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RESUMEN

El mercado de la belleza es uno de los mas competitivos en Estados Unidos con alrededor
de $ 17.7 mil millones de ingresos anuales, de los cuales, el 45% pertenece al mercado
de cuidado de la piel.

Dentro de la categoria de cuidado de la piel, el mercado de aceites esenciales esta
valorizado en $ 6400 millones y se espera que en el afio 2020 llegue a un valor de $7700,
aproximadamente 200 tipos de aceites esenciales son vendidos en Estados Unidos. El
principal exportador de aceites esenciales es Francia, con una cuota de mercado del

18.3%, seguido por China y Estados Unidos con el 13.54% y 12.21% respectivamente.

Estados Unidos no solo es uno de los principales exportadores de aceites
esenciales, sino también el primer pais importador, con el 23.5% del total importado,
seguido por Francia con el 22%.

Las tendencias sobre el cuidado de la piel estan cambiando hacia un enfoque
natural y guiado hacia la prevencion y proteccion de la piel, el consumidor de hoy se
educa e informa mas sobre el contenido y procedencia de los productos que usa, es
cauteloso al momento de colocar productos sobre su piel, prefieren consumir productos
naturales y organicos que estén libres de contenidos quimicos que puedan dafar la piel
con el paso del tiempo. Asimismo, los productos hechos a base de frutos, semillas y
hierbas son los que tienen mayor prestigio en el mercado por sus factores curativos y

preventivos, ademas de sus grandes aportes en vitaminas y minerales.

En el presente trabajo, se hace un estudio para la comercializacion del aceite de
aguaje para el cuidado de la piel al mercado de Estados Unidos, debido a las nuevas
tendencias de consumo y el crecimiento de la industria de la belleza, en especifico del
sector de cuidado de la piel, agregado a ello las caracteristicas con las que cuenta el aceite
de aguaje Amazon beauty secrets, se espera que el proyecto sea factible en el mercado de

destino.

Palabras clave: exportacion, buriti, cuidado de piel, aceite, Estados Unidos.



ABSTRACT

The beauty market is one of the most competitive in the United States with around $17.7

billion in annual revenue, of which 45% belongs to the skin care market.

Within the skincare category, the essential oil market is valued at $6.4 billion and
is expected to reach $7700 by 2020, approximately 200 types of essential oils are sold in
the United States. The largest exporter of essential oils is France, with a market share of
18.3%, followed by China and the United States with 13.54% and 12.21% respectively.
The United States is not only one of the leading exporters of essential oils, but also the
first importing country, with 23.5% of the total imported, followed by France with 22%.

Trends in skin care are shifting towards a natural and guided approach to skin
prevention and protection, today's consumer is educated and informs more about the
content and provenance of the products he uses, he is cautious when placing pro ducts
on their skin, prefer to consume natural and organic products that are free of chemical
contents that can damage the skin over time. Likewise, products made from fruits, seeds
and herbs are the most prestigious in the market for their healing and preventive factors,

in addition to their great contributions in vitamins and minerals.

In the present work, a study is carried out for the commercialization of water oil
for skin care to the U.S. market, due to new consumer trends and the growth of the beauty
industry, specifically the skincare sector. Added to this the characteristics of Amazon
beauty secrets water oil, the project is expected to be feasible in the target market.

Key words: export, buriti, skincare, oil, USA.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene como fin conocer los parametros que harian
factibles la exportacion de un producto para el uso en el cuidado de la piel, el aceite

natural de aguaje.

Este aceite se obtiene de la primera prensa del futo y se caracteriza por su intenso
color naranja, los multiples beneficios para la salud y la versatilidad del producto, ya que
puede ser de uso topico como también ingerirlo. (Arana, 2004)

Si bien es cierto que, el aguaje y el aceite de este poseen una gran variedad de
propiedades que aportan al cuerpo humano, en este caso de estudio solo se expondran las
caracteristicas que estén relacionadas al cuidado de la piel y que tengan un beneficio
sobre ella. Diversos estudios han dado a conocer las bondades del aceite de aguaje, entre
las mas resaltantes se encuentra su alto contenido de betacaroteno o provitamina A, que
por sus componentes antioxidantes ayuda a aumentar la elasticidad de la piel y a
reconstruirla. Vitamina E que protege la piel ante la aparicion de arrugas, cicatrices y
lineas de expresion. Vitamina C que ayuda a lucir una piel mas joven, lozana y luminosa,
ademas de ser un gran antioxidante también. El aceite de aguaje es conocido ademas por
su contenido de fitoestrégenos, que actan como estrogenos naturales, que ayudan el caso

de las mujeres en la etapa del climaterio. (Silva, y otros, 2009)

El consumidor de productos para el cuidado de la piel busca la ligereza y simpleza
en cada producto, pondera la calidad y la composicion natural del bien en su decisién de
compra. Agregado a ello, que sean libre de parabenos, gluten, alcohol, colorantes
artificiales, siliconas, entre otros sintéticos. Las nuevas tendencias en el sector del
cuidado de la piel han hecho que el consumidor busque un valor agregado mas alla del
propio contenido del producto, es decir que tenga un trasfondo social, por ejemplo, que
sean libres de crueldad animal, productos veganos, amigables con en el medio ambiente,

en lineas generales que tengan cierto grado de responsabilidad social.

Pese a que el aguaje no es un fruto muy conocido y difundido en los Estados
Unidos, las necesidades y caracteristicas de la demanda del mercado calzan con las

descripciones del producto a exportar, por ello el aceite natural de aguaje tiene un gran



potencial en el sector al tener caracteristicas similares y en algunos casos mas ricas a las

de los principales aceites demandados en el mercado estadounidense.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

Para conocer el mercado de destino (Estados Unidos) para la exportacion del aceite
esencial de aguaje, se han evaluado diferentes aspectos, en primer lugar, el contexto en el
que se encuentra el pais, mediante el andlisis de los factores econémico, social, tecnolédgico

y medioambiental.

En segundo lugar, se han evaluado las caracteristicas del consumidor y de la
demanda, preferencias, tendencias de compra, habitos de consumo y requisitos de acceso
al mercado, asimismo se ha evaluado la oferta de productos para el cuidado de la piel y

aceites esenciales en el mercado.

1.1  Analisis PESTE
1.1.1 Factores politicos y legales

e Estados Unidos se encuentra entre los 20 paises mas politicamente eficientes
del mundo®. (The World Bank, 2017)

e EIl actual gobierno tiene una un enfoque mas proteccionista que de
globalizacién. (Lamarque, 2018)

e El plan de reactivacién economia liderada por Trump aumentd la confianza en
los consumidores, el desempleo ha disminuido y la inflacion es controlada.

e La aprobacion del gobierno de Donald Trump aumenté a 42% en el dltimo
trimestre del actual afio. (Eficacia econdmica de Trump, 2018)

e China es el mayor socio comercial de los Estados Unidos, con el cual inicié una
guerra comercial durante los Gltimos meses estableciendo altos aranceles para

el ingreso de principalmente productos industriales. (Vaswani, 2018)

! El indice de eficacia gubernamental, es uno de los tantos indicadores desarrollados por el Banco Mundial,

siendo -2.5 el valor para débil y 2.5 para fuerte.



1.1.2 Factores econdmicos

Tabla 1.1

Estados Unidos ocupa el primer lugar dentro del indice de competitividad
global 4.0 elaborado por el WEF (World Economic Forum, 2018).2.

Estados Unidos fue el pais con mayor indice de crecimiento del PBI, seguido
por China y Japon. (The Global Economy, 2019)

De acuerdo con (Santander Trade, 2019), el gasto de los consumidores, que
representa mas de dos tercios de la actividad economica de EEUU, crecid
continuamente en 2017, asimismo, la riqueza de los hogares aumento durante
el altimo afio debido al alza bursatil, recortes fiscales y la mejora en los salarios.
Los sectores productivos mas importantes son: el industrial, que representa mas
del 20% del PBI, seguido por el sector aeroespacial y farmacéutica. Ademas, es
el tercer productor mundial de petrdleo. (Santander Trade, 2019)

Los Millenials son en la actualidad la fuerza laboral mas grande de los Estados
Unidos, representando el 35% del total de la poblacion (Cilluffo y Cohn, 2018).
Las inversiones tanto en salud como en educacion no han variado mucho en los
altimos 30 afios y estan poniendo al pais muy por detras de sus pares. (Bendix,
2019).

En la tabla 1.1 se muestran cinco de los principales indicadores econémicos de

Estados Unidos para los afios 2016, 2017,2018 y se estiman los indicadores

Principales indicadores de crecimiento

Indicadores de
crecimiento

2016 2017 2018 | 2019 (e) 2020 (&)

PIB (miles de millones de

18.707,15| 19.485,40 |20.513,00 | 21.482,41 22.289,31

UsD)
PIB (cr_emmlento anual en 16 2.2 2.9 25 18
%, precio constante)

(continGa)

2 El World Economic Forum (WEF) o en espafiol, Foro Econémico Mundial elabora cada afio un informe de

competitividad entre 140 paises miembros., donde se evaltan factores microeconémicos y macroeconémicos

de la competitividad nacional de cada pais.



(continuacién)

PIB per cépita (USD) 57.815 59.792 62.518 65.062 67.082
Endeudamiento del

Estado (en % del PIB) 106,8 105,2 106,1 107,8 110,0
Tasa de inflacion (%) 1,3 2,1 2,4 2,1 2,3

Fuente (Santander Trade, 2019)

1.1.3 Factores sociales

e Tercer pais mas poblado del mundo con 327.16 millones de habitantes, siendo
los estados mas poblados, California, Texas y Nueva York con 8.5 millones,
39.5 millones y 27 millones de habitantes respectivamente.

e Al cierre del afio 2017, el 82.06% del total de la poblacion vivié en areas
urbanas. https://es.theglobaleconomy.com/USA/Percent_urban_population/

e En el afio 2017, la esperanza promedio de vida es de 79.5 afos, siendo las
mujeres la que tiene mayor esperanza de vida con 81.8 afios, mientras que los
hombres en promedio solo 77.1 afios.

e Salud es la nueva riqueza. (World Population Review, 2018)

e El amplio acceso a la informacion y la educacion en linea ha hecho que el
consumidor final sea méas cauteloso sobre los posibles efectos secundarios en
su cuerpo al momento de consumir productos hechos a base de quimicos
sinteticos.

e El consumidor americano tiene una vision mas holistica de la salud, el bienestar,
el cuidado y la belleza, ligado con la idea de prevenir antes que curar.

e La dermocosmética estd en crecimiento activo y el consumidor de hoy
considera que la simplicidad en la elaboracién de los productos, la transparencia
en los ingredientes y la composicion natural de los mismos. (Euromonitor,
2018)

e Tendencia a vivir en hogares multigeneracionales, en el afio 2016, 64 millones
de personas (20% de la poblacion de EE. UU), vivio con varias generaciones
bajo un mismo techo. (Cilluffo y Cohn, 2018).

e Para el siguiente afio, 2019 los millennials superaran a los Baby boomers y se
convertiran en la generacion de adultos vivos mas grande de los Estados Unidos
en el 20109.



