el mejor asesoramiento de belleza, en el afio 2023.

Valores:

- Compromiso con nuestros clientes.

- Compromiso con el medio ambiente.

- Calidad.

- Liderazgo.

- Creatividad.

1.3 Giro del negocio:
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La empresa comercial Cosméticos Gil se dedica a la venta al por mayor y menor de
una amplia gama de cosméticos, productos de higiene, tintes, enjuagues, esmaltes,
lociones, ceras para el cabello, ceras para depilar, bisuteria, planchas para el cabello,
secadoras, espejos, maquinas para secado de ufias, maquinas para corte de pelaje en
animales, bolsos y cajas para maquillaje, etc. Ofreciendo también la mejor asesoria

de belleza y cuidado de la piel.

Cosméticos Gil ofrece productos de belleza y cuidado de la piel, dirigido al cliente
final para toda clase de edad, no solo para mujeres sino también para hombres
productos como colonias, desodorantes, maquinas barberas, tintes para cabello y para
barba, shampoo, ceras, cremas, tijeras, navajas, corta ufias, etc. Y ademas al por
mayor siendo estos gabinetes de belleza, distribuidores, entre otros; productos de

excelente calidad a precios accesibles.

1.4 Anadlisis del mercado de cosméticos:

Los cosméticos son productos que ayudan al cuidado personal y a la belleza, éstos se
aplican en el cuerpo y rostro para embellecer y limpiar. Se puede definir a los
cosméticos como “las sustancias o formulaciones destinadas a ser puestas en
contacto con las partes superficiales del cuerpo humano: epidermis, sistema piloso, y
capilar, ufias, labios y érganos genitales externos, o con los dientes y mucosas
bucales con el fin exclusivo o principal de limpiarlos, perfumarlos, ayudar a
modificar su aspecto, protegerlos, mantenerlos en buen estado o corregir los olores
corporales, o atenuar o prevenir deficiencias o alteraciones en el funcionamiento de

la piel sana” (Padilla-Cambreros et al., 2015, p.2).

El mercado de cosméticos en el transcurso de los Ultimos afios ha tenido un
crecimiento notable debido a la preocupacion de la sociedad por el aspecto y cuidado
personal, esto se debe a la aparicion de nuevas necesidades e intereses que presentan
los consumidores gracias a la tendencia de nuevas modas y la influencia que tienen

los medios de comunicacion.

La produccion de cosméticos es la segunda gran rama industrial que nacié del

desarrollo de la idea bioquimica durante el dltimo siglo. “Segun cifras oficiales de
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gobierno, durante el afio 2017 las ventas por concepto de belleza y cosmética en el
pais superaron los 562 millones de ddlares, con un incremento del 6% frente a 2016
cuando la cifra se elevé a 538 millones de ddlares. El pais espera cerrar 2020 con

cifras de venta por encima de los 600 millones de dolares” (Gonzélez, 2018).

En el transcurso de los afios, el mercado de cosméticos ha tenido una gran evolucion
en el pais ya que son utilizados por la mayoria de la poblacion, pues existe una gran
tendencia en el tema del aspecto personal, o que ha provocado el crecimiento en la
importacion y exportacion de estos productos. Ademas ha creado que la industria sea
atractiva para las pequefias empresas, generando nuevas inversiones de las mismas,

lo que ha incrementado el nimero de competidores.

Nuestro pais se ha convertido en un destino atractivo en lo que corresponde a
inversiones en la industria de cosméticos ya que el consumo de estos productos ha
ido incrementando, en el afio 2012 tuvo un incremento de 9,5% (US$ 1.500
millones). Todos los niveles socioecondmicos consumen estos productos y los gastos
son mayores con relacién a los ingresos, lo que permite la creacidn de nuevas marcas

y productos (Pro-Ecuador).

La nueva tendencia en el Ecuador se ve orientada mas hacia el cuidado del medio
ambiente, esto crea en las personas conciencia ambiental; es decir que los
consumidores prefieren productos organicos, hechos con ingredientes provenientes
de las plantas ya que en algunas de ellas se encuentra afinidad con la piel, obteniendo
grandes beneficios. De igual manera se prefieren productos que no sean probados en
animales ya que nos encontramos en una época en la que ha incrementado el cuidado

a los animales.

Clientes:

Nuestras principales clientes son mujeres (nifias, adolecentes, sefioras), porque ellas
cuidan su belleza méas que los hombres, por lo cual las mujeres son nuestras clientes
potenciales. La edad también es un factor muy importante ya que las adolescentes en
este siglo XXI, consumen los productos de belleza mas que las sefioras de edad

avanzada.

12



1.5 Anélisis FODA:

Fortalezas:

o Comunicacion entre los miembros de la organizacion.
o Calidad de atencidon a nuestros clientes.

o Competitividad en precios.

o Personal calificado y formado.

o Variedad de productos.

o Local propio.

o Posicionamiento de marca.

. Buena imagen.

Debilidades:

o Minima publicidad.
. Poca utilidad en ventas.

o Poco personal.

Oportunidades:

o Aceptacion en el mercado.

o Demanda creciente de productos de cosméticos.

o Accesibilidad y buena aceptacion de las redes sociales como medios
publicitarios.

o Incremento de servicio a domicilio.

o Globalizacion.

Amenazas:

o Fuerte competencia en el mercado de cosmeticos.

o Nuevas competencias.

o Cambios en los gustos de los consumidores.

13



o Aumento de precios.

o Mercado nacional volatil.

o Contante avance tecnoldgico.

o Cambio en las necesidades y gustos de los consumidores.
o Incremento de impuestos para importacion.

1.6 Analisis de la competencia:

Hoy en dia en la ciudad de Cuenca existe una gran cantidad de locales de belleza lo
que conlleva a tener bastante competencia y una dura pelea entre precios. Por otro
lado, la competencia trata de diferenciarse no solo entre precios sino también en
tecnologia y servicios ya que estamos en un mundo donde la tecnologia esta en
constante cambio y el servicio al cliente es primordial para poder competir en este

mercado y asi marcar diferencia.

Cosméticos Gil tiene tanto competencia directa como indirecta siendo los siguientes:

e Locales de cosméticos.
e Supermercados.

e Farmacias.

e Ventaonline.

e Vendedores informales.

En el paso de los afios nuestra competencia ha sido cada vez mayor, lo que ha

provocado la necesidad de establecer estrategias.

Nuestros principales competidores directos son:

e Cosméticos del Austro.
e Comercial Ortega.

e Pedro Santos.

e CasaGil.
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Ya que ofrecen productos y servicios con caracteristicas similares que pretenden

cubrir el mismo deseo de los consumidores.

Nuestros principales competidores indirectos son:

o Fybeca.

o Pharmacys.

o Supermaxi.

o Coral Hipermercados.
o Tiendas online.

Ya que ofrecen productos de diferente gama y no brindan el servicio de

asesoramiento al momento de realizar la compra.

Conclusion:

En este capitulo se present6 informacion sobre el origen de la empresa, su mision,
visién y valores, los cuales ayudan a conocer los objetivos y metas institucionales.
Ademas se realizd un andlisis del mercado de cosméticos en el cual se pudo
identificar su crecimiento en las ventas en el transcurso de los afios ya que todos los
niveles socioeconomicos adquieren estos productos. Ademas se ha convertido en un
mercado atractivo para los inversionistas, por lo que las importaciones han

incrementado.

Mediante el analisis FODA se identificaron las principales fortalezas, siendo estas, la
calidad de atencion a nuestros clientes, personal calificado y formado, ademas se
identificaron las principales debilidades, minima publicidad y poca utilidad en
ventas; a través de este analisis se pueden establecer estrategias. Adicionalmente se

identificaron los principales competidores directos e indirectos de la organizacion.
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CAPITULO 2

2. INVESTIGACION DE MERCADO

Introduccion:

En el presente capitulo se realiza la investigacion de mercado para poder obtener los
datos necesarios para la toma de decisiones. Se debe identificar el problema,
desarrollar el enfoque del problema, se formula el disefio de investigacion, se
recopilan los datos mediante un enfoque cualitativo a través de entrevistas a clientes
y competidores y un enfoque cuantitativo mediante encuestas a clientes y no clientes
via online, posteriormente se analizan los datos para realizar un informe final con

todos los datos relevantes obtenidos en la investigacion.

2.1 Definicion del Problema:

La empresa Cosméticos Gil, dedicada a la venta de cosméticos y bisuteria, fue creada
hace aproximadamente 30 afios, cuenta con dos sucursales una en el centro de la
ciudad y otra en la Padre Julio Matovelle y Manuel Maria Palacios atras de la Av.
Remigio Crespo Toral en la ciudad de Cuenca; ésta ultima serd analizada para la
propuesta de marketing para el mejoramiento de ventas ya que, en los Gltimos afios,

el rubro de las ventas ha ido disminuyendo.

El mayor problema que se evidencia en la empresa es que no cuenta con un plan de
marketing, por lo que, en el transcurso de los afios, ha venido teniendo
inconvenientes en los estados financieros donde se muestran cantidades bajas en el
rubro de ventas, ya sea por la cantidad de oferta que hay en el mercado, la
innovacion, publicidad etc., lo que ha provocado una gran preocupacion en la
empresa, quienes buscan estrategias para poder cambiar estos niUmeros negativos que

se encuentran en los balances.
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2.2 Desarrollo del enfoque del problema:

Martinez, E. (2012) indica que para realizar el desarrollo del enfoque del problema se

tomaran como base los siguientes seis pasos:

1. Definir el objetivo de la investigacion de mercados:

Objetivo General:

Identificar las causas por las que han disminuido las ventas en la empresa

Cosméticos Gil.

2. Identificar el objetivo de mercadotecnia que se desea atender a través de

la investigacion:

Reposicionar la marca Cosméticos Gil para asi incrementar las ventas de la empresa.

3. Redactar las preguntas de investigacion:

¢Se puede conocer el comportamiento, gustos y preferencias de los consumidores del

sector de cosméticos?