1.1.4 Factores tecnoldgicos

Unidos es el 6to pais dentro de 137 en disponer de las Gltimas tecnologias del
mundo.

El porcentaje de gasto en investigacion y desarrollo fue del 2.79% del PBI, con
un promedio de 2.75% desde el afio 2007 al 2015.

Estados Unidos es el segundo pais en el mundo con capacidad de innovacion
en el mundo luego de Alemania.

EE. UU ocupa el puesto 13 del total de 137 paises en tener el mayor nimero de
registros de patentes en al menos dos de las 5 oficinas principales de patentes
del mundo, el primer lugar lo ocupa Japén.

El primer pais con las mejores instituciones de investigacion de entre 137 paises
es Estados Unidos. (World Economic Forum, 2018)

De acuerdo con el ultimo estudio desarrollado por KPMG “2018 Global
Technology Innovation Report”, Estados Unidos fue elegido como el mercado
mas prometedor en innovaciones y avances tecnoldgicos con un impacto global.
(Rios, 2018)

1.2 Comportamiento del consumidor/comprador

1.2.1 Caracteristicas generales

Para conocer el comportamiento del consumidor, se evaluaran en primer lugar, las

caracteristicas generales de compra que son compartidas por toda la poblacion

estadounidense, sin hacer diferencias en edades, nieles socioecondmicos, sexo, entre otros,

las cuales son listadas a continuacion.

Abundan consumidores que buscan nuevos tipos de ofertas, debido a la falta de
efectivo 0 ajustes en sus propios presupuestos, por ello marcas consideradas
como de alta gama vienen desarrollando lineas econémicas y mas asequibles
dentro de sus marcas.

Los consumidores prefieren que las marcas se ganen su confianza a traveés de la
honestidad, transparencia y que cumplan con las caracteristicas que prometen,
por ejemplo: libre de azucares, libre de sodio, libre de gluten, a prueba de agua,

duracion 24 horas, libre de parabenos, etc. (Mintel, 2018)



e Dos de cada cinco estadounidenses refieren que una mala publicidad,
escandalos o controversias con respecto a una maca, harian que consideren
buscar una nueva marca en su reemplazo. (Mintel, 2018)

e Con respecto a la parte gastronomica, el comprador americano esta abierto a
probar sabores diferentes y exaticos de todas las partes del mundo.

e EI 70% de los consumidores refieren que "ahorrar dinero™ es el mejor camino
cuando se busca mejorar su situacion econémica.

e EIl consumidor actual gasta mas en experiencias que en cosas, saliendo mas a
menudo, buscando nuevas experiencias como restaurantes novedosos, viajes,
probar nuevos sabores y conocer nuevas culturas. (Euromonitor, 2018)

e Enlafigura 1.1 se muestran los canales de compra por producto en los Estados
Unidos.

Figura 1.1

Principales sectores de gasto del consumidor en Estados Unidos

Principales sectores de gasto del consumidor en Estados Unidos

Articulos de bellesa personal y
salud

Ropa, calzado y accesorios
personales

Comida, comidas preparadas para
llevar o enviar

Pequefios aparatos electrénicos o
electrodomésticos)

Ocio y entretenimiento (ej: juguetes,
juegos, peliculas)

Cine, conciertos y tickets de teatros

Grandes aparatos electronicos o
electrodomésticos
Compra de viajes (ej: tickets aéreos,
reservas de hotel)

||NI||||‘!|\‘

0% 20% 40% 60% 80%

® En tienda Computadora o tablet ®Teléfono inteligente  ®No compra hace 12 meses

Fuente: (Euromonitor, 2018)



Tabla 1.2

Los consumidores alinean su preferencia y confianza a empresas cuyas
acciones, creencias y morales estén alineadas y coincidan con las suyas.

De acuerdo con Euromonitor, el 42% de los compradores americanos prefieren
comprar productos de marca y al 58% restante le gusta probar nuevos productos
y servicios. (Euromonitor, 2018)

En la tabla 1.2 se muestran cinco de las principales influencias de marketing y

el porcentaje en el que los compradores se dejan llevar por cada una de ellas.

Principales influencias de marketing en Estados Unidos

Influencias de marketing % extremadamente o muy influenciado
Recomendaciones de amigos/familia 61%
Programas de recompensas de lealtad 52%
Opiniones de consumidores independientes 47%
Publicidad en la tienda 44%
Comerciales en television 43%

Fuente: (Euromonitor, 2018)

1.2.2 Caracteristicas generacionales

En segundo lugar, se listan caracteristicas generacionales, ya que las tendencias y

caracteristicas de consumo varian de acuerdo a la edad y sus necesidades.

Los Millenials son la generacion que impulsa cambios en el perfil del
consumidor estadounidense y el valor de un producto prevalece por encima del
precio al momento de decidir una compra.

Los adultos jovenes, personas entre los 18 y 29 afios, son mas conscientes de su
entorno social y comparten sus experiencias de compra, en las redes sociales.
La mayoria de los Millenials siguen a sus marcas en al menos una red social
con el fin de obtener descuentos, promociones o recibir notificaciones con
novedades sobre la marca.

Segln un articulo de Bloomberg, las personas mayores a 65 afios son
considerados compradores adultos o jubilados y a comparacion del resto de
compradores que son mas jovenes, centran su dinero en alimentos, vivienda y

evitan realizar gastos que no son esenciales.



e EI52% de los consumidores organicos son Millenials. (Euromonitor, 2018)

1.2.3 Salud y medio ambiente

En tercer lugar, salud y medio ambiente son dos factores importantes al momento de tomar
una decision de compra, lineas abajo se mencionan datos de consumo relacionados a estos

dos factores.

e Consumidor més consciente del medio ambiente y del impacto que se genera.

e EIl consumidor ya no solo busca el bienestar fisico, sino también la menta, para
ello hacen uso de aplicaciones, videos, publicaciones en redes sociales,
dispositivos inteligentes, entre otros.

e Mentalidad de invertir en prevencién antes que curar.

e Elconsumidor americano tiene una vision mas holistica de la salud, el bienestar,
el cuidado y la belleza. (Mintel, 2018)

e De acuerdo a una reciente encuesta hecha por el Centro de Investigacion Pew,
el 54% de los estadounidenses estan mas ligados a llevar una vida saludable
hoy a comparacién de hace 20 afios. (Euromonitor, 2018)

e Buscan productos que les permitan tener una mejor calidad de vida, hay una
gran tendencia al consumo de suplementos nutricionales, vitaminas vy
minerales. En cuanto a productos de belleza y cuidado, buscan productos anti-
edad, que hagan lucir la piel sana y joven, preferencia por el uso de aceites
naturales y sueros. (Procolombia, sin fecha)

e EIl 55% de los consumidores creen que los productos organicos son mejores
para la salud a comparacion de los productos que fueron cultivados de forma
convencional, sin embargo, reconocen que el principal motivo de no optar por
la compra de productos organicos seria un elevado precio.

e Consumidor preocupado por la trazabilidad del producto que adquieren, buscan
saber el origen, cual fue el ciclo de vida que tuvo y principales caracteristicas.

e Tendencia a consumir productos con causa, que sirvan de apoyo a
organizaciones o causas morales y sociales.

e De acuerdo con Baum Whiteman, la tendencia veggie que siguen los
consumidores serd una de las mas influyentes y que obligaran a la mayoria de

las marcas a alinearse con este nuevo estilo de vida.



e Deacuerdo con la Asociacion de Alimentos a Base de Plantas y The Good Food
Institute, se dio a conocer que el veganismo ha aumentado en un 600% en los
Estados Unidos desde 2014 hasta el fin del 2017. (Joe Loria, 2017)

1.2.4 Tecnologia e Internet

En cuarto lugar, las caracteristicas de compra se ven orientadas por el avance de la
tecnologia e internet, por ello en las siguientes lineas se mencionan datos relevantes sobre

el consumo en el mercado estadounidense relacionado con la tecnologia.

e La compra fisica sigue siendo la primera opcion para los compradores, ya sea
por la experiencia en tienda, desconfianza a la compra en linea, ubicacion, entre
otros.

e Las redes sociales son el medio que los consumidores utilizan para comunicar
su satisfaccion, confianza, apoyo, desagrado o malas experiencias con
determinadas marcas. (Mintel, 2018)

e EI factor mas importante que influye en los habitos modernos de compra ha
sido el impacto de la tecnologia, incluida la tienda, aplicaciones, cupones
digitales y promociones y otras soluciones de compra digital.

e Un tercio de los consumidores estadounidenses ven a sus dispositivos
inteligentes como una herramienta para hacer sus vidas mas convenientes.

e En base a una encuesta realizada por la Asociacion de Tecnologia del
consumidor, el 60%de los consumidores en linea de EE. UU usan la tecnologia
movil para realizar sus compras. EI 90% de usuarios moviles tienen al menos
una suscripcién para obtener cupones, descuentos o0 promociones.

e Enlatabla nimero 1.3, se presentan 5 de las principales razones que tienen los
consumidores al momento de decidir si realizan compras en tiendas fisicas o
virtuales.

e Las ventas del comercio minorista en Internet aumentaron un 304% entre 2012
y 2017.

e Muchos de los consumidores, siguen a bloggers, celebridades e influencers de
belleza, moda y salud en las redes sociales para conocer sobre nuevas

tendencias en la moda y estilo de vida. (Euromonitor, 2018)
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e Enlafigura 1.2, se muestra la influencia de las redes sociales y celebridades al

momento de tomar una decision de compra.

Figura 1.2

Redes sociales e influencia de las celebridades

Fuente: (Euromonitor, 2018)

Tabla 1.3

Top 5 razones para comprar en tienda virtual o fisica

5 razones para comprar en linea

5 razones para comprar en tienda

Envio gratis

Ver o probar antes de comprar

Mejores precios

Compra inmediata

Capacidad de ordenar a cualquier momento
cualquier lugar

desde

Ahorras costo de envio

Ahorro de tiempo

Acceso y ubicacion

Variedad de marcas

Llevar compras por mi mismo es mejor que el
delivery

Fuente: (Euromonitor, 2018)

1.2.5 Bellezay cuidado personal

En quinto lugar y ultimo lugar, dando paso al tema principal del trabajo de investigacion,

se mencionan las caracteristicas de consumo en belleza y cuidado personal en Estados

Unidos.
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La nueva manera de consumir belleza esta en apoyar esa belleza desde adentro
y no solo verlo como un tema netamente estético y superficial.

Estados Unidos tiene el mas grande mercado de cuidado de la piel con un
ingreso del7,036.40 millones de dolares en el afio 2017. El cuidado de la piel
representd el 27% del total de la categoria belleza y cuidado personal en el 2017.
(Statista, 2019)

Consumidor mas consciente de los dafios que a largo plazo se reflejan en la piel,
por ello buscan tener un cuidado mas alla de lo tradicional y buscan prevenir el
envejecimiento de la piel con productos lo mas naturales posible, por ello las
marcas de belleza y cuidado de la piel se han visto obligadas a adoptar una
posicién mas medicinal que solo estética.

Tendencia a la cosmética sostenible donde se fabrican productos teniendo
consciencia del medio ambiente, asimismo tendencia a la cosmética vegana en
la que no se usan animales para su produccién ni derivados de los mismos.

La demanda de productos de aseo, cuidado de piel y cabello para hombres esta
en constante aumento, liderada por consumidores jovenes con crecimientos del
27,4% y 31,3%, respectivamente en los afios 2015 y 2016. (Euromonitor, 2018)
Los hombres prefieren consumir productos del mercado masivo que productos
Premium o de alta gama y las compras en su mayoria son hechas en tiendas
minoritas, tiendas mixtas, farmacias y supermercados.

Las mujeres prefieren realizar compras de productos de belleza y cuidado
personal en tienda, ya que les da la posibilidad de poder probar los productos o
ser asesoradas por consultoras de la misma tienda.

La industria global de la cosmética tiene seis subdivisiones, de las cuales el
cuidado de piel es la méas grande, representando el 36.1% del total.

34% ciento de los hogares en Estados Unidos Con un ingreso anual de
$ 100,000 o mas gastaron entre $ 500 y $ 999 en cuidado de la piel, cosméticos
y fragancias, y el 32% de ellos gasté menos de $ 500 en 2016. (Euromonitor,
2018)

Tendencia a consumir productos Cruelty free, que certifica que los productos
no han sido testeados en animales. (Pabdn, 2018)

En la figura 1.3 se muestran las tres secciones fuera de salud y alimentacion en

las que los consumidores gastaron mas en el afio 2017, se puede apreciar que
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primordialmente tanto hombres como mujeres tuvieron un gasto alto en ropa y
belleza.
El 80% de las mujeres en los Estados Unidos usan al menos tres productos de

cuidado de la piel por dia. (Kestenbaum, 2017)

Figura 1.3

USD per céapita

Gasto del consumidor en ropa, calzado y cuidado personal de hombres y mujeres 2017
Gasto del consumidor en ropa, calzado y cuidado personal de
hombres y mujeres 2017

1400
1200
1000
800
600
400
200
0

Ropa Belleza y cuidado Calzado

personal

Fuente: (Euromonitor, 2018)

1.2.6 Requisitos de acceso

a)

Requisitos arancelarios

Oficina de Aduanas y Proteccion Fronteriza de los Estados Unidos Acuerdo con
Estados Unidos

A partir del 01 de febrero del 2009 entr6 en vigor el Acuerdo de Promocion
Comercial Peru- Estados Unidos, si bien no hay una partida arancelaria en
especifico que contenga al aceite de aguaje, se tiene una partida bolsa ubicada
en el capitulo 33 dentro de los aranceles armonizados, la cual es la 3301 como
se muestra en la tabla 1.4, el arancel a pagar es del 0%. Las ventas del comercio

minorista en Internet aumentaron un 304% entre 2012 y 2017.
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¢ Muchos de los consumidores, siguen a bloggers, celebridades e influencers de
belleza, moda y salud en las redes sociales para conocer sobre nuevas

tendencias en la moda y estilo de vida. (Euromonitor, 2018)

Tabla 1.4

Partida arancelaria del aceite de aguaje

. Aceites esenciales y resinoides; Preparaciones de perfumeria, de tocador o de
Capitulo 33 "
cosmética.
Partida y subpartida Descripcion del articulo
Aceites esenciales (sin tierra 0 no), incluyendo hormigones y absolutos
3301 resinoides oleorresinas extraidas; concentrados de aceites esenciales en grasas,
aceites fijos, ceras o similares, recuperados por enfleurage o maceracion;
productos terpénicos del desengrase de aceites esenciales.
3301.29.5150 Otros

Fuente: (Comission, United States International Trade, 2019)
Elaboracion propia

b) Requisitos no arancelarios

e Requisitos del FDA (Food and drug administration):

De acuerdo con del FDA, un producto puede considerarse como un cosmético o un
medicamento. Se consideran medicamentos a productos que curan, tratan o mitigan algun
mal. Por otro lado, un producto cosmético es aquel que esta destinado a embellecer, alterar

la apariencia, promover el atractivo o limpiar, sin alterar las funciones corporales.

Por su parte los productos considerados cosméticos, no se sujetan a una previa
aprobacion del FDA para ser comercializados en los Estados Unidos como si lo estan los
medicamentos. A pesar de que el FDA no obliga ni requiere a los fabricantes probar que
sus productos son seguros, si regula el etiquetado del producto, el cual esta contemplado
en la Ley Federal de Alimentos Medicamentos y Cosméticos (Ley FD&C). (US Food and
Drug Administration, 2017)

e Etiqueta

Exhibicidn escrita o grafica que se afiade al contenedor del producto y en el empaque de
este para dar informacién sobre el uso, ingredientes, contenido neto, entre otras

caracteristicas importantes del producto.
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e Panel de visualizacion principal:

Parte de la etiqueta que se suele ensefiar o exhibir para la venta, debe contener, una etiqueta

puede llevar mas de un panel, un panel frontal, paneles laterales y posteriores, en la

ilustracion N°3 se muestra un correcto ejemplo de como se deberian presentar las etiquetas

de un producto, las cuales deberan mostrar la siguiente informacion:

Nombre del producto

Describir la naturaleza o el uso que se le da al producto de forma descriptiva o
ilustrativa.

Indicacion de la cantidad neta que contiene el producto (peso, medida o conteo
numérico). En caso de ser un producto sélido, semisélido o viscoso se debe
indicar el peso en libras y onzas, en caso de ser liquido se debe medir por
galones.

Colocar el nombre y lugar de la comercializadora del producto, indicando la
direccion, ciudad, estado y codigo postal. En caso la empresa distribuidora no
sea la que fabrico el producto, se debe afiadir la etiqueta "Fabricado para..." 0
"Distribuido por...", o etiquetas similares.

Indicar el nombre del pais de origen del producto en inglés.

Declaracion de ingredientes, puede ir ubicada en cualquier panel de
informacion y deben ser ordenados de forma descendente de predominio.

En caso el producto pueda ser peligrosos si se usa de una forma incorrecta, se
deberan colocar instructivos para un uso seguro del producto. (US Food and
Drug Administration, 2017)

Todas las etiquetas obligatorias mencionadas deberan presentarse en inglés, ser

visibles y faciles de comprender por el consumidor.

En lafigura 1.4 se muestra la forma correcta en la que se deben colocar las etiquetas

en el contenedor exterior del producto, por ejemplo, en la caja de carton que se usa para

colocar el envase del producto. En el panel principal se debera colocar el nombre del

producto, identidad, advertencias y peso neto o cantidad del contenido.
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Figura 1.4

Muestra ordenamiento del contenedor externo

Principal Display Panel Information Panels

Name of product Directions for safe use
Identity Warnings
§ 740.10 warning Name and place of business

Net quantity of contents (Ingredient declaration

Any other required information

Fuente: (US Food and Drug Administration, 2017)

En la figura 1.5 se muestran las etiquetas que deberan ir en el empaque primario, en el
panel frontal solo se debe encontrar el nombre del producto y en los demas paneles o
alrededor del envase deberan ir las recomendaciones para un uso seguro, precauciones,
nombre y lugar de la comercializadora o distribuidor, contenido neto, otra informacién

relevante del producto.

Figura 1.5

Muestra ordenamiento contenedor interno

Front Panel Information Panels

Directions for safe use

Warnings

Name of Product|{|Name and Place of Business

Net Quantity of Contents

Any Other Required Information

Fuente: (US Food and Drug Administration, 2017)

En la ilustracion 1.6 se muestra un ejemplo de como se deberia ver en empaque

primario del producto, tanto en la parte frontal como posterior del envase.
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Figura 1.6

Ejemplo de etiquetado frontal y posterior del producto

oAshley

COSMETICS

SHAKE BEFORE USING. Use a foundation brush and apply the
foundation starting in the center of the face and blend out.

Liquid Mineral Foundation

INGREDIENTS:

90% Organic / Natural Sun Protection / Gluten Free / Vegan

*Aloe Barbadensis Leaf Juice, Water (Aqua), Glycerine, *Chamomile
Hydrosol (Matricaria Recutita). *Butyrospermum Parkii (Shea
Butter), Stearic Acid, Lecithin, *Oryza Sativa (Rice) Powder. Boron
Nitride, *Copernicia Cerifera (Carnauba) Wax. Squalane, Glyceryl
Polymethacrylate, Tocopherol (Vitamin E). *Origanum Vulgare
Il[egana) Leaf Extract. *Thymus Vulgaris (Thyme) Extract, *Olea
Europaea (Olive) Leaf Extract, *Rosmarinus Officinalis (Rosemary)
Leaf Extract, *Lavandula Angustifolia (Lavender) Flower Exiract
*Hydrastis Canadensis (Goldenseal) Root Extract, Vanilla Planifolia.