¢Qué estrategias de posicionamiento pueden mejorar las ventas de la empresa

Cosméticos Gil?
4. Definicion de hipotesis:
- Los clientes realizan compras de cosméticos varias veces al mes.

- Los clientes asisten a la competencia por su alto nivel de marketing.

- Los clientes prefieren Cosméticos Gil debido a su competitividad en precios.
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5. Identificacion de las variables de estudio:

- Conocer las preferencias de los consumidores al momento de realizar
compras de cosméticos.

- Conocer las estrategias de marketing aplicadas por la competencia, que den
resultados positivos.

- Comparar los precios de Cosméticos Gil con los de sus principales
competidores.

- Conocer el segmento de mercado al cual se dirige Cosmeéticos Gil.

6. Tipo de informacién a recopilar:

Cuadro #1: Informacion a Recopilar.

Variables de estudio

Informacion a recopilar

Conocer las preferencias de los

consumidores al momento de realizar

compras de cosméticos.

Precio, servicio, calidad,

asesoramiento, ubicacion.

Conocer las estrategias de marketing
aplicadas por la competencia, que den
resultados positivos.

Publicidad por medio de redes sociales,

promociones, descuentos, alianzas

estratégicas.

Comparar los precios de Cosméticos
Gil

competidores.

con lo de sus principales

Realizar una investigacion previa para

poder realizar la comparacion.

Conocer el segmento de mercado al

cual se dirige Cosméticos Gil.

Sexo, edad, clase social.

Fuente: Mifio, P., Sacoto, A.

2.3 Metodologia de la investigacion:

2.3.1 Enfoque cualitativo:

Este proyecto tiene un enfoque cualitativo ya que se van a recolectar datos sin

medicion numérica, para lo cual se realizaran entrevistas a clientes y a competidores,
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donde se va a poder conocer los gustos y preferencias de los clientes, las experiencias
que han tenido con las diferentes marcas, etc.

2.3.1.1 Entrevistas a clientes:

Se realizaran entrevistas a clientes de Cosméticos Gil utilizando el criterio de
saturacion, el cual consiste en obtener informacion hasta que ésta empiece a repetirse
y deje de aportar datos nuevos y relevantes. Estas entrevistas nos permitiran obtener
informacion sobre sus gustos y preferencias, definir los principales competidores,
conocer las marcas preferidas, estrategias de marketing (publicidad), obtener
informacién sobre el servicio brindado en el local y sobre los precios de los

productos.

A continuacion, se presenta el cuestionario semiestructurado que se utilizar en la

investigacion.

1. ¢ Es usted cliente habitual de Cosmeéticos Gil?
2. ¢Como conocio a la empresa? ¢ Y a ésta sucursal?
3. ¢Cudl es la caracteristica mas importante al decidir el lugar para comprar

cosméticos?

4. Indique la razon por la cual usted decide realizar sus compras en Cosméticos
Gil.

5. ¢ Cudles son sus marcas preferidas? ¢Por qué?

6. ¢Cual es el horario mas cémodo para usted al realizar compras de

cosméticos?

7. ¢Le gustaria ver publicidad de Cosméticos Gil? ;En qué medios?
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8. ¢Considera que el personal se encuentra capacitado? ¢Porque no?

9. ¢ Considera que los precios de Cosméticos Gil son competitivos frente a la

competencia?

10. Indique cuatro locales en los que realiza compras de cosméticos.

11.  ¢Tiene alguna recomendacion para Cosméticos Gil?

Se realizaron 12 entrevistas a clientes de Cosméticos Gil.

1. ¢ Es usted cliente habitual de Cosméticos Gil?

De las 12 entrevistas realizadas, 10 indicaron que si son clientes habituales, las otras
dos personas dijeron que no, que es su primera vez en Cosméticos Gil, porque no
conocian la sucursal.

2. ¢ Como conociod a la empresa? ;Y a ésta sucursal?

De las 12 entrevistas realizadas, 8 de ellas indicaron que, por sus familiares, ya que
eran clientas de la otra sucursal por varios afios, y de igual manera conocieron esta
sucursal por familiares y amistades; las otras 4 personas dijeron que pasaron por el

local en sus carros y ahi la conocieron.

3. ¢Cual es la caracteristica mas importante al decidir el lugar para

comprar cosméticos?

Las 12 personas dijeron que la caracteristica mas importante es la ubicacion, seguido

por el servicio, y el precio.
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4. Indique la razon por la cual usted decide realizar sus compras en

Cosméticos Gil.

Las 12 personas coincidieron que la razon por la que eligen comprar en Cosmeéticos

Gil es por la ubicacion, por el parqueadero, por el servicio y asesoria que entrega.

5. ¢ Cuales son sus marcas preferidas? ¢Por qué?

De las entrevistas realizadas pudimos sacar las 5 marcas que los clientes prefieren

comprar:
o Revlon.
. Vogue.

o Biotanik.
o L Oreal.
o Almay.

Los clientes prefieren estas marcas ya que son marcas conocidas mundialmente y de
excelente calidad, pues estas marcas no maltratan la piel o el cabello ademas de que

son productos hipo alergénicos.

6. ¢Cudl es el horario mas cémodo para usted al realizar compras de

cosmeticos?

De las 12 personas entrevistadas, 7 de ellas prefieren comprar en la tarde después de
las 5 p.m. saliendo de sus trabajos, dos de ellas al medio dia en la hora del almuerzo,
y tres de ellas en la mafiana.

7. ¢Le gustaria ver publicidad de Cosméticos Gil? ¢ En qué medios?

Las 12 personas dijeron que si les gustaria ver publicidad de Cosméticos Gil en las

redes sociales como Facebook e Instagram, y en la radio.
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8. ¢Considera que el personal se encuentra capacitado? ¢Porque no?

De las 12 personas entrevistadas, 11 de ellas dijeron que si, solo una dijo que hace

falta mas conocimiento en moda y tendencias.

9. ¢ Considera que los precios de Cosméticos Gil son competitivos frente a la

competencia?

De las 12 personas entrevistadas, 10 de ellas dijeron que si, y solo dos de ellas
dijeron que no, indicando que hace falta ser mas competitivos en las ventas al por
mayor.

10. Indique cuatro locales en los que realiza compras de cosméticos.

De las entrevistas realizadas a los clientes pudimos sacar los 4 principales locales de

cosméticos en los que adquieren sus productos.

o Pedro Santos.

o Casa Gil.

o Cosméticos del Austro.
o Comercial Ortega.

11. ¢ Tiene alguna recomendacion para Cosméticos Gil?

De acuerdo con las entrevistas realizadas a los clientes de Cosméticos Gil, pudimos
concluir que a los clientes les gustaria que haya mas publicidad y promociones en sus
productos al igual que ir innovando en productos, que sean novedosos y de buena

calidad.
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Andlisis:

De las 12 entrevistas realizadas a los clientes pudimos obtener los siguientes

resultados:

Las caracteristicas principales para escoger el lugar en donde comprar cosméticos

son la ubicacion, el servicio, y el precio.

Las marcas preferidas son Revlon, Vogue, Biotanik, L"Oréal, Almay, ya que son
conocidas mundialmente y de excelente calidad, pues éstas marcas no maltratan la

piel o el cabello ademas de que son productos hipo alergénicos.

La mayoria de clientes prefiere realizar sus compras en el horario de la tarde, a partir
de las 5 p.m.

La mayoria de clientes indicaron que consideran que los precios son competitivos
frente a la competencia; sin embargo, recomendaron que se podria mejorar en las

ventas al por mayor.

Nuestros principales competidores son Pedro Santos, Casa Gil, Cosméticos del

Austro y Comercial Ortega.

Los clientes nos recomiendan realizar mas publicidad en redes sociales como
Facebook e Instagram, realizar promociones e ir innovando en productos que sean

novedosos y de buena calidad.

2.3.1.2 Entrevistas a competidores:

A continuacion, se presenta un modelo de la entrevista a ser aplicada en la
investigacion cualitativa, éstas entrevistas permitiran obtener informacion detallada
sobre los competidores de Cosméticos Gil, sobre gustos y preferencias de clientes,
estrategias utilizadas para el posicionamiento, marcas mas vendidas, capacitacion del
personal. Se identificd a los principales competidores de acuerdo a las entrevistas

realizadas a los clientes.
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COSMETICOS DEL AUSTRO

Se realizo la entrevista al Ing. Javier Barbecho Gerente de Cosméticos del Austro, en
la sucursal ubicada en la Unidad Nacional y Av. 12 de Abril, el cual nos respondid

las siguientes preguntas:

1. Cuéntenos sobre la historia de la empresa, y los motivos por los cuéles

decidié incursionar en este negocio.

La empresa nace en el afio 2006 gracias a la oportunidad que vio que existia en el
mercado, su primera tienda fue pequefia, de 30m2; con el paso del tiempo fueron
creciendo hasta contar en la actualidad con cuatro sucursales en zonas comerciales de

la ciudad, asi posicionandose entre los primeros del mercado de cosméticos.

2. ¢, Cuales factores considera importante para el éxito en su empresa?
Consideran un factor de éxito contar con productos de belleza novedosos y de
acuerdo a las tendencias de cada época del afio, lo cual se hace atractivo para sus

clientes.

3. ¢Qué ventajas y desventajas considera que tiene en relacién a sus
competidores?

Una de las ventajas que tienen es ser pioneros, tener un buen plan de marketing y
ofrecer una amplia variedad de productos para el cuidado de la mujer, una de las
desventajas es que todavia es una empresa pequefia frente a grandes importadores de
Guayaquil, Quito y Cuenca como “Dipaso”, “Dmujeres”, “Las Fragancias”.

4. ¢En la actualidad maneja algan prondstico de ventas?

Si manejan un prondstico de ventas, siempre tenemos la expectativa de crecer un

20% con respecto al afio anterior.
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5. ¢ Cuantas marcas representa usted? ¢ Cuales?

Cuentan con alrededor de 12 marcas importantes como: Milani, Molly, EKkos,

Babyliss, Maybelline. L'Oreal, Sileti, Vogue, Covergirl.