(*Certiied Organic)

/- May Contain]: Titanium Dioxide (CI 77891) Zinc Oxide (CI
T7947) Iron Oxides (CI 77491, 77492, 77499) .

 DIRECTIONS:

NetWt. 1 Fl. Oz (30 mL) %

Distributed by: Ashley Morgan Cosmetics, Houston, TX

www.ashleymorgancosmetics.com
Made in the USA

Fuente: (US Food and Drug Administration, 2017)

e Otras regulaciones/ certificaciones

- Certificacion Leaping bunny- Cruelty Free International

La Leaping bunny Certificate o en espafiol "Certificacion del Conejito saltando™ es una

certificacion internacional administrada por Cruelty Free International en la cual las

empresas certificadas se comprometen a no realizar pruebas en animales en alguno de sus

procesos. La organizacion Cruelty Free tiene dos tipos de certificaciones, para productos

cosméticos y belleza y para productos para el hogar.

Esta certificacion permite demostrar a los consumidores que los productos de consumo con

el logotipo del conejo, como se muestra en la ilustracién nimero 6, estan libres de crueldad

animal en cualquiera de sus procesos, asimismo se debe considerar que esta certificacion

acredita a toda la empresa y no solo a uno o mas productos en especifico. Ver grafico 1.7.

Entre los beneficios de portar esta certificacion estan:

- Tener un perfil de marca ético, comprometido y con valores

- Obtener la atencion del consumidor ético

- Ganar la confianza de los compradores con la marca

- Poder ingresar al mercado mas productos de consumo ético. (Cruelty free

international, s.f.)
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Figura 1.7

Logo de la certificacion libre de crueldad animal

Cruelty Free

INTERNATIONAL

Fuente: (Cruelty free international, s.f.)

e Marca vegana de The Vegan Society

De acuerdo con La Sociedad Vegana, una persona vegana es la que no consume ningun
producto animal o de alguno de sus derivados, asimismo son personas que estan en contra
del maltrato animal y se niegan al uso de productos como el cuero o lanas provenientes de
animales. La cosmética vegana se basa en productos naturales que no tengan procedencia
animal ni de sus derivados, el unico contenido permitido es el vegetal. La Sociedad Vegana
permite identificar a los productos veganos mediante el logo de un girasol como se muestra
en la ilustra el logo solo se brinda a productos especificos, es decir no acredita a una
empresa 0 marca completa. (The Vegan Society, sin fecha). Ver figura 1.8 donde se muestra

el trademark de la Sociedad Vegana.

Figura 1.8
Logo de la Sociedad Vegana

€Qan

Fuente: (The Vegan Society, s.f.)
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1.2.7 Analisis de la demanda (tamafio de mercado, mercado objetivo)

Estados Unidos tiene una poblacién total de 327,975,964 y cuenta con 51 estados dentro
de su territorio, dentro de los cuales el de mayor extension es New York y el estado mas
poblado es California con 39.78 millones de habitantes, representando el 12.8% del total
de la poblacion. En la tabla 1.9 se muestran los 10 estados mas poblados de los Estados
Unidos al cierre del afio 2018, expresado en millones de habitantes. Del total de habitantes,
el 49.51% son hombres y el 50.49% son mujeres, como se muestra en la tabla 1.5. (World
Population Review, 2019)

Figura 1.9
Estados mas poblados de Estados Unidos

Estados mas poblados de Estados Unidos

45
40
35
30
25
20
15
10

Millones de habitantes

<
Q P Poblacion 2018

Fuente: (World Population Review, 2019)

Elaboracion propia

Tabla 1.5

Poblacién total de Estados Unidos por género en el afio 2018

Porcentaje Poblacién total P(CJrg:ﬁgfer]stg;ar:abi tantes)
Poblacién 100% 327975964 327.975964
Hombres 49.51% 162370350.9 162.3703509
Mujeres 50.49% 165605617.1 165.6056171

Fuente: (World Population Review, 2019)

Elaboracion propia
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a) Eleccidn del género y caracteristicas

Basado en la figura 1.10, donde se muestra la frecuencia de uso de productos para el
cuidado de la piel en consumidores en Estados Unidos, se aprecia que el 65% del total de
mujeres usan productos de cuidado de la piel diariamente, en contraste con un 37% por

parte de los hombres.

Figura 1.10
Frecuencia de uso de productos para el cuidado de la piel en consumidores en Estados

Unidos

125%

Female Male

® Every day @ Several times per week Once per week @ 2-3 times per month
@ Once per month Less often @ Never

Fuente: (Statista, 2017)

Los productos de cuidado de la piel que se estan posicionando como los mas
vendidos y se encuentran en crecimiento son los bloqueadores solares, hidratantes faciales,
balsamos labiales y productos para el cuidado del cuerpo, mientras que los productos que

bajaron sus ventas son aquellos para tratar el acné y la anti-edad, ver grafico 1.11.
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Las mujeres de los Estados Unidos gustan de experimentar con nuevos ingredientes
en los productos que utilizan, entre ellos se encuentra la arcilla, vinagre de manzana,

probidticos, circuma, aceite de castor, entre otros.

Asimismo, los beneficios més buscados dentro de los productos de cuidado de la
piel son, en primer lugar, el factor anti-edad con un 44% de busquedas, al igual que la
humectacion e hidratacion, en segundo lugar, aclaramiento de la piel y factor de proteccién
solar con un 28% de busquedas, seguido de otros beneficios como la ligereza del producto,

contenido natural de los ingredientes, producto para piel sensible, entre otros.

La forma en la que las mujeres conocen acerca de ciertos productos de cuidado de
la piel es en primer lugar por familiares y amigos en un 42%, en segundo lugar, el 41% de
las mujeres se guian por busquedas realizadas en linea, en tercer lugar, el 37% se guian por
el empaque del producto, en cuarto lugar, el 34% por prueba o error, seguido de anuncios,

redes sociales, membresia con alguna tienda o por recomendacién de dermatélogos.

La mayoria de las compras de productos de cuidado de la piel realizadas por
mujeres americanas se dan en un 49% en tiendas fisicas, 24% prefieren buscar informacion
del producto en linea y acudir a una tienda fisica a realizar la compra, 14% busca el
producto en linea y lo compra en linea también y un 13% prefiere realizar la busqueda en

una tienda fisica y realizar la compra en linea.

Los lugares de compra son realizados en un 55% en puntos de venta masiva, 41%
en farmacias, 26% en minoristas en linea, 21% tiendas por departamento, 18% en el

“beauty shop” Ulta, 16% en el “beauty shop” Sephora y 12% en tiendas de descuento.
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Figura 1.11

Caracteristicas de la demanda de productos para el cuidado de la piel en Estados Unidos

en el afo 2018.

WHAT’S FLYING OFF THE SHELF?
Growing /

facial cleansers +5.4%
sun care +4%
facial moisturizers +2.5%
lip balm +2.3%
body care +1.9%
Struggling \ﬂ
acne treatments -1.5%
facial anti-aging -3%

INSIGHT: Although single
product acne and anti-aging
product sales declined, anti-
aging and acne treating
benefits are still in demand.
Struggling sales of anti-aging

and acne treatments are likely
due to the fact that these
benefits are increasingly being
integrated into cleansers and
moisturizers, lessening the
need for a separate purchase.

WHAT'S NEW?
Women enjoy

interested in these:

clay 42%
apple cider vinegar 1%
probiotics 38%
turmeric 31%
manuka honey 30%
sage 25%
ginseng 24%
castor oil 22%
quinoa 20%
tree sap [maple, birch) 18%
fermented ingredients 16%

I HEARD ABOUT IT FROM...

family/friends 42%
internet research 41%
product packaging 37%
trial and error 34%
advertising 28%
social media 20%
in-store sales associate 15%
dermatologist 15%

WHERE SHE BUYS

mass merchandiser 55%
drug store 41%
online only retailer 26%
department store 21%
Ulta 18%
Sephora 16%
discount store 12%

experimenting with new =
ingredients and most a

sesesssssessttassessnttsnsssertsttsenanreney

sssssssesessssncenans

T

How women learn about skin care products

All Women Millennials

........ B L T T TR T

All Women Millennials

AMERICA’S MOST WANTED

Top three skincare-related benefits
consumers want in facial makeup
indicate that lines between skincare
and makeup are blurring

anti-aging 4L%
moisturizing/hydrating 44%
evens skin tone 28%
contains SPF 28%
lightweight 23%
fades dark spots 21%
contains natural ingredients  18%
minimizes pores 17%
for sensitive skin 15%
mattifying 1%
acne-treating 11%
brightening 10%

THAT LOOKS COOL!

Women are interested in
new formats

waterless facial cleanser

solid facial cleanser

cushion compact
sunscreen stick

exfoliating wipes

SHOPPING AROUND

Millennials women are more
likely to visit multiple retailers for
skin care purchases than older
consumers.

=
1 retailer 3+ retailers
18-34 25% 45%
35+ 36% 28%

B T LT

STORE EXPERIENCE
MATTERS

Most women still
make the majority

57% of their beauty

62% purchases in-store
38% 0

49% browse and make
446% purchases in-store
0,

i 24% browse online
40% first, then make

15% purchases in-store
18% 14% browse online,

purchase online

13% browse in-store,
purchase online

P PP PR PR

660/" --------------------------

41% Sources: Mintel Skincare

38% Ingredient and Format Trends
December 2017

19%

26%

18% WOMEN'S MARKETING

Fuente: (Mintel skincare, 2018)
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b) Rango de edad y caracteristicas

La poblacién millennial de Estados Unidos, personas nacidas entre los afios 1981 y 1996,
es decir con edades actuales entre los 22 y 38 afios, es la segunda poblacion méas grande
del pais, detras de los Baby Boomers. En base a la tltima proyeccion de la Oficina del
Censo de EE. UU. (2016), los Millennials sumaron 71 millones, y se ha pronosticado para
el afio 2019 su aumento a 73 millones y que supere asi a los Baby Boomers, asimismo se
espera el continuo crecimiento del mercado del cuidado de la piel debido al crecimiento de

la poblacion millennial. (Business Wire, 2019)

Los millennials son en especial una generacion preocupada por el cuidado de la
piel, el 73% de las mujeres millennials afirman que es importante lucir una piel bella.
Buscan productos diferentes a los de generaciones pasadas como los Baby Boomers y se
caracterizan por buscar invertir su dinero ahora para poder mantener una piel joven y sana
en el futuro. El 42% se preocupan por los signos de envejecimiento en la piel, sin embargo,
no estan totalmente interesados en probar productos anti-edad, mas si productos que

ayuden a prolongar la juventud de su piel. (Faces, 2018)

Las mujeres millennials tiene un ritmo de vida mas acelerado que el de las demas
generaciones, por ello buscan reducir el tiempo de sus rutinas durante el dia, asi como
hacerlas mas practicas, de ahi que el 81% de las mujeres millennials en Estados Unidos
busquen simplificar su rutina de cuidado de piel a cuatro pasos como maximo.(Stella
Rising, 2017)

Esta generacién busca tener lazos mas cercanos con las marcas que consumen y
con el propdsito que estas tienen, el 12% de las mujeres millennials consumen productos
totalmente respetuosos con el medio ambiente y 7% del segmento busca que las marcas
gue consumen tengan cimientos éticos, como por ejemplo marcas que no realicen pruebas
en animales, minimo uso de materiales contaminantes, marcas filantropas, entre otras

caracteristicas. (Premium beauty news, 2017)

Al momento de elegir un producto, el 58% de las mujeres millennials de Estados
Unidos, priorizan una marca por los buenos resultados que le hayan proporcionado
anteriormente, ademas un 40%.dde encontrarse abiertas a probar productos 100% naturales

y/o productos organicos

En cuanto a la decision de compra y su frecuencia, 60% de las mujeres millennials

eligen un producto basandose en el precio, asimismo 46% del segmento compran
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productos de cuidado de la piel y belleza semanalmente y 94% lo realizan mensualmente.
(Stella Rising, 2017)

c) Eleccidn del estado de destino

Hoy en dia, tener la piel sana, radiante y reluciente esta en tendencia, las modelos mas
reconocidas prefieren mostrar su piel lo menos recargada con maquillaje posible y por el
contrario usan mas de cinco productos de “skincare” al dia para lucir una piel joven y sana.
Las dos nuevas tendencias en cuanto a piel son, llevar una piel “glowy” o tener la piel
resplandeciente y llevar la piel desnuda, lo cual es indicativo de una bdsqueda por parte de
los consumidores por tener una piel nutrida y saludable. Segun un articulo de la editorial
Vogue, son mas las mujeres que estan invirtiendo en productos para el cuidado de la piel

en lugar de comprar maquillaje. (Usigli, 2018)

De acuerdo con un articulo de Huffing Post, el rostro femenino mas caro, es decir
el estado que mas invierte en el cuidado del rostro, pertenece al estado de Nueva York con
un promedio de gasto diario de $11 y un gasto total durante toda su vida de hasta $ 300000,
ver gréfico 1.12. (Johnson, 2017)

Figura 1.12

Rostro més caro de Estados Unidos

New York $11
Connecticut $11
West Virginia $11
New Jersey $10.50

Wyoming $10.50

California $9.50

Delaware $9

lowa $9
South Carolina $9
Massachusetts $8.50

Fuente: (Johnson, Huffpost, 2017)

Ademas de lo ya mencionado, el 62% exportaciones de aceites esenciales peruanos
comprendidos en la P.A. 330129 esté destinada principalmente al distrito de Nueva York,
ver tabla 1.6.
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Tabla 1.6

Distrito de llegada de las exportaciones de la P.A 330129

Distrito Total US$ CIF %

NEW YORK CITY N.Y. 646,748 62.63%
LOS ANGELES CALIF. 153,170 14.83%
MIAMI FLA. 130,590 12.65%
BUFFALO N.Y. 72,133 6.98%
NEW ORLEANS LA. 30,050 2.91%
Total 1,032,691 100.00%

Fuente: (Veritrade 2018)

El estado donde se podrd comercializar el aceite de aguaje con beneficios para la

piel es Nueva York, cuarto estado mas poblado de los Estados Unidos. Se ha seleccionado

este estado porque moda, belleza y cuidado de la piel van de la mano y al ser considerada

como la capital de la moda en el mundo y ser un mercado activo en cuanto a belleza, se

convierte en una gran vitrina para la venta de productos de cuidado de la piel, asimismo en

Nueva York se encuentran la mayor cantidad de tiendas de belleza, peluguerias, spas y

escuelas de maquillaje.

Tabla 1.7

Prondéstico de la demanda

Segmentacién Obijetivo Observaciones Fuente de informacion
Habitantes Estados Unidos 327,975,964 Mercado Meta World Population Review
Habitantes Nueva York 19,862,512 Segmento World Population Review
Poblacién millenial total 4,329,875 Segmento Suburban Stats
Mujeres millenials 2,190,292 ’C\:l(i):;;rucmon del Suburban Stats
Consumidoras de productos de

. X o L
cuidado de Ig,plel_al mes. (94% 2,058,874 C(_)nstrucmon del Stella Rising
de la poblacién millennial Nicho
femenina)
Gasto femenino diario en usDh 11
cuidado de la piel mujeres Nueva | USD Factor de gasto Huffington post
York 22,647,614
Gasto femenino mensual ~en | USD Factor de gasto Elaboracion propia
cuidado de la piel 679,428,420 g prop
Mercado objetivo 0.1% mercado | USD Elaboracién proia
potencial 67,942,842.0 prop

(continGa)
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https://suburbanstats.org/population/how-many-people-live-in-new-york

(continuacién)

Precio unitario aceite esencial de $12 Precio unitario Elaboracidn propia
aguaje Amazon Beauty Secrets prop
Mercado objetivo unidades 5661904 Cantidad Ecuacion propia

Fuente: (World Population Review 2018), (Suburban Stats 2018), (Stella Rising 2018), (Huffington Post
2017)

Elaboracidn propia

1.2.8 Dimensiones claves del mercado (precios, canales, competencia, otros)

De acuerdo con un estudio de Passport, Salud del consumidor: Dermatoldgicos - Salud de
la piel: el paisaje en evolucion de la dermocosmeética, se hace una division entre lo que
abarcan productos “skincare” y productos dermatoldgicos.Entre los productos de cuidado
de la piel, se encuentran productos de belleza y cuidado personal, los cuales pueden
caracterizarse por ser tanto preventivos como tratadores de una afeccién. Por otro lado, los
productos dermatoldgicos se basan Unicamente en el tratamiento de una patologia de la
piel, lo cual conlleva al uso de productos medicados, siendo las marcas mas representativas
dentro de esta seccidn, La Roche Posay, Avene, Mustela, Cetaphill, Bioderma, Caudalie y
SkinCeuticals, de entre ambos, la oferta de productos de cuidado de la piel es mucho mas

amplia que su contraparte, los productos dermatolégicos. (Euromonitor, 2018)

Para evaluar el mercado de productos para el cuidado de la piel, se respondieron

las siguientes preguntas:

a) ¢Cual es la gama de productos ofrecidos?

Existe una amplia variedad de productos, a continuacion, un listado de los més demandados

en el mercado.

1) Limpiador facial: producto utilizado para la limpieza del rostro, remueve las
impurezas de la piel y poros.

2) Exfoliantes: producto para la piel que ayuda a que las células muertas sean
eliminadas de la superficie de la piel.

3) Crema hidratante: producto que principalmente sirve para aportar agua a la piel y

combatir su resequedad.
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b)

4)

5)

6)

7)

Sueros: producto de base liquida y fluida que se usa para humectar la piel, a
diferencia de la crema humectante el suero tiene una consistencia menos espesa y
los ingredientes que posee se encuentran en altas concentraciones, contiene
vitaminas y es un producto mas completo para el cuidado de la piel.

Aceites: sustituto natural de los productos de cuidado de piel convencionales,
brindan una hidratacion mas intensa y contienen vitaminas y minerales.

Protector solar: son productos que contienen filtros que brindan un efecto protector
de los rayos solares ultravioleta UVA o UVB.

Toner: producto que complementa la rutina de cuidado de la piel, su funcion es
equilibrar el pH de la piel, limpiarla de impurezas y prepararla para la aplicacion

de otros productos. (Ocasio, 2019)

¢, Cuales son las caracteristicas de la oferta de productos para cuidado de la piel?

1)
2)

3)

4)

5)

6)

Las marcas buscan destacar los beneficios terapéuticos que tienen sus productos.
Mayor consciencia sobre los insumos usados, cada vez mas se busca crear
productos en base a hierbas, plantas y frutos acercandose cada vez mas a lo natural
y organico, en lugar de crear productos con insumos artificiales.

Se estan creando extensiones de productos con diferentes posicionamientos para la
creciente cuota de mercado que busca mejorar el cuidado de su piel dia a dia.

Hay una tendencia entre las marcas por lanzar productos con insumos que se
encuentran de “moda” y que son populares entre los consumidores, como por
ejemplo el uso del cannabis, algas de mar, aceites esenciales, acido hialuronico,
acido salicilico, vitaminas, entre otros.

El posicionamiento de las marcas masivas para lograr otorgarse una imagen de
producto “Premium” se ha dado a través de los insumos de calidad y tecnologia
que asemeje sus productos con los de alta gama, manteniendo siempre un rango de
precios accesibles a los consumidores.

Las marcas dermatologicas tienen un posicionamiento diferente al de las marcas
cosméticas o de belleza en el mercado, ya que cuentan con el respaldo de

experimentos cientificos y acreditaciones dermatoldgicas.
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7) Es mas frecuente el uso de la raiz “dermis” en el etiquetado de los productos, por
ejemplo, “recomendado por dermatdlogos “y/o "dermatoldgicamente probado”
para afiadir prestigio y respaldo al producto y a la marca.