6. ¢Recibe capacitacion por parte de las empresas a las cuales usted

representa?

Si se recibe capacitacion, pero una capacitacion muy leve.

7. ¢Con que problemas se ha encontrado en la venta de cosméticos?

Han encontrado falta de apoyo de las empresas duefias de las marcas, por ejemplo,
falta de testers (probadores) para poder indicar a los clientes.

8. ¢Maneja un programa de incentivos para sus empleados?

Si, sus empleados cuentan con comisiones del 10% sobre montos alcanzados en

ventas.

9. ¢El almacén tiene otras sucursales?

Cuentan actualmente con cuatro locales.

10.  ¢De qué forma usted promociona su empresa?

Mediante redes sociales como son Twitter, Instagram y Facebook.

11.  ¢Suempresa tiene un organigrama estructural?

Si tienen un organigrama.
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12. ¢ Tiene conocimientos de marketing?

Si tiene conocimientos de marketing, los aplican mediante publicidad en redes

sociales lo cual es lo mas utilizado hoy en dia.

13.  ¢Qué conocimientos posee usted para la comercializacion?

Tienen alto conocimiento sobre sus productos y la distribucion de los mismos,

realizan varias promociones para captar mas clientes.

14.  ¢Considera importante disefiar un plan estratégico de marketing para su

empresa?

Si, es lo fundamental para el desarrollo de la empresa.

15.  ¢Cdmo le ayudaria contar con este plan de marketing?

Me ayudaria a mejorar las estrategias de venta y obtener mas ventajas competitivas.

PEDRO SANTOS

La entrevista a la empresa Distribuidora Pedro Santos, se realiz6 a la Abogada
Monica Reyes Teran, en la sucursal ubicada en la calle Luis Cordero 7-65 entre
Bolivar y Mariscal Sucre, lugar donde nos dio cita el gerente propietario, pero debido
a un imprevisto nos deleg6é a la Doctora Monica, encargada de esta sucursal, al
presentarse nos comenta que tiene 8 afios 6 meses a cargo de la sucursal, y cumple la

funcién de administrar la sucursal.

1. Cuéntenos sobre la historia de la empresa, y los motivos por los cuéles

decidié incursionar en este negocio.

Maonica comentd que la empresa nace gracias a la idea del sefior Pedro Santos duefio

de la compafiia hace 40 afios, donde el propietario vio la necesidad de emprender
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debido que a sus 18 afios no contaba con un trabajo seguro, y €l era muy habil para la
venta de cualquier producto. Pedro Santos empieza con una parte del capital prestado
por su padre y otra parte prestada por una entidad bancaria. La venta de los productos
inicié en el garaje de la casa de su padre, afios después vio que su negocio tenia
acogida en el sector por lo que decide arrendar un local, afios después construye su
primer local, el que hoy en dia es la matriz ubicada en las calles Borrero 11-46 entre
Sangurima y Mariscal Lamar. Actualmente la empresa cuenta con cinco sucursales

en la ciudad de Cuenca.

2. ¢ Cudles factores considera importantes para el éxito en su empresa?

Los factores mas importantes son la innovacion, organizacion y trabajo en equipo,

esto ayuda al crecimiento de la empresa.

3. ¢Qué ventajas y desventajas considera que tiene en relacion a sus

competidores?
Una de sus ventajas es su precio de venta, ya que manejan precios bajos en
comparacion con la competencia, gracias a que realizan alianzas estratégicas con

proveedores directos.

Una de sus desventajas es que tiene excesiva rotacion de personal por lo que se debe

realizar capacitaciones constantes.

4. ¢En la actualidad maneja algun prondstico de ventas?

Si manejan un pronostico de ventas que es muy importante para la empresa.

5. ¢ Cuantas marcas representa usted? ¢Cuales?

Actualmente representan a 15 marcas, entre ellas: Cosméticos Color True, Johnson &

Johnson, Echos line, Cala, Hair Secret, Rene Charddn.
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6. ¢Recibe capacitaciéon por parte de las empresas a las cuales usted

representa?

Si, tienen capacitaciones mensuales.

7. ¢Con que problemas se ha encontrado en la venta de cosméticos?

A veces algunos de los productos llegan en mal estado, lo que provoca malestar en

los clientes provocando una mala impresion.

8. ¢Maneja un programa de incentivos para sus empleados?

Se manejan incentivos de comisiones por montos de ventas alcanzadas.

9. ¢ El almacén tiene otras sucursales?

Si actualmente cuentan con cinco sucursales en la ciudad.

10.  ¢De qué forma usted promociona su empresa?

Se promocionan mediante redes sociales en especial por Facebook, debido que es

una de las redes con mayor afluencia de usuarios, y en ocasiones pagan publicidad en

medios radiales.

11.  ¢/Suempresa tiene un organigrama estructural?

Si cuentan con un organigrama estructural.

12. ¢ Tiene conocimientos de marketing?

Si, ya que cuentan con personal del area de marketing.
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13. ¢ Qué conocimientos posee usted para la comercializacion?

Se tiene conocimiento de atencion al cliente y estrategias de venta.

14.  ¢Considera importante disefiar un plan estratégico de marketing para su

empresa?

Se considera que seria de gran importancia y ayuda, debido que es la clave de éxito

de cualquier negocio.

15.  ¢Cdmo le ayudaria contar con este plan de marketing?

Ayudaria ya que contaria con un analisis de negocio detallado y con propuestas de

nuevas estrategias de marketing, las que permitirian incrementar el nivel de ventas.

CASA GIL

Se realizd la entrevista al Ing. Paul Palacios Gil, Gerente General, en la sucursal
ubicada en la Av. Remigio Crespo y Guayas, el cual nos respondid las siguientes

preguntas:

1. Cuéntenos sobre la historia de la empresa, y los motivos por los cuéles

decidié incursionar en este negocio.

La empresa Casa Gil fue fundada por Elsy Gil Jara hace aproximadamente 30 afios,
fueron uno de los primeros pioneros en la venta de cosméticos en la ciudad, la idea
de negocio nace por la gran demanda de cosméticos que existia en esa época y por la

experiencia que tenia por sus padres quienes contaban ya con un local de cosmeéticos.
Comenzaron con un local propio ubicado en la calle Lamar y Borrero vendiendo toda

clase de cosméticos y bisuteria, con el paso de los afios sus hijos Christian, Santiago

y Paul Palacios Gil se unieron al negocio.
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Actualmente la empresa ha crecido, expandiéndose con tres sucursales, vendiendo

también al por mayor.

2. ¢ Cudles factores considera importante para el éxito en su empresa?

Los factores que Casa Gil considera importantes para el éxito de su empresa son el
servicio que brinda a sus clientes al momento de la compra, su ubicacion estratégica,

precios comodos y productos novedosos.

3. ¢Qué ventajas y desventajas considera que tiene en relacién a sus

competidores?

Como ventajas cuentan con locales propios, ubicacion estratégica, y su constante

innovacion en productos; y como desventajas no cuentan con parqueadero.

4. ¢En la actualidad maneja algan pronostico de ventas?

Si cuentan con un presupuesto mensual de ventas.

5. ¢ Cuantas marcas representa usted? ¢ Cuales?

La empresa representa varias marcas como: L Oréal, Paris, Recamier, Alfaparf,
Milani, Rene Chardon, Babyliss, Revlon, Orquidea.

6. ¢Recibe capacitacion por parte de las empresas a las cuales usted

representa?

Si, cada mes reciben capacitacion de los nuevos productos que llegan ya que para

ellos el servicio es unos de los factores mas importantes.

7. ¢ Con que problemas se ha encontrado en la venta de cosmeticos?

En algunas ocasiones los productos vienen dafiados y se procede a devolverlos.
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8. ¢Maneja un programa de incentivos para sus empleados?

No, cuentan con un sueldo fijo.

9. ¢El almacén tiene otras sucursales?

Si, la empresa cuenta con tres sucursales.

10.  ¢De qué forma usted promociona su empresa?

Por Redes sociales como Facebook e Instagram.

11.  ¢Suempresa tiene un organigrama estructural?

No.

12. ¢ Tiene conocimientos de marketing?

Si, y se maneja mucho este tema ya que la publicidad es muy importante, y el

Neuromarketing también.

13.  ¢Qué conocimientos posee usted para la comercializacion?

Tienen bastantes conocimientos en la forma de negociacion, en sus productos y

precios, asi mismo con promociones para llegar al cliente.

14.  ¢Considera importante disefiar un plan estratégico de marketing para su

empresa?

Si, ya que gracias a las estrategias planteadas pudo crecer a lo que son el dia de hoy.
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15.  ¢Cdmo le ayudaria contar con este plan de marketing?

El plan de marketing ayudaria a ser cada vez mas competitivos ya que hoy en dia
existe mucha competencia y si no se plantean estrategias los objetivos planteados no

se cumplirén.

COMERCIAL ORTEGA

La entrevista se realizo a la vendedora de la empresa debido ya que el propietario se
encontraba de viaje, Lorena Noemi Pinto Jerez trabaja en la empresa 6 afios 8 meses,
nos manifestd que no podrd ayudarnos con mayor informacion debido a que ella
conoce muy poco de la historia de la empresa Unicamente conoce lo que les han

proporcionado en charlas de capacitacion cuando empez0 a trabajar.

1. Cuéntenos sobre la historia de la empresa, y los motivos por los cuéles

decidié incursionar en este negocio.

La empresa Comercial Ortega fue fundada en el afio 1988 por el Sr. Segundo Ortega,
ofreciendo productos para el hogar y comercializacion de cosméticos, bisuteria,
lenceria y productos de bazar, comenzaron en un local arrendado ubicado en la
Rocafuerte 3-17 y José Joaquin de Olmedo, luego la empresa construye un local
propio trasladandose a las calles Sarahurco 5-51 y Hurtado de Mendoza en el sector

de Totoracocha.

2. ¢ Cuales factores considera importante para el éxito en su empresa?

Uno de los factores muy importantes para el éxito del negocio es la atencion al

cliente, debido que un cliente bien atendido regresara nuevamente.

3. ¢Qué ventajas y desventajas considera que tiene en relacion a sus

competidores?

Una ventaja que tienen es la variedad de productos y precios asequibles al

consumidor.
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Una desventaja es la mala comunicacién con los proveedores.

4. ¢En la actualidad maneja algan pronostico de ventas?

Si se maneja un plan de compras trimestral.

5. ¢Cuantas marcas representa usted? ¢ Cuales?

Representan a varias marcas como Trend, Wonderland, Prolux, Petrizzio, Daphne,
Beautik London, Babyliss, Omni Styler, entre otras.

6. ¢Recibe capacitacion por parte de las empresas a las cuales usted

representa?

Si reciben, pero muy poca capacitacion por parte de las empresas; sin embargo, se
capacitan por cuenta propia con el fin de estar informados de la innovacion de
productos que salen al mercado.

7. ¢ Con que problemas se ha encontrado en la venta de cosméticos?

Cuando recién se empieza a conocer el negocio los proveedores le intentan vender

productos de mala calidad por los que ofrecen las lineas reconocidas.

8. ¢Maneja un programa de incentivos para sus empleados?

Para el vendedor, cobra por cumplimiento de metas.

9. ¢ El almacén tiene otras sucursales?

No.
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10. ¢ De qué forma usted promociona su empresa?

Mediante redes sociales, anuncios en radios y volantes que se reparten en el centro de

la ciudad.

11.  ¢Suempresa tiene un organigrama estructural?

Si, cuenta con uno ya establecido.

12. ¢ Tiene conocimientos de marketing?

Si tiene algunos conocimientos sobre publicidad.

13.  ¢Qué conocimientos posee usted para la comercializacion?

Conoce algunas estrategias de venta y compra.

14.  ¢Considera importante disefiar un plan estratégico de marketing para su

empresa?

Si considera que seria beneficioso.

15.  ¢(Cdmo le ayudaria contar con este plan de marketing?

Considera que al contar con un plan de marketing la empresa podrd ser mas

competitiva en el sector.

Andlisis:

La obtencion de informacion se dificultd debido a la desconfianza de los propietarios
pues existe una gran cantidad de competidores en el mercado; sin embargo, con las
entrevistas realizadas podemos concluir que uno de los factores importantes para el
éxito de las empresas se basa en la atencién al cliente, ya que si prestan una buena

atencion el cliente se va a sentir satisfecho y regresara nuevamente.
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También encontramos que una de las ventajas importantes que tienen las empresas
son los precios bajos que manejan cada una de ellas y la variedad de productos que
ofrecen al cliente, mayores opciones de compras; algunas empresas consideran que
tienen desventajas al no contar con parqueadero para sus clientes, mala

comunicacion con sus proveedores, y tener una alta rotacion de personal.

Todas las empresas competidoras manejan un pronéstico de ventas, lo que ayuda a

un mejor manejo de la misma.

Cada empresa maneja una gran variedad de marcas importantes en el mercado, lo

gue da mayores opciones al consumidor y una ventaja competitiva.

Las empresas de la competencia si reciben capacitacion por parte de las marcas a las
que representan, pero estas capacitaciones en algunos casos son muy leves. Las
capacitaciones ayudan a estar mejor informados acerca de un producto y asi brindar

una mejor atencion al cliente.

Los problemas mas comunes que presenta la competencia es que algunos productos
llegan en mal estado y de mala calidad, lo que causa malestar por parte de los

clientes.

Es importante manejar un programa de incentivos hacia los empleados ya que motiva
a que se esfuercen mas para cumplir los objetivos de ventas, la mayoria de los

competidores cuentan con incentivos para sus empleados.

Una de las formas de las empresas de hacer publicidad es mediante redes sociales, la

mas comun es Facebook que es la que mayor afluencia de usuarios tiene.

Solo una empresa, Casa Gil, no cuenta con un organigrama estructural y todas las
empresas tienen conocimiento sobre marketing. Consideran importante tener un plan
estratégico de marketing que les podria ayudar a ser mas competitivas y mejorar sus

ventas.
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2.3.2 Enfoque Cuantitativo:

También se realizara un enfoque cuantitativo ya que se recolectard datos numericos
los cuales se interpretaran para obtener la informacion necesaria sobre la empresa y

sobre el entorno de la misma.

Los productos estan dirigidos a mujeres ya sean clientes o no clientes, de entre 15 a

60 afos del sector urbano de Cuenca.
Calculo de la muestra:

- Poblacion mujeres:  266.088

- Edad 15-60 afios: 79%

- Poblacion urbana:  77%
TOTAL: 161.861

Grado de confianza: 95%
Error: 5%

(1,96)2(0,5)(0,5)(161861)

"= A61861)(0,05)2 + (1,96)2(0,5)(05) _ -°°

Las encuestas se realizaran via online.

Con este enfoque mixto se podra recopilar los datos, preparar y analizar los mismos y
asi proponer el plan estratégico de marketing dirigido al mercado de cosméticos.

También se realizard un analisis de la competencia para identificar y clasificar a
nuestros competidores para saber quiénes son y en que nivel representan una
amenaza para la empresa. De igual manera se realizaran encuestas para observar el
comportamiento de los clientes frente a la competencia, su interaccién con el

publico, su marketing, sus precios, y asi poder determinar qué estrategias realizar.
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2.3.2.1 Encuestas a clientes:

El cuestionario se divide en dos secciones, la primera dirigida para clientes y no

clientes y la segunda solo para clientes.

Primera seccién: Clientes y no clientes.

¢ Con que frecuencia compra usted cosméticos?

Semanal.
Mensual.
Trimestral.

Semestral.

¢ Qué factor considera el mas importante al realizar compras de cosméticos?

Calidad.
Precio.
Variedad.
Promociones.

Servicio.

Antes de comprar cosméticos, ¢usted cotiza en diferentes establecimientos?

Si.
No.

¢ Qué dia prefiere comprar usted?

Lunes.
Martes.
Miércoles.
Jueves.

Viernes.
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Sabado.

¢ Cuanto gasta aproximadamente cuando realiza compras de cosméticos?

$5 - $15.

$16 - $25.

$26 - $35.

$36 en adelante.

¢Es usted cliente habitual de Cosméticos Gil, sucursal ubicada en la Padre Julio

Matovelle y Manuel Maria Palacios?

Si.
No.

¢ Qué espera de Cosmeticos Gil para que sea su primera opcion de compra?
Promociones.
Cursos para clientes.

Sorteos.
Otros.

Segunda Seccion: Clientes.

¢ Qué articulo es el que mas adquiere cuando compra en Cosméticos Gil?
Cosmeéticos.

Aparatos electrénicos de belleza.

Bisuteria.

Productos de higiene.

¢ Cosméticos Gil cuenta con personal calificado para sus ventas?

Si.
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No.

¢Recomendaria usted los productos de Cosmeticos Gil?

Si.
No.

¢ Conoce algun tipo de publicidad de Cosméticos Gil?

Redes sociales.
Radio y television.
Hojas volantes.
No.

¢Considera que Cosmeéticos Gil deberia realizar mas publicidad en los medios

de comunicacion para darse a conocer en el mercado?

Si.
No.

¢Ha recibido algun tipo de promocién por parte de Cosméticos Gil?

Si.
No.

¢ Qué le gustaria que se implemente en Cosméticos Gil?
Cursos de maquillaje.
Promociones.

Sorteos.

Productos novedosos.
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¢ Qué espera de Cosméticos Gil para que sea su primera opcion de compra?

Promociones.
Cursos para clientes.
Sorteos.

Otros.

Tabulacion y Resultados de la encuesta

A continuacion se presentan los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a
clientes y no clientes de Cosméticos Gil de la sucursal ubicada en la calle Padre Julio

Matovelle y Manuel Maria Palacios.

¢ Con qué frecuencia compra usted cosméticos?

383 respuestas

@ S=manal

@ Mensual
Trimestral

@ S=mestral

El 35,5% de las personas encuestadas compra cosméticos de manera mensual, el
33,9% de manera semanal, el 17,2% de manera trimestral y el 13,3% de manera

semestral.
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¢ Queé factor considera el més importante al realizar compras de cosméticos?

383 respuestas

@ Calidad

@ Precio

O Variedad

@ Promociones
@ Servicio

El 47% considera que el factor mas importante es el precio, el 34,7% la calidad, el
8,4% la variedad, el 7,3% el servicio y el 2,6% las promociones.

Antes de comprar cosméticos, ¢usted cotiza en diferentes establecimientos?

383 respuestas

® si
@ No

El 64,2% cotiza antes de realizar sus compras, mientras que el 35,8% no lo hace.
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¢ Qué dia prefiere comprar usted?

383 respuesias

@ Lunes

@ Martes
O Migrcoles
@ Juzves
® viemes
@ Sabado

El 37,6% prefiere realizar sus compras el dia viernes, el 26,9 % el dia sébado, el
15,7% el jueves, el 10,2% los miércoles, el 6% los lunes y el 3,7% los martes.

¢ Cuénto gasta aproximadamente cuando realiza compras de cosméticos?

383 respuesias

® 55-515
@ $16- 525
O 526- 535
@ 335 en adelante

El 33,2% gasta entre $5 - $15, el 29,2% de 35 en adelante, el 19,8% entre $26 - $35,
y el 17,8% entre $16 - $25.
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¢Es usted cliente habitual de Cosméticos Gil, sucursal ubicada en la Padre Julio

Matovelle y Manuel Maria Palacios?

383 respuestas

® s
& No

El 51,7% no son clientes, mientras que el 48,3% si lo son.

¢ Qué espera de Cosmeéticos Gil para que sea su primera opcion de compra?