8) Creciente tendencia por la creacién de productos que mitiguen los efectos de la
contaminacion y la afeccién por los rayos UV y la luz azul de las pantallas de los
dispositivos que se usan cotidianamente.

9) Empaques simples y practicos, amigables con el medio ambiente.

10) Existen tres niveles de precio dentro de los productos de cuidado de la piel,
productos de bajo, medio y alto precio. Los productos de precio alto son
denominados productos premium de belleza y conservan una imagen de producto
de lujo o alta gama, mientras que las marcas de precio medio tienen un
posicionamiento de marca de farmacia, finalmente los productos de precio bajo

“low cost” tienen un posicionamiento masivo.

c) ¢Quiénes son los principales competidores?

Al tratarse este trabajo de investigacion sobre la comercializacion del aceite de aguaje para
el uso en el cuidado de la piel, se han evaluado las principales marcas de aceites para uso
en el cuidado de la piel con las que el aceite natural de aguaje entraria a competir en el
mercado. Se realiz6 una busqueda en las principales tiendas de belleza, farmacias y tiendas
por departamento donde se vendan aceites esenciales para el cuidado de la piel, se revisaron
los productos més vendidos o “best Sellers” y los “top rated” de cada tienda, tanto en sus

tiendas virtuales como en las tiendas fisicas. A continuacién, los lugares de venta visitados:

e Farmacias: C VS y Wallgreens
e Tiendas de belleza: Sally Beauty, Ultra Beauty y Sephora

e Minoristas: Walmart y Target

Entre las esencias de aceites esenciales demandadas en el mercado americano se
encuentra el eucalipto, lavanda, sandalo, basil, limon, te de arbol, citronela, hierba de
limoén, menta, clavo de olor, romero, menta verde y tomillo, siendo las mas demandadas
las que se encuentran en la categoria de otros como se muestra en la grafica 1.13, siendo
estas, coco, manzanilla, rosa mosqueta, maracuya, jojoba, argan, oliva, aguacate, buriti,

semilla de uva, zanahoria, etc. Ver figura 1.13
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Figura 1.13 Principales esencias de aceites esenciales demandadas en Estados Unidos

jog 0

2014 23 e 2007 2018 219 20200 011 2022 2023 2044

BFrankincense B Lavender Feppermint B Tea Tree
Foandalwood Clove BEucalyptus B Lemon
®|emangrass B Cedarwood ®Rosemerry ® Thyme
" Basil B Citronella spearmint B Others

Fuente: (Market research report, 2017)

Se hizo un listado de los dieciocho productos mas demandados en los lugares de
venta mencionados, detallando la marca y nombre del producto, origen, caracteristicas
principales, contenido, presentacion y precio en délares y soles al tipo de cambio de S/3.31.
Ver tabla en Anexo 1. Se observaron las siguientes caracteristicas:

e Los productos mas vendidos contienen aceites de: argan, caflamo, rosa mosqueta,
palta, uva, camelia, maracuya, arbol de té, buriti o aguaje, noni, granada, geranio,
lavanda, loto, brocoli, rabano, lino, olivos y jojoba.

e Once del total de dieciocho productos son vendidos en la presentacién de 30 ml.

e Cuatro del total de dieciocho productos son orgéanicos, es decir el 22%.

e Cuatro del total de dieciocho productos son veganos.

e Siete del total de dieciocho productos son libres de crueldad animal.

d) ¢Cuales son los principales canales de venta?

La mayor parte de las ventas de productos de cuidado de la piel se dan principalmente en
tiendas fisicas, seguido por las tiendas retail virtuales. Dentro de las compras fisicas

realizadas por los millennials, en primer lugar, se realizan en las “Big box retail stores” o
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supermercados como Target y Walmart, en segundo lugar, en farmacias como CVS y
Walgreens, en tercer lugar, tiendas por departamento como Dillard’s y Barneys y en cuarto
lugar tiendas especificas de belleza como Ulta, Sally Beauty y Sephora. En el caso de las
compras virtuales en sitios retail, en primer lugar, estas se dan en tiendas virtuales
especializadas en productos de belleza, en segundo lugar, de comerciantes masivos en
linea, en tercer lugar, a través de programas de membresia de muestreo como, por ejemplo:
Birchbox, Ipsy, Sephora Play, Glossybox, Total Beauty Collection, entre otras.
Finalmente, a traves de sitios web de las marcas de belleza. Los mayores ingresos por
canales de venta son ilustrados en la figura 10, el 25% de los ingresos por ventas se dan a
través de bodegas donde vendan productos de belleza, el 19% a través de minoristas, 15%

a través de farmacias y el 12% mediante tiendas por departamento.

Cabe resaltar que el comercio electrdnico solo representa el 6% del total de ingresos

por venta de productos para el cuidado de la piel.

La oferta de productos para el cuidado de la piel en el mercado estadounidense se
segmenta en cuatro divisiones como se muestra en la figura 16 empezando por el nivel méas
bajo; “mass products” o productos masivos, son los que se ofrecen a precios muy bajos
para poder estar al alcance de todos los consumidores, son vendidos a través de tiendas
minoristas de alcance masivo, no se caracterizan por la exclusividad y se promocionan a

través de medios de comunicacién masivos.

Figura 1.14

Canales de compra de productos de cuidado de la piel en Estados Unidos

18-34 35-44 45-54 55-84 &5+ Total
In-store B5% BA% 92%  95% 9% 90%
|—=EBig-Dox retall store 51% 40% 54% 52% S58% 50%
—FPharmacy A0% A% 42% 1% 41%  39%
[Department storna 1%  ZE%  20% 18% 8% 23%
—Specialty beauty products e % 4% % 2% 23%
marcharnt
—Grocery store/supermarkat 2% 1% 7% 22% 10%  20%
HIn-persondnat in & store 8% %% 21% 13% 9% 4%
Retall sites B4% 50% 3% 4% 26% 40%
—Cnline specialty beauty /% O21% 12% 15%  15% 2%
products marchant
—Onlne rmass merchandiser 2% O18% M 0% 1% 18%
—Digitally through a "sampling” 23%  14% 4% 5% 4% 12%
rmembership program
—Digitally through a specific 18% 12% 10% 4% 5% M%
brand's website
jOither 14% 5% 4% % 3% 8%

Fuente: (McCarthy, 2016)
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Figura 1.15

Ingresos por canal de ventas de productos para el cuidado de la piel en Estados Unidos

Revenue by Channel
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Fuente: (Andres, 2015)

El siguiente segmento son los productos “masstige”, es un hibrido de productos
de masa con productos de prestigio, caracterizados por tener un precio de 2 a 5 veces mayor
que los productos masivos, son promocionados como "high end" o de gama alta hechos
para consumidores que aspiren a tener productos lujosos a precios modicos. Por encima se
encuentran los productos “prestige”, son 5 a 10 veces mas costosos que los productos
masivos y las marcas buscan que los consumidores asocien el precio alto con una mayor
calidad, los productos suelen venderse en tiendas especificas de belleza o tiendas de las
propias marcas, mas no en grandes supermercados. Los consumidores de ambos
segmentos buscan elevar su status social a través de la compra de articulos de alta gama y
alto precio. El Gltimo y mas caro segmento es el de productos “ultra prestige” o productos
de ultra prestigio, considerados como productos de lujo, son alrededor de 10 veces méas
caros que los productos masivos, son los productos méas exclusivos que existen en el
mercado y el acceso a ellos solo esté al alcance de un nicho de clientes, se caracterizan por
brindar un servicio al cliente completo a comparacion de los tres primeros segmentos. Los
ingresos totales de las compariias de belleza por la venta de productos de cuidado de la piel
en los dltimos afios, incluyendo la estimacion para el presente afio 2019, se incrementan
en una tasa promedio anual del 2% desde el afio 2009, ver figura 1.17. La estimacion de

crecimiento para el afio 2019 es del 1.4%, con un equivalente de $80.3 mil millones.
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Figura 1.16

Segmentos de mercado para productos de cuidado de la piel
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404 » Vichy » Duane Reade
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Fuente: (Andres, 2015)

Figura 1.17
Crecimiento anual del sector productos para el cuidado de la piel expresado en miles de

millones
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Fuente: (Andres, 2015)
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1.2.9 Analisis de la oferta (comportamiento de la oferta)

Actualmente, el mercado de aceites esenciales en Estados Unidos esta valorizado en $ 6400
millones y se espera que en el afio 2020 Ilegue a un valor de $7700, se conoce que alrededor
de 200 variedades de aceites esenciales son ofertadas en los Estados Unidos.

Las empresas productoras de aceites esenciales, dada la realidad de la limitada
disponibilidad de materias primas, se han agrupado en asociaciones de suministro para
poder reducir sus costos productivos, centrdndose en brindar mejores variedades de aceites
esenciales a precios razonables. (Grand View Research, 2017)

Estados Unidos es el mayor importador y exportador de aceites esenciales, para
poder calcular la oferta de este producto en el mercado estadounidense, es necesario
conocer la produccién local, las importaciones y exportaciones, si bien no se ha
encontrado una estimacién numérica fiable de la produccion local de aceites esenciales
en Estados Unidos, se cuenta la produccién mundial de aceites esenciales, la cual es de $

11.67 mil millones

a) Oferta mundial de aceites esenciales pertenecientes a la Partida Arancelaria
33.0129

De acuerdo con datos recogidos de Trademap, hasta el afio 2017; el principal exportador
de la partida fue Francia, con un valor exportado de 1,828,511 mil d6lares en el afio 2016
y 2,183,930 mil délares en el 2017.