198 respuestas

@ Promociones

@ Cursos para clientss

O Sorteos

@ Darse a conacer

@ Catalogo digital

@ Informacion

@ Darse a conocer mas

@ Calidad

@ Wayor variedad de productos

65.7%

De las personas encuestadas que no son clientes habituales de Cosméticos Gil, el
65,7% indicO que desean que se realicen promociones para que sea Su primera
opcién de compra, el 19,2% desean que se brinden cursos para clientes, el 12,1%
desean que se realicen sorteos, el 1,5% que la empresa se dé a conocer brindando
mas informacion sobre la misma, el 0,5% que se cuente con un catalogo digital, el
0,5% que se mejore la calidad y el 0,5% restante desea mayor variedad de productos.
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Segunda Seccion: Clientes.
¢ Qué articulo es el que mas adquiere cuando compra en Cosméticos Gil?

185 respuesias

@ Cosmeticos

@ Aparatos elsctronicos de belleza
0 Bisuteria

@ Froductos de higiene

De las clientes de Cosméticos Gil, el 40,5% indic6 que lo que mas compran son
cosméticos, el 37,3% bisuteria, el 19,5% productos de higiene y el 2,7% aparatos

electrénicos de belleza.

¢ Cosméticos Gil cuenta con personal calificado para sus ventas?

185 respuestas

@ Si
& No

El 96,8% indica que el personal de ventas si esta calificado y el 3,2% indic6 que no.
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¢Recomendaria usted los productos de Cosméticos Gil?

185 respuestas

@ Si
@ Mo

El 100% indic6 que si recomendarian los productos.

¢ Conoce algun tipo de publicidad de Cosméticos Gil?

185 respuestas

@ Redes sociales
@ Radio y television
() Hojas vaolantes

@ No

El 62,2% indica que no conoce ningun tipo de publicidad de la empresa, el 37,3%

indica que ha visto publicidad en redes sociales y el 0,5% en radio y television.
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¢ Considera que Cosmeéticos Gil deberia realizar mas publicidad en los medios

de comunicacion para darse a conocer en el mercado?

185 respuestas

® s
@® Mo

El 98,9% indica que si se deberia realizar mas publicidad y el 1,1% indica que no.

¢Ha recibido algun tipo de promocién por parte de Cosméticos Gil?

185 respuestas

& Si
& Mo

El 71,4% no ha recibido ninguna promocién mientras que el 28,6% si ha recibido.
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¢ QUuE le gustaria que se implemente en Cosméticos Gil?

185 respuestas

Cursos de maguillajg 41 (22.2 %)
Promociones
Sorteons 119 (64.3 %)

Productos novedosos 30 (16.2 %)

0 50 100 150

Se presentd la opcién de poder elegir varias propuestas. EI 74,6% indica que le
gustaria que se implementen promociones, el 64,3% sorteos, el 22,2% cursos de

maquillaje y el 16,2% productos novedosos.

¢ Qué espera de Cosmeéticos Gil para que sea su primera opcion de compra?

185 respuestas

@ Fromociones
@ Cursos para clientes
@ Sorteos

El 46,5% sorteos, el 40% promociones y el 13,5% cursos para clientes.
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Andlisis:

Anadlisis de las encuestas:

Se realizaron 383 encuestas via online, de las cuales se obtuvieron los siguientes

resultados:

En la primera seccion dedicada a encuestadas en general, indicaron que realizan
compras de cosméticos de manera mensual. El factor mas importante al realizar
compras es el precio, seguido por la calidad. La mayor parte de las encuestadas
cotizan antes de realizar sus compras. El dia preferido para realizar compras es el
viernes, mientras que el martes es en el que se realizan menos compras. La mayoria
de personas encuestadas gastan entre $5 - $15 en sus compras de cosméticos. El
51,7% indica que no son clientes de Cosméticos Gil, sucursal ubicada en las calles
Padre Julio Matovelle y Manuel Maria Palacios y que desearian que se realicen

promociones para que se convierta en su primera opcion de compra.

En la segunda seccion dedicada a clientes se obtuvo que los productos mas

adquiridos son los cosméticos, seguidos por la bisuteria y productos de higiene.

La mayoria de clientes indica que Cosmeéticos Gil si cuenta con el personal calificado
y que si recomendarian sus productos. El 62,2% de clientes no ha escuchado
publicidad por parte de la empresa y el 98,9% indica que se deberia implementar
publicidad en los diferentes medios de comunicacién. El 71,4% indica que no ha
recibido promociones. Los clientes indican que se implementen promociones y

sorteos, con esto también Cosméticos Gil seria su primera opcion de compra.

Conclusiones:

En este capitulo se realizd una investigacion de mercados con el fin de obtener datos
relevantes de Cosmeticos Gil ya que en los ultimos afios, la sucursal ubicada en las
calles Padre Julio Matovelle y Manuel Maria Palacios, ha tenido una disminucion en
sus ventas, para lo cual se realizaron entrevistas a clientes obteniendo como resultado

las caracteristicas que consideran mas importantes al momento de realizar sus
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compras, siendo éstas, la ubicacion, el servicio y el precio; las marcas preferidas, el
horario mas comodo, los principales competidores a los cuales se realizaron
entrevistas, y recomendaron que se debe realizar publicidad en las redes sociales

principalmente en Facebook e Instagram.

De igual manera, se realizaron entrevistas a los principales competidores, los mismos
que no dieron toda la informacidn requerida ya que existe desconfianza debido a la
gran cantidad de competidores que existen hoy en dia; sin embargo se obtuvo como
dato relevante que la atencion al cliente es un factor de éxito, entre sus ventajas se
encuentran los precios bajos y variedad de productos; entre sus desventajas, algunos
no cuentan con parqueadero, y no tienen buena comunicacion con sus proveedores.
La mayoria de competidores realizan publicidad mediante redes sociales como
Facebook. Consideran importante contar con un plan estratégico de marketing para

ser mas competitivos.

Por otra parte, se realizaron 383 encuestas online tanto a clientes como no clientes
por lo que se dividio en dos secciones, la primera dirigida tanto a clientes como no
clientes los mismos que indicaron la frecuencia de compra de cosméticos que se
realiza de forma mensual, el factor mas importante es el precio por lo que realizan
cotizaciones antes de concretar la compra, el principal dia que realizan las compras
es el viernes, sus gastos en cosméticos son entre $5 - $15, la mayoria de encuestados
no son clientes debido a que no conocen el local y les gustaria que exista publicidad
y promociones. En la segunda seccion dirigida solamente a clientes se obtuvo que los
productos mas vendidos en el local son cosméticos, indican que se cuenta con
personal calificado para la atencion al cliente. La mayoria de clientes no conoce
ningun tipo de publicidad realizada por la empresa, por lo que recomiendan que se
realice publicidad en los diferentes medios de comunicacion, asi como promociones

y sorteos que sean atractivos.
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CAPITULO 3

3. PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Introduccion:

A través de la investigacion de mercado se ha determinado que se necesita hacer
algunos cambios estratégicos para la empresa, por lo que se propone el plan

estratégico de marketing con una nueva filosofia empresarial.

Objetivo:

Lograr un incremento en las ventas de cosméticos, superar el nivel de ingresos

registrados en afios anteriores.

Misién:

Ofertar una gran variedad de productos de belleza y cuidado de la piel tanto para
hombres como para mujeres con el fin de satisfacer sus gustos y preferencias,

brindando un servicio de asesoramiento de calidad.

Vision:

Ser la empresa lider en la ciudad de Cuenca, en cuanto a servicio y atencion al
cliente, innovando constantemente con personal capacitado, ofertando productos de

belleza de calidad, a precios competitivos, en el afio 2021.

Valores:

- Calidad.
- Buen servicio.
- Compromiso con nuestros clientes.

- Responsabilidad ambiental.
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- Respeto.
- Liderazgo.
- Honestidad.

3.1  Segmentacion, mercados meta:

Cosméticos Gil esta enfocado al mercado de cosmeticos en la ciudad de Cuenca
dentro del sector urbano, esta dirigido a mujeres de entre 15 a 60 afios de edad. La
ciudad de Cuenca cuenta con una poblacién total de 505.585 habitantes segun el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), de los cuales 266.088 es de
mujeres, el 79% estan en edad de 15 a 60 afios y el 77% es del sector urbano, que nos

daria un total de 161.861 mujeres.

La empresa debe ubicarse en una posicion sélida para que pueda llegar a un
excelente crecimiento, para lo cual se crea ofertas de productos acordes a lo que
demande el cliente, segun sus preferencias y beneficios. Para eso se crearan nuevas
oportunidades, con las que la empresa pueda lograr nuevas ventajas competitivas las

que permitan posicionarse en el mercado.

Mercado Meta:

Ademaés, debido a que la competencia esta bien posicionada y el mercado de la
empresa se encuentra en su auge, se propone ampliarse hacia nuevas zonas como:
Paute, Gualaceo, Sigsig, Camilo Ponce Enriquez y Santa Isabel que son los cantones

de la provincia del Azuay con mayor numero de habitantes.

El mercado meta es el siguiente:

Zona Azuay

Paute.

Gualaceo.

Sigsig.

Camilo Ponce Enriquez.

Santa Isabel.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.
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3.2 Producto:

Segun Rivera y de Garcillan (2012), el producto puede ser un objeto tangible o un
servicio que se intercambia con la intension de satisfacer las necesidades y deseos de

los consumidores, es lo que ofrece la empresa a sus clientes.

Mediante el anélisis de mercado se pudo determinar que el mercado de cosméticos se
encuentra atractivo y en crecimiento, el portafolio de productos que ofrece
Cosméticos Gil son de alta calidad, ya que éstos pertenecen a marcas reconocidas en

el mercado, ofreciendo garantia a todos sus clientes.

Cosméticos Gil ofrece los siguientes productos:

o Cosmeéticos de belleza.
o Maquinas de cabello.

o Accesorios eléctricos.
o Perfumes, cremas.

o Bisuteria y mucho mas.

Estrategia 1.- Servicio Post venta.

Se propone ofrecer un servicio post venta que consiste en brindar atencion después
que el cliente realizd la compra, esta estrategia ayuda a generar mayor fidelidad del
cliente y permitira conocer las preferencias y dudas que éstos tengan.

A continuacion detallaremos algunos aspectos a considerar para lograr el mejor

servicio post venta para Cosmeticos Gil.

Se realizara seguimiento sobre el nivel de satisfaccion de los clientes, con la
utilizacion de una herramienta de comunicacion, a través de una encuesta corta via
teléfono para saber como fue el trato y el nivel de satisfaccidn en cuanto a la compra

realizada.
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Se dara seguimiento de garantias de todos los productos que la tengan, con el fin de

que el cliente se sienta seguro con la adquisicion del mismo.

Servicio Post Venta

Tabla #1: Estrategia 1

Objetivo Estrategia

Descripcion  Cantidad Costo

Unitario

Costo
Total

Brindar Servicio Post

seguridady  ventaa
satisfaccion  clientes
al cliente. mayoristas y

minoristas.

Se ofrecera
garantia en
todos los
productos
que la
tengan,
ademas de
asesoria para 1 $150
clientes que

lo requieran

y

proporcionar

un servicio

de atencion

al cliente.

$150

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

3.3 Precio:

Segun Kotler y Armstrong (2003), precio es el valor monetario que impone cada

organizacion que se determina a partir del costo mas su margen de utilidad que le

permite generar ingresos y que el cliente esta dispuesto a ceder con el fin de

satisfacer su necesidad.
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En las organizaciones lucrativas, el precio es una de las funciones mas importantes,
ya que de su correcto establecimiento depende la aceptacion del producto en el
mercado, asi como las utilidades de la empresa. La politica de precios y la
segmentacion se relacionan y deben permitir la recuperacion de los costos y la

obtencion de rendimientos (Fisher & Espejo, 2011).

Al momento de fijar los precios existen varias estrategias, pero en este caso al
tratarse de comercializacion de productos de belleza existen una gran cantidad de
opciones para el cliente basadas en la necesidad de cada uno, desde sistemas muy
basicos como también sistemas de gran complejidad la cual ofrece una lista de

productos.

Se especificara los precios para clientes mayoristas con descuentos para poder vender
mas volumen, asi también se establecerd precios para el consumidor final con un
menor porcentaje de descuento.

Cosméticos Gil ofrece el siguiente listado de precios de sus productos méas vendidos:

Tabla #2: Precios

Precios De Productos

Detalle de producto Precio por unidad
BOTTOX CAPILAR $ 11,80
CREMAS BEAUTY $ 6,90
PESTANAS CON EFECTO 3D $ 3,00
SECADORA MONTERO $ 69,00
ESMALTES MASGLO $ 2,90
RIMEL MAYBELLINE $ 18,90
TINTE REVLON $ 6,50
PRIMER DE OJOS PROLUX $ 3,90
PRIMER DE ROSTRO MAYBELLINE $ 11,90
PLANCHAS BABYLISS $ 65,00
CREMA PETRIZIO $ 10,80
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DESMAQUILLANTE PONDS
MASCARILLAS FACIALES
DELINEADOR JORDANA
BARBERAS

CERAS SALON IN PARA HOMBRE

SHAMPOO CHOCOLIFE

9,90
1,75
6,90
39,90
6,50
11,90

©®H H B B H P

Fuente: Cosméticos Gil.

Estrategia 2.- Descuento en precios.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

Actualmente la empresa no cuenta con politicas de descuento, es por este motivo que

se propone que la empresa se posicione en el mercado mayorista, porque se

determina que ahi los volimenes son mayores, se aplicara de un 5% a 10% de

descuento dependiendo el producto que compre. Este porcentaje se encuentra

establecido dentro de un rango de utilidad obtenido por producto en las compras que

superen $150 y sean de contado, asi también se propone que se aplique el 5% de

descuento cuando el cliente adquiera méas de tres productos de una misma linea. Con

la aplicacion de esta estrategia se podrd incrementar el nivel de ingresos de la

empresa asi también se podra promocionar nuevos productos que ofrece la empresa.

Descuento En Precios

Tabla #3: Estrategia 2

Objetivo Estrategia Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total

Incrementar  Descuento Se daré

el nivel de en precios. descuento

satisfaccion cuando la

de los compra

clientes de supere los ) ) )

Cosmeéticos $150y se

Gil. cancelen de

contado o se
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adquieran
tres
productos de
una misma

linea.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

3.4 Plaza:

Segun Rivera y de Garcillan (2012), plaza es el lugar y la manera en donde se
encuentra el producto y como este llega al cliente final, todos los medios o canales de

distribucién.

Actualmente Cosméticos Gil ofrece sus productos en sus dos locales propios
ubicados en la ciudad de Cuenca en la calle Padre Julio Matovelle y Manuel Maria
Palacios atrds de la Av. Remigio Crespo y en la calle Benigno Malo y Gran
Colombia.

La empresa maneja su distribucion de manera directa ofreciendo sus productos

directo al cliente, sin ningln intermediario.

Estrategia 3.- Visita de un vendedor.

Nuestra estrategia principal es fortalecerse en la ciudad de Cuenca con el objetivo de
captar nuevos clientes y también se propone ampliarse a los diferentes cantones a
través de clientes mayoristas, con la visita de un vendedor a un cliente potencial,
ayudara a que el cliente se sienta mas seguro de la informacién del producto,

ayudando a crecer y alcanzar los objetivos propuesto por la empresa.
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Tabla #4: Estrategia 3
Visita De Un Vendedor

Objetivo Estrategia Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total

Incrementar  Visita de un En esta visita

el nivel de vendedor. el vendedor
ventas de da a conocer
Cosméticos los nuevos
Gil. productos

que ofrece la
1 $500 $500
empresa,
promociones
o0 descuentos
con los que
cuenta en ese

momento.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

3.5 Promocién:

Segin Dvoskin (2004) la promocion “es el esfuerzo que hace la empresa para
informar a los compradores y persuadirlos de que su producto es superior o0 ventajoso
respecto de los de la competencia” (pg. 27).

Promocién es una herramienta que las empresas utilizan para darse a conocer e
impulsar sus productos, entregando a los clientes informacion que les incentive a

comprar y lograr cumplir los objetivos propuestos.

A Cosmeéticos Gil le hace falta nuevas estrategias de promocion segun el estudio de

mercado, por lo que se propone realizar las siguientes estrategias:
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Estrategia 4.- Sorteos en dias festivos.

Se propone realizar sorteos de drdenes de consumo en Cosmeéticos Gil de $20 y $50 a

través de las redes sociales, compartiendo publicaciones de la empresa en sus perfiles

en dias festivos como el Dia de la Madre, San Valentin, Dia de la Mujer y Navidad,

para asi poder aumentar la visibilidad de la empresa, promocionar nuevos productos,

captar nuevos clientes y lograr la fidelizacion de los mismos.

Sorteos En Dias Festivos

Tabla #5: Estrategia 4

Objetivo Estrategia Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Incrementar  Realizar Sevaa
el nivel de sorteos de sortear una
satisfaccion  ordenes de orden de
de los compra en consumo de
clientes de dias festivos. $20y una
Cosméticos orden de $50
Gil. en el Dia de 4 de $20 $20 $280
la Madre, 4 de $50 $50
San
Valentin, Dia
de la Mujer y
Navidad.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

Estrategia 5.- Cursos de maquillaje y de uso de productos via online.

Se propone realizar cursos de maquillajes y tips de como usar productos de belleza,

una vez por semana, subir un video a las paginas de la empresa en redes sociales

como Facebook e Instagram mostrando la forma correcta de usar los productos e

indicando sus beneficios, también se pueden utilizar éstas plataformas para indicar

cuando llegue algin producto nuevo con sus instrucciones de uso, con el fin de poder
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interactuar con las personas y que éstas se interesen por los productos que ofrece
Cosméticos Gil.

Tabla #6: Estrategia 5

Cursos de maquillaje y de uso de productos via online

Objetivo Estrategia Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total

Incrementar  Realizar Sevaa

el nivel de cursos de realizar

satisfaccion ~ maquillajes y videos de
de los tips de como  cursos de
clientes de usar magquillaje y 1 mensual $30 $30
Cosméticos  productos de  de como usar
Gil. belleza. los productos
y sus

beneficios.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

Estrategia 6.- Publicidad en pantallas LED.

Actualmente en la ciudad de Cuenca se han colocado una gran cantidad de pantallas
publicitarias LED, éstas ahora son digitales lo que proporciona una mejor visibilidad
para las personas que transitan por ahi. Mediante el uso del marketing visual
Cosméticos Gil busca nuevas alternativas para promocionar sus productos, con el fin
de llegar al consumidor y asi el cliente capte de mejor manera el mensaje

permitiendo obtener mejores resultados.

Se propone la colocacion de publicidad en pantallas LED en las calles de mayor
circulacion de ciudadanos, se contard con propagandas en 2 pantallas publicitarias las
cuales estaran ubicadas en zonas estratégicas de la ciudad, una en la Av. Remigio

Crespo Toral y otra en la Av. De las Ameéricas.
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Tabla #7: Estrategia 6

Publicidad En Pantallas LED

Objetivo Estrategia  Descripcion  Cantidad Costo Costo

Unitario Total

Consolidar a  Publicidad Sevaa

la empresa en pantallas  colocar

como el LED. propaganda

principal en dos

proveedor de pantallas

productos de LEDenla 2 $500 $1,000
belleza en la ciudad de

ciudad de Cuenca.

Cuenca.

Fuente: Cosméticos Gil.
Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

Estrategia 7.- Publicidad en radio Magica 92.1 FM.

La radio es un medio tradicional de comunicacion que sigue teniendo mucha
influencia en los consumidores, en la actualidad las radios también cuentan con otros
canales de comunicacion como son mediante las aplicaciones en celulares y a través

de computadoras via online, lo que llega a tener un gran alcance a precios bajos.

Se propone realizar campafias publicitarias que indiquen informacion sobre
Cosméticos Gil y los productos que ofrece mediante la radio en la emisora Magica
92.1 FM, ésta cuenta con una cobertura que comprende las provincias de Azuay,
Caiiar y Sur Oriente lo que permite acceder a un publico méas amplio y llegar a la

mente de los consumidores.
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Tabla #8: Estrategia 7

Publicidad En Radio Mégica 92.1 FM

Objetivo Estrategia  Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Incrementar  Emisionde  Esta
el nivel de publicidad publicidad
satisfaccion ~ mediante tendra una
de los radio en duracion de
clientes de emisora 30 segundos, 2 spots $80 $160
Cosméticos  Magica se
Gil. 92.1FM. transmitira a

las 10 am.y

6 p.m.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

Estrategia 8.- Publicidad en redes sociales.