Francia es acreedora de una cuota de mercado del 18.3% en el Gltimo afio de
evaluacion (2017), seguida por China con el 13.54% y Estados Unidos con el 12.21% de
participacion en la oferta mundial de aceites esenciales perteneciente a la P.A 33.0129.
Ver tabla 9

Si bien el lider por valor exportado al mundo de la P. A 33.0129 es Francia, en la
tabla 10 se aprecia que el principal exportador en cantidad por toneladas de la P. A es
China, seguido por Estados Unidos y Francia, de lo cual se infiere que Franciay EE. UU

exportan a un valor unitario mayor al de China.
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Tabla 1.8

Oferta mundial de la P.A. 330129, expresada en miles de dolares americanos

Exportadores Valor exportado en | Valor exportado | Valor exportado | Valor exportado
2014 en 2015 en 2016 en 2017

Francia 292178 300952 338979 399691

China 366108 501330 326517 295674

EE. UU 143761 190380 209643 266644

Indonesia 60508 60319 54502 134536

Reino Unido 119605 95109 75752 98904

Fuente: (Trademap, 2018)

Si bien el lider por valor exportado al mundo de la P. A 33.0129 es Francia, en la

tabla 10 se aprecia que el principal exportador en cantidad por toneladas de la P. A es

China, seguido por Estados Unidos y Francia, de lo cual se infiere que Francia y EE. UU

exportan a un valor unitario mayor al de China.

Tabla 1.9

Cantidad mundial ofertada de la P.A. 330129, expresado en toneladas

2014 2015 2016 2017
Exportadores | cantidad Cantidad Cantidad Cantidad

exportada exportada exportada exportada
China 23011 34383 22861 16053
EE. UU 4437 5262 6496 12969
Francia 3439 3868 4256 4480
Indonesia 1565 2155 1696 3091
India 1332 1620 1994 2180

Fuente: (Trademap, 2018)

Los dos proveedores de Estados Unidos mas significativos de la partida son en

primer lugar, Francia con el 19.86% de cuota de mercado en el Gltimo afio (2018) y en

segundo lugar China con el 16.08% de cuota de mercado.
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Tabla 1.10

Principales proveedores de la P.A 330129 de Estados Unidos expresado en miles de

dolares americanos

Exportadores Valor importado | Valor importado | Valor importado | Valor importado | Valor importado
en 2014 en 2015 en 2016 en 2017 en 2018

Francia 83886 88875 104359 106333 128865

China 51909 60062 66913 80398 104383

Bulgaria 8680 8665 16382 40256 46991

India 18023 24138 29914 39746 46766

Indonesia 53471 49058 43814 41424 44396

Fuente: (Trademap, 2018)

b) Oferta peruana de aceites esenciales de la P.A 330129 al mundo

El comportamiento de la oferta peruana de aceites esenciales al mundo se encuentra en
constante crecimiento, como se muestra en la tabla N°4, el promedio de la tasa de

crecimiento de las exportaciones peruanas al mundo es del 98.4%.

Tabla1.11

Crecimiento exportaciones peruanas al mundo de la P.A. 330129

Ao 2013 2014 2015 2016 2017
Exportaciones 31 88 107 269 368
Tasa de crecimiento anual 183.9% 21.6% 151.4% 36.8%

Fuente: (Trademap, 2018)

El principal mercado de exportacion de aceites esenciales es Estados Unidos, en
los dos ultimos afios mostrados en la tabla (2016 y 2017), Per( export6 a Estados Unidos

el 86.25% vy el 74.46% respectivamente del total exportado al mundo.

La exportacidn de aceites esenciales a los Estados Unidos es una gran oportunidad
para las empresas peruanas, ya que el Per( tiene una gran ventaja comparativa a
comparacion de los demas paises competidores, la gran variedad de insumos, tipos de
tierras y climas, lo que facilita la produccion de diferentes tipos de aceites, incluso
exoticos.
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Tabla 1.12

Exportaciones peruanas de la P.A 330129, expresado en miles de dolares americanos

Importadores Valor exportado en |Valor exportado en|Valor exportado en | Valor exportado
2014 2015 2016 en 2017

EE. UU 63 17 232 274

Francia 0 34 0 32

Canada 0 0 10 24

Espafia 8 3 14 19

Fuente: (Trademap, 2018)

El 71.39% de las exportaciones peruanas son realizadas por la empresa Essential

Oils Peru S.A.C, entre la variedad de productos que exportan se pueden encontrar aceites

esenciales de, arbol de té, arrayan, bergamota, eucalipto, toronja, aguaje, coco, copaiba,

jojoba y rosa mosqueta.

Tabla 1.13

Empresas exportadoras de la P.A 330129 a Estados Unidos

Exportador Total, USS FOB | %
Essential Oils Peru SAC 508,949 71.39%
Ecompal SAC 136,747 19.18%
Plantex SA 42,626 5.98%
Imbarex SA 6,246 0.88%
Aroma Inka SRL 5,211 0.73%
Megabusiness Peru SAC 3,604 0.51%
Camino Verde Tambopata 3,004 0.42%
Imex Futura SAC 2,173 0.30%
Loyola Irribarren Susy Mileka 2,004 0.28%
Amazon Herb SA 1,500 0.21%
Laboratorios Portugal SRL 517 0.07%
Zowi Peru Sociedad Anonima Cerrada 300 0.04%
Jomaro Export SAC 30 0.00%
Total 712,911 100.00%

Fuente: (Trademap, 2018)
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1.2.10 Matriz del perfil competitivo

Para evaluar la competitividad del producto a exportar, se ha elaborado un cuadro
comparativo donde se enlistan 20 de los principales atributos que poseen los productos
para el cuidado de la piel, cada uno de estos 20 atributos estan divididos en cuatro
categorias de evaluacion, atributos de contenido, atributos de la marca, atributos de

empaque Yy otros, se les asigno un peso del 1 al 100% como se muestra en la tabla 1.14.

a) Eleccion del producto competidor

Del listado de productos que se encuentran en la tabla X, siendo estos los aceites esenciales
méas demandados en el mercado, se selecciond al producto que tenga caracteristicas
similares al aceite de aguaje de la marca Amazon beauty secrets, a pesar de encontrarse
dentro de esa lista el aceite de aguaje de la marca Mystic moments, se decidio no elegirlo
porgue no cumple con la mayoria de caracteristicas del aceite de aguaje de Amazon beauty
secrets, como por ejemplo contenido, envase, libre de crueldad animal, trazabilidad, libre
de parabenos, entre otros.

b) Atributos de contenido

La decision de compra de las mujeres millennials, se basa en primer lugar por la calidad
del contenido del producto y por la composicion natural del mismo, por ello se le dio un
peso de 10% y 8% a cada uno. A la par buscan productos que sean nutritivos, es decir que
aporten vitaminas, minerales y antioxidantes a la piel, se le dio el peso de 6% en la decision
de compra, sumado a ello, la creciente tendencia de compra por parte de las mujeres
millennials por tener la piel joven y sana hace que los efectos preventivos que retrasen el

paso del tiempo en la piel (productos anti-edad) tengan un peso del 5% en esta evaluacion.

La presencia de preservantes como los parabenos que se usan para la conservacion
de distintos productos, en especial los de belleza, este es un factor importante al momento
de realizar la compra de un producto para el cuidado de la piel, ya que son cada vez mas
las mujeres que prefieren productos libres de parabenos, a pesar de no existir pruebas que
indiquen que estos preservantes atentan contra la salud humana, la tendencia de usar
productos lo mas naturales y simples posible hace que se le otorgue un peso de 5% al

atributo: libre de parabenos. El tiempo invertido en las rutinas de belleza y preparacion de
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la piel de las mujeres millennials se ha acortado por el ritmo de vida que estas llevan, por
ello buscan reducir sus rutinas a un maximo de cuatro pasos, los productos multifuncién o
en inglés multitasking, son uno de los més valorados en el mercado, ya que suplen varias

necesidades con un solo paso, a este atributo se le dio un peso de 4%.

Por otro lado, un pequefio porcentaje de estas mujeres buscan productos que vayan
mas alla de lo natural, es decir, la preferencia por los productos organicos, veganos y

exoticos, a los cuales se le dio el peso de 4%, 2% y 2%.

c) Atributos de marca

En la decision de compra también influye el reconocimiento, prestigio y buena reputacion
que tiene la marca, ya que el consumidor relaciona la buena imagen de la marca con la
calidad de sus productos, a este atributo se le asigné un peso de 10%, seguido del prestigio
de la marca se encuentra en este ranking el precio del producto, al cual se le ha dado un

peso del 8%.

La publicidad y promocién de un producto juega un rol fundamental al momento
de elegir un producto, hoy en dia la publicidad de productos de belleza, se suele trabajar
con influencers, youtubers y artistas con una gran cantidad de seguidores que tengan
Ilegada a una masa grande de consumidores, para que prueben productos y los recomienden
en sus plataformas sociales, sean Facebook, Instagram, Youtube y Twiter, sin embargo el
poder de las plataformas sociales también pueden hacer que un producto o una marca
entera pierdan reputacion frente a sus consumidores, ya que todo se viraliza de manera mas
rapida y hay mayor libertad al momento de publicar contenidos, por ello se le dio un peso
del 5%.Al comercio electrénico se le dio un puntaje del 3%, porque a pesar de las ventajas
que ofrece el comprar por internet, solo una pequefia cantidad de las mujeres millennials
realizan sus compras de productos de belleza por este medio, la razon es porque en las
tiendas fisicas tienen en su mayoria la posibilidad de probar los productos y testear como
le asientan a su piel, tienen la posibilidad de poder oler el producto y recibir ayuda de las
consultoras de belleza que se encuentran en la gran mayoria de tiendas desde las minoristas

hasta tiendas especificas de belleza.

En cuanto al tipo de servicio brindado, solo los productos “ultra prestige” ofrecen
un servicio al cliente completo, los deméas productos cuentan son servicios post venta

tradicionales, manejan cddigos de descuento, cupones, muestra gratis, entre otros, sin
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embargo, este no es un factor decisivo al momento de realizar una compra, por ello se le

dio un peso de 1%.

C) Empaque

La gran mayoria de consumidoras de productos para el cuidado de la piel y en general de
belleza, aspiran a tener un estatus méas alto mediante la compra de productos de alta gama,
considerando que estos son hasta diez veces mas costosos que los productos masivos, las
marcas “low cost” han adaptado sus productos para que tengan caracteristicas de productos
de alta gama, pero con precios asequibles en el mercado. Un producto que visualmente por
el material, la presentacion y el disefio del empaque se vea mas costoso que otro que tiene
una presentacién mas acorde al precio ofertado, sera el elegido para comprar, por ello se

le ha dado el peso de 7% a este atributo.