Las redes sociales como Facebook, Instagram, y Twitter cuentan con un gran nimero

de usuarios, hoy en dia es casi imposible que una persona no tenga una cuenta en

alguna red social, por lo que puede ser de gran ayuda para darse a conocer y

potenciar las ventas, ademas de poder tener una comunicacion directa con los

clientes.

Para lograr esta estrategia se pagara a las plataformas antes mencionadas para que

muestren anuncios a los usuarios con imagenes atractivas que contengan informacion

sobre promociones, productos nuevos, ubicacion de la empresa y como poder

contactarse, esta estrategia cumple un rol importante dentro del marketing digital,

debido a que los usos de redes sociales actualmente potencian el éxito de la empresa.
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Tabla #9: Estrategia 8
Publicidad En Redes Sociales

Objetivo Estrategia  Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Potenciar Emisionde  Se pagaraa
publicaciones publicidad las redes
mediante mediante sociales para
redes redes permitir
sociales que sociales mostrar
permitan como anuncios 1 $150 $150
posicionar a Facebook, sobre la

Cosmeéticos Instagramy  empresa.
Gil en el Twitter.

mercado.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

Estrategia 9.- Entrega de Flyers.

Los flyers son hojas pequefias de papel muy féciles de manejar impresas con
mensajes que llegan de forma directa a las personas, tienen un costo bajo y hacen que
el cliente pueda conservarlo y leerlo de manera réapida.

Se disefaran flyers con titulos atractivos para lograr captar la atencion de los clientes
potenciales; para la entrega de estos volantes se enviara a un encargado de ventas a
ubicarse en un horario de 10 de la mafiana a 12 de la tarde y de 4 de la tarde a 6 de la
tarde, que es el horario donde mas afluencia de gente hay en el centro de la ciudad de
Cuenca, en el Parque Calderdn, con el fin de que los ciudadanos conozcan sobre los

productos que ofrece Cosméticos Gil.
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Tabla #10: Estrategia 9
Entrega De Flyers

Objetivo Estrategia  Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Consolidara  Entrega de Se disefiara
Cosméticos  Flyers. un flyer con
Gil como el la
principal informacion
proveedor de de la
productos de empresa y se 1,000 $0.05 ctvs $50
bellezaen la entregaran
ciudad de en el centro
Cuenca. de la ciudad
de Cuenca.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

Estrategia 10. Promocién por compras mayores a $50.

Este tipo de publicidad es un medio de comunicacién que atrae la atencion de los

clientes, se entregard por la compra de $50 en productos una cartera para poder

guardar maquillajes y unos esferos que tengan el logo y datos de la empresa, asi se

podra fidelizar a los clientes y lograr posicionar la marca.

Tabla #11: Estrategia 10

Promocién por compras mayores a $50

Objetivo Estrategia  Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Incrementar  Entrega de Se realizara
el nivel de regalos con  una
100 $1,5 $150

satisfaccion ~ publicidada  promocion la

de los los clientes cual consiste
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clientes de que realicen  en entregar

Cosméticos ~ compras carteras para
Gil. mayores a guardar
$50. magquillajes a
clientes y

esferos con
datos de la

empresa.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

Estrategia 11.- Envio de mensajes a clientes.

Este tipo de estrategia ayuda a satisfacer la necesidad de la empresa, permitiendo
fidelizar al cliente mediante el envio de un mensaje de texto. Cosméticos Gil enviara
mensajes masivos para proporcionar informacion de los servicios, promociones con
los que cuenta la empresa, con el fin de que los clientes estén bien informados sobre
los beneficios que ofrece la empresa.

Tabla #12: Estrategia 11

Envié De Mensajes A Clientes

Objetivo Estrategia  Descripcion  Cantidad Costo Costo
Unitario Total

Incrementar  Enviar Se enviara

el nivel de mensajes mensajes

satisfaccion masivos a mediante

de los clientes de Whatsapp a
clientes de Cosméticos todos los o
- _ _ Ilimitado $50 $50
Cosmeéticos Gil. clientes de la
Gil. base de datos
con los

descuentos o

NuUevos
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productos
que tenga la

empresa.

Fuente: Cosméticos Gil.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.

3.6 Ventaja Competitiva:

Nuestra ventaja competitiva se va a basar en precios bajos que se va a dar a clientes

mayoristas y al consumidor final, contando con promociones, descuentos, sorteos,

ofreciendo una gran variedad de productos de alta calidad a precios competitivos en

el mercado, lograr un mayor reconocimiento mediante estrategias de publicidad,

ademas de la expansion a los diferentes cantones de la provincia del Azuay lo que va

a permitir crecer Como empresa.

Resumen de estrategias planteadas para la empresa:

Tabla #13: Resumen de estrategias

Objetivo Estrategia | Descripcion | Cantidad Costo Costo
Unitario Total
Brindar Servicio Se ofrecera
seguridady | Post ventaa | garantiaen
satisfaccion | clientes todos los
al cliente. mayoristas | productos,
y ademas de
minoristas. | asesoria para
clientes que ' 3150 310
lo requieran y
proporcionar
un servicio
de atencion al
cliente.
Incrementar | Descuento | Se dara - - -
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el nivel de en precios. | descuento
satisfaccion cuando la
de los compra
clientes de supere los
Cosmeéticos $150 y se
Gil. cancelen de
contado o se
adquieran
tres
productos de
una misma
linea.
Incrementar | Visita de un | En esta visita
el nivel de vendedor. el vendedor
ventas de da a conocer
Cosméticos los nuevos
Gil. productos
que ofrece la
1 $500 $500
empresa,
promociones
0 descuentos
con los que
cuenta en ese
momento.
Incrementar | Realizar Sevaa
el nivel de sorteos de sortear una
satisfaccion | 6rdenes de | orden de
de los compraen | consumo de 4 de
clientes de dias $20 y una 820 $20 $280
4 de $50
Cosméticos | festivos. orden de $50
Gil. en el Dia de $:0
la Madre, San
Valentin, Dia
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de la Mujer y

Navidad.
Incrementar | Realizar Sevaa
el nivel de cursos de realizar
satisfaccion | maquillajes | videos de
de los y tips de cursos de 1
clientes de como usar | maquillajey | mens $30 $30
Cosméticos | productos de como usar | ual
Gil. de belleza. | los productos
y sus
beneficios.
Consolidar a | Publicidad | Sevaa
la empresa en pantallas | colocar
como el LED. propaganda
principal en dos
proveedor de pantallas
productos de LED en la : 8500 #1000
belleza en la ciudad de
ciudad de Cuenca.
Cuenca.
Incrementar | Emision de | Esta
el nivel de publicidad | publicidad
satisfaccion | mediante tendrd una
de los radio en duracion de
clientes de emisora 30 segundos 5
Cosméticos | Magica y se . $80 $160
emisiones
Gil. 92.1FM. transmitird a
las 10 am.y
6 p.m.
Potenciar Emision de | Se pagara a
publicacione | publicidad | las redes
s mediante mediante sociales para
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redes redes permitir
sociales que | sociales mostrar
permitan como anuncios
posicionar a | Facebook, | sobre la 1 $150 $150
Cosméticos | Instagram y | empresa.
Gilenel Twitter.
mercado.
Consolidara | Entregade | Se disefiara
Cosméticos | Flyers. un flyer con
Gil como el la
principal informacion 1,000 $0,05 $50
proveedor de de la empresa
productos de y se
belleza en la entregaran en
ciudad de el centro de
Cuenca. la ciudad de
Cuenca.
Incrementar | Entregade | Se realizara
el nivel de regalos con | una
satisfaccion | publicidad a | promocion la
de los los clientes | cual consiste
clientes de que realicen | en entregar
Cosméticos | compras carteras para
Gil. mayores a | guardar 100 $1,50 $150
$50. maquillajes a
clientes, y
esferos con la
publicidad de
la empresa.
Incrementar | Enviar Se enviara
el nivel de mensajes mensajes
satisfaccion | masivos a mediante
de los clientes de | Whatsapp a
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clientes de Cosméticos | todos los
Cosméticos | Gil. clientes de la
Gil. base de datos | [limitado $50 $50
con los
descuentos o
nuevos
productos
que tenga la
empresa.
Fuente: Cosméticos Gil.
Elaborado por: Mifio, P., Sacoto, A.
3.7 Plan de accion:
Tabla #14: Plan de Accion
Plan De Accion
OBJETIVOS ESTRATEGIAS TIEMPO RESPONSABLE

Consolidar a la
empresa como el
principal proveedor de
productos de belleza
en la ciudad de
Cuenca.

Potenciar
publicaciones
mediante redes
sociales que permitan
posicionar a la

empresa.

1. Publicidad en pantallas

LED.
2. Entrega de Flyers.

3. Emision de publicidad

mediante radio.

4. Emisién de publicidad

mediante redes sociales.

Gerente y asesor

de ventas.
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Incrementar el nivel
de satisfaccion de los

clientes de

5. Sorteos de 6rdenes de
compra.

6. Cursos y tips de

Cosméticos Gil. maquillaje online. 1 ANO Gerente y asesor
7. Entrega de publicidad a de ventas.
los clientes.
8. Descuento en precios.
9. Mensajes a clientes.
Incrementar el nimero
de ventas. 10. Visita de un vendedor.
Brindar seguridad y 11. Servicio Post venta. 1 ANO Asesor de ventas

satisfaccion al cliente.

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés.
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3.8 Establecimiento de presupuesto:

Para la presente investigacion el presupuesto anual de inversion es de $19,160.00 que

ayudaria al posicionamiento de la empresa en el mercado local y nacional, para mejor

entendimiento se presenta a continuacion:

Tabla #15: Presupuesto

Tabla De Presupuesto

ESTRATEGIAS COSTO ANUAL
Estrategia 1: Servicio Post venta. $1,800.00
Estrategia 2: Descuento en precios. $ -
Estrategia 3: Contratacion de un vendedor. $6,000.00
Estrategia 4: Sorteos en dias festivos. $280
Estrategia 5: Cursos y tips de maquillaje via online. $360,00
Estrategia 6: Publicidad en pantallas LED. $4,000.00
Estrategia 7: Emision de publicidad mediante radio. $1,920.00
Estrategia 8: Emision de publicidad mediante redes sociales. $1,800.00
Estrategia 9: Entrega de Flyers. $600.00
Estrategia 10: Entrega de publicidad a los clientes que realicen

compras mayores a $50. $1,800.00
Estrategia 11: Mensajes a clientes. $600.00
TOTAL INVERSION $19,160.00

Elaborado por: Mifio Pablo, Sacoto Andrés

Conclusion:

En este capitulo se propone un plan estratégico de marketing, el cual estd basado en

lograr incrementar las ventas y reforzar el posicionamiento de la marca con la ayuda de

ciertas estrategias planteadas en producto, precio, plaza y promocion para cumplir los

objetivos propuestos en este proyecto.
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Esto se va a lograr a travées de la expansion del mercado hacia diferentes cantones de la
provincia del Azuay como son Paute, Gualaceo, Sigsig, Camilo Ponce Enriquez, Santa

Isabel.

También se propone ofrecer un servicio post venta a los clientes con asesorias y
garantias en los productos, descuentos en precios a clientes mayoristas y minoristas, la
contratacion de un vendedor para que visite a los diferentes clientes mayoristas
ofreciendo productos, promocionar a la empresa a través de vallas publicitarias,
publicaciones de promociones y sorteos y cursos de maquillaje online mediante redes
sociales como Facebook e Instagram y también entrega de flyers y publicidad a los
clientes. Este plan de marketing esta propuesto para un tiempo de un afio y con una
inversion total de $19,1600.00.
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CONCLUSIONES:

Como conclusion final podemos decir que contar con un plan estratégico de marketing
es fundamental para las organizaciones para asi estructurar diferentes estrategias que

permitan formar una ventaja competitiva frente a la competencia.

Gracias a este proyecto se verifico que la empresa necesita aplicar un plan estratégico de
marketing para poder captar un mayor numero de clientes, pues la mayoria de personas
encuestadas indicaron que no son clientes habituales de la empresa.

Para poder realizar esta propuesta fue importante conocer sobre la situacion actual de la
empresa, su filosofia empresarial, a sus clientes quienes indicaron sus preferencias al
momento de realizar compras de cosméticos, una de sus principales recomendaciones
fue realizar mayor publicidad por redes sociales, asi como innovar con productos nuevos
y realizar sorteos y promociones. En las entrevistas realizadas a los clientes pudimos
conocer las marcas preferidas por los mismos. De igual manera es importante conocer a
los principales competidores, los mismos que no dieron mucha informacion debido a la
desconfianza; sin embargo, la mayoria indicaron que la mejor manera de hacer

publicidad es mediante redes sociales.

Con la informacion proveniente de la investigacion se obtuvieron los datos para realizar
un marketing mix con la propuesta de diferentes estrategias, entre las cuales estan
realizar anuncios publicitarios en Facebook, Instagram, la radio y el peridédico, ademas
colocar dos vallas publicitarias en zonas transitadas de la ciudad, contratar un agente
vendedor que se encargue de cubrir diferentes zonas del Azuay, ademas se propuso la
estrategia de regalar esferos y un bolso de maquillajes, ademas enviar mensajes masivos

a los clientes indicando las novedades de los productos.

Para llevar a cabo este plan se necesita un presupuesto anual de $19,160.00, lo cual se

considera factible al no realizar todas las estrategias de manera ininterrumpida todos los
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meses, sino ir variando las estrategias para que sean novedosas para nuestros clientes

potenciales y asi poder incrementar el nimero de clientes finales.
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RECOMENDACIONES:

De acuerdo a la investigacion se realizan las siguientes recomendaciones para mejorar el

problema planteado:

o Realizar estrategias de promocién para asi dar a conocer los productos y llamar
la atencion de los clientes.

o Realizar publicidad mediante redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter

para asi aumentar la visibilidad de la empresa.

o Ofrecer productos novedosos que sean de buena calidad y amigables con el

medio ambiente, no probados en animales.

o Realizar alianzas estratégicas con maquilladoras para brindar cursos de
automaquillaje a los clientes de la empresa indicando tips para la utilizacion de los

productos ofrecidos en la empresa.

o Realizar sorteos para fidelizar a los clientes y que asi prefieran los productos de

Cosméticos Gil.

o Por lo tanto se recomienda implementar el plan estratégico de marketing
propuesto con las estrategias de producto, precio, plaza y promocién para asi captar un

mayor nimero de clientes e incrementar el volumen de ventas de la empresa.
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“Proponerun-plan—estratégico de marketing para el mejoranmiento de ventas de
Cosméticos Gil en la ciudad de Cuenca.,

2.8, Objetivos Especificos

1. Analizar la actual condicién de Cosmcticos Gil y su lugar en el mercado de

cosmetzcos

2.9, Metodologia

El proyecto tiene .u.n..91.159.(.1}.1_9.guali.t&tim.ya_qug.s.@_,y.aﬂ._a..1:§.Qgi.ccian_datos sin medicion

que han tenido con las marcas etc., también 1eahzaremos un enfoque cuantltatlvo ya

que se van a recolectar datos numéricos los cuales sc interpretarén para obtener la

- _Poblacion mujeres;

200,088 .

---------------------------- Edad 15— 60-afios:79%

- Poblacion urbana:

T1%

161.86-1

Grado de confianza:  95%

--Error:

(1,96)%(0;5)(0,5)(161861)

=383

. (161861)(0,05)2 +(L,96)2(0,5)(0,5) - omrsrrrr

TULES ENCHEStas §¢ Tealizaran via onling.
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Con este enfoque mixto se podid recopilar los datos, preparar y analizar los mismos y

asi proponer el plan estratégico de marketing dirigido al mercado de cosméticos.

________ 2.12, Presupuestos
Rubro Costo (USD) Justificacién

- Panelerfa $50,00 Para-la-redaccién-de-fa-investigacibn |-
Impresion del trabajo $70,00 Para la entrega de los documentos.
Internet —§50,007 T Para lainvestigacion. T

.................. 1. Transporte ....560,00.....|. Para la. movilizacidn a Ja empresa.. | ...
Imprevistos $50,00 Extras.

......................................................... '.I' .OTAE...................... .....$280§08 ——

2.13. Financiamiento

Aufohinanciamiento.
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2.14. Esquema tentativo
S R

"""""""""""""""""" Capitulo 1 ANALISIS SITUACIONAL DE LA ORGANIZACTON s

e 1-1-Resefia-Historiea:——
1.2 Mision y Vision.
TT30Gwo del megocio.

1.5.Andlisis FODA.
16 Andlisis-de-1a 6ompetenea

_.Capitulo 2. INVESTIGACION DEMERCADO. oo

2.1.Definicién del problema,
2.2.Desarrollo del enfoque del problema.

2.3 Formulacion-del-disefio-de-la-dnvestigaeions e '

2.4.Recopilacién de datos.

T2 5 Preparacion y analisiy de datos:

... 2.6 Elaboracin y presentacion del informe.

Capitulo 3. PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING.

3.1.Segmentacidn, mercados meta.- s
3:2:Producto; e
3.3.Precio.
34 Plaza.
__________________________________ 3.5.Promocidn.
3.6. Ventaja Competitiva.
e Fi7ae 1 (w121 61 14 o L) 8 074 42111 R

e QMG ISIOMES e e oo eeer e eoeeeereeeree e

Recomendaciones. ...

Bibliograffa
Anexos

Objetivo Especifico” 7| "Actividad Resultado Tiempo
v ESperado (semanas).. | ...
Analizar la actual condicién | 1. Analizar la Conocer la 6 semanas
planificacién—{-sttuacién-interna—-{-
estratégicade | de la empresayla

.................................................

"""""""""" ‘de  Cosméticos Gil y su

ser necesario.
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2. Analizar el
mercado de

fa ciudad de
TCuencar
3. Realizar el

L eosmENeos e e

analisis FODA.

|1. Determinar 1a
1 segmento de melcado

requerida  para

2. Realizar

---------------------------------------------------- 3 Tabular-los-

Determinar... ¥....0 ahzau ﬁl SN

R PTG S DA §

ETRvestigacion. |

gustosy -

Conocerlos..o ...

preferencias de— e
los clientes.

resultados.

1.Realizar

marketmg mix.

estrategias de

1.2 Definir. . N

plan de

Propuesta deun

mapk@tingi .................

“Pvertajay

o competitivas.

TOTAL

...2.16. Referencias._..
 Bstilo utilizado: APA

/Y MKjockC&oi=fnd&pg=PA7&dq=marketing+v+pymes&ots=XiUE2eecMO&
fsig=mS5zWIL7qlFRzBGIS - n TPMH2GxaE#v=onepage&g=marketing %20y %6/ 20py-mrwrr

_.Imes&f=false

Salazar K. (2016). Estudio de Factzbzltdad  para la Impo: raczon y Comerczahzaczon

- a’e productos de belleza y maquzllaje para el cuzdado de la plel en Ia Czudad de

0910687 ]
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Mathotra, N. (2008). Investigacion de mercados. México: Pearson Educacion.

Stanton, W., Etzel, M., Walker, B, (2007). Fundamentos.de Marketing. México
e Py v MoGraws=Hill:

“Instituto Nacional de

" Estadistica y Censos disponible en

2.20. Firma de responsabilidad profesor metoddélogo (luego de aplicacion de
[ 111} § ()]

e Mg Verdugo-Cardenas-Fabiola-Priscila:

2.21. Fecha de entrega
16 de julio’'de 2019