La practicidad del empaque es importante, las mujeres millennials suelen portar
durante el dia con los productos esenciales para el cuidado de su piel y maquillaje, por ello
el envase debe ser préctico, no afiadir mucho peso al momento de ser portado, que sea
antiderrames, que cuente con dispensadores para facilitar su uso, entre otras caracteristicas,
a este atributo se le dio un peso de 4%.La creciente conciencia por el cuidado del medio
ambiente, uso eficiente de los recursos y reciclaje, hacen que una parte del mercado valore
los productos que no atenten contra el mismo, mediante el uso de materiales reciclados,
biodegradables, hechos a base de productos naturales que no contaminen, entre otros. Al

atributo amigable con el medio ambiente se le otorg6 un peso de 4%.

e) Otros factores

Las consumidoras hoy en dia buscan marcas con propadsitos filantropicos, ya que se tiene
el conocimiento que parte del dinero gastado en un producto tiene un fin de bien social,
por ello se le dio un peso de 3% a las empresas con proyectos de responsabilidad social y
5% a las marcas libres de crueldad animal que no testean en animales. El resultado de la
matriz fue de 7.04 de un total de 10 puntos para el aceite esencial Amazon beauty secrets

y de 6.96 para el aceite de argan Physicians Formula.
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Tabla 1.14

Matriz de competitividad

Matriz de perfil competitivo aceites esenciales

Amazon beauty secrets

Physician Formula Aceite de argan

Factores de evaluacion Peso Calificacion | Puntaje | Peso Calificacion | Puntaje
100% 100%

Atributos del contenido | 45% 3.82 45% 3.16
Calidad 10% 10 1.00 10% 10 1.00
Natural 8% 10 0.80 8% 10 0.80
Orgénico 4% 0 0.00 4% 0 0.00
Nutricion 6% 7 0.42 6% 7 0.42
Multitasking 4% 10 0.40 4% 10 0.40
Vegano 2% 10 0.20 2% 0 0.00
Efecto preventivo/antiedad | 5% 8 0.40 5% 8 0.40
Producto exdtico 2% 10 0.20 2% 7 0.14
Libre de parabenos 4% 10 0.40 4% 0 0.00
Marca 30% 1.39 30% 221
Cuota de mercado 3% L 0.03 3% 55 0.17
Prestigio y reputacion 10% 3 0.30 10% 6 0.60
Servicio al cliente 1% 4 0.04 1% 8 0.08
Publicidad 5% 6 0.30 5% 8 0.40
Comercio electronico 3% 0 0.00 3% 8 0.24
Precio 8% 9 0.72 8% 9 0.72
Empaque 15% 1.00 15% 0.86
Ami_gable con el medio 4% 55 0.22 4% 4 0.16
ambiente

Practicidad 4% 8 0.32 4% 7 0.28
Lujoso 7% 6.5 0.46 7% 6 0.42
Otros 10% 0.83 10% 0.73
Libre de crueldad animal | 5% 10 0.50 5% 10 0.50
Responsabilidad social 3% 5 0.15 3% 5 0.15
Trazabilidad 2% 9 018 2% 4 0.08
Total 100% 7.04 100% 6.96

Elaboracion propia
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2.1

2.1.1

CAPITULO II: PLAN DE MARKETING Y
COMERCIALIZACION INTERNACIONAL

Objetivos de marketing internacional.

Objetivo general

Se han establecido 7 objetivos generales para el proyecto:

1)

1)

2)
3)

4)
5)

6)

7)

2.1.2

Elaborar un plan de marketing para la exportacion del aceite esencial de aguaje para

uso en el cuidado de la piel “Amazon beauty secret” a Nueva York.
Obijetivos especificos

Mapear las caracteristicas del consumidor de productos para el cuidado de la piel y
aceites esenciales.

Conocer la oferta de aceites esenciales en el mercado de Estados Unidos.

Conocer la segmentacion del mercado méas conveniente para la venta del aceite
esencial de aguaje.

Modelar la demanda del aceite esencial de aguaje en el mercado de destino.
Definir el mejor canal de venta para distribucion del aceite de aguaje.

Determinar el precio y la estrategia de precios para la comercializacion del aceite
de aguaje.

Elegir la mejor presentacion (empaque) para el aceite esencial de aguaje.

Estrategias comerciales de entrada al mercado.

Se dispondra de un agente comercial que actuard a nombre de la empresa en el pais de

destino, se encargara de la basqueda de clientes, gestion de ventas y firma de contratos.

Entre las ventajas de contar con un agente comercial se encuentra el poder disponer

del conocimiento de mercado que este posee, ya que es una persona cualificada con

conocimientos del sector al que va dirigido, de la competencia, los consumidores y a los

productos.
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1.3 Estrategias de Producto-servicio; plaza; precio y promocion internacional

2.3.1 Producto

El aguaje, buriti o Mauritia flexuosa (nombre cientifico) es conocido como la fruta de la
belleza femenina, es una de las palmeras que mas abunda en la Amazonia peruana, también
se la puede encontrar en paises como Brasil, Ecuador, Colombia y Bolivia. Solo en el Perd,

existen un aproximado de cinco millones de hectéreas de aguaje. (Indecopi, 2017)
Las principales caracteristicas del producto se listan a continuacion:

e Nombre de la marca

El producto seré presentado y comercializado con la marca Amazon beauty secrets, que
significa, Secretos de la belleza del Amazonas o Secretos de la belleza amazonica. Se busca
que a través del uso de la palabra Amazon o Amazonas, el consumidor lo relacione con la

selva peruana y la riqueza en flora y fauna existente.

De igual forma se utilizo la palabra “secret” o secreto en espafiol, para denotar un
atributo por el que se conoce al aguaje, se dice que el aguaje es el secreto que tienen las

mujeres de la selva para mantenerse jovenes y con una piel sana.

e Calidad

La calidad del aceite de aguaje Amazon beauty secrets, se da desde el momento de la
recoleccion del insumo, solo se utilizan frutos que estén libres de plagas, enfermedades y
magulladuras, asimismo se toma en cuenta el tamafio, peso, estado de maduracion y color

del fruto.

e Producto natural

El aceite de aguaje solo cuenta con un componente, esta integra y Unicamente elaborado
por el fruto de la palmera de aguaje del Amazonas, son 30 ml puros de aceite de aguaje, a
diferencia de productos similares que se ofertan en el mercado, el aceite de Amazon beauty

secrets no tiene otros aceites afiadidos ni colorantes aditivos.

e Valor nutritivo

En base a estudios realizados por Food Research International (FRI) el aguaje es un fruto

con alto contenido de antioxidantes, carotenoides como el b- caroteno, provitamina A 'y
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vitamina E, vitamina C y acidos grasos. (Koolen, Da Silva, Gozzo, De Souza, & De Souza,
2013)

e Beneficios al ser aplicados en la piel

El aceite de aguaje por las propiedades mencionadas ayuda a lubricar los tejidos de la piel,
tiene efectos preventivos para reducir la aparicion de lineas de expresion y arrugas,
humecta y da elasticidad de forma natural, los &cidos grasos que contiene sirven para poder
proteger el colageno y elastina de la piel, ademés de mantener las células de la piel

saludables y ayuda a proteger la piel de los rayos ultravioleta.

Posee propiedades antiinflamatorias que ayudan a aliviar las rojeces e irritaciones,
asimismo tiene un gran poder para tratar lesiones en la piel como heridas y quemaduras,
ya que promueve la rapida cicatrizacion del tejido dafiado. A pesar de ser un aceite, la
sensacion que deja en la piel no es pesada, se absorbe rapidamente en la piel y no deja una

sensacion grasosa.

e Beneficios extra del aceite de aguaje

Los beneficios mencionados, no son solo la para piel sino para el cuerpo humano en
general, ya que al ser un aceite 100% natural puede ser ingerido y ampliar la gama de

beneficios de este gran producto.

Gracias a su alto contenido de vitamina A, el aceite de aguaje se ha convertido en
un gran anticancerigeno, ademas minimiza el riesgo de padecer enfermedades
cardiovasculares, gracias a su alto contenido en fitoestrogenos regula los niveles
hormonales, por lo que para las mujeres es un gran aliado con los problemas de acné
causados por este mal. (CIMA, 2012)

e Versatilidad en su uso

El aceite de aguaje es un producto multitasking, puede cumplir muchas funciones a la vez,
algunas de ellas son listadas lineas abajo:

- Hidratante y suavizante de la piel.

- Elimina manchas y empareja el tono de la piel.

- Mezclando el aceite de aguaje con los productos regulares para el cuidado de
la piel y cuerpo, se mejoran los resultados, puede ser agregado al shampoo,
acondicionador, maquillaje, cremas hidratantes, sueros, blogueadores,

bronceadores, entre otros.
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- Si se desea tener un color bronceado al momento de exponerse al sol, afiadir
unas gotas del aceite natural de aguaje Amazon beauty secrets directamente a
la piel o afadirlo a los productos de uso regular como bronceadores o
blogueadores para obtener un color uniforme y a la vez protegerse de los rayos
ultravioleta.

- Elimina la vellosidad excesiva del cuerpo.

- Aplicandolo sobre el cuero cabelludo, permite que las raices absorban los
nutrientes y el cabello se fortalezca, tenga mas brillo, suavidad y no se quiebre.

- Ayuda a regenerar la piel luego de quemaduras.

- Si es ingerido, ayuda a mujeres en la etapa de la menopausia a calmar los
sintomas y regular su sistema hormonal.

- Libre de parabenos:

Los parabenos son productos quimicos usados para preservar el tiempo de uso de diversos
productos cosméticos, medicamentos y alimentos, evitan la proliferacion de bacterias,

hongos y mohos que puedan dafar el producto.

De acuerdo con estudios de la Food and Drug Administration (FDA) o en espafiol
la Administracion de Alimentos y Medicamentos, hasta el momento no hay informacion
que asevere que los parabenos causan dafios en la salud humana, mas la demanda de
productos para el cuidado de la piel se viene caracterizando por la compra de productos

libres de conservantes. (Food and Drug Administration, 2019)

Al ser un atributo positivo y decisivo al momento de la compra, la etiqueta de “Paraben
free” o libre de parabenos sera colocada en la parte delantera del empaque primario y

secundario.

- Libre de crueldad animal:

Bajo la certificacion de la organizacion Cruelty Free International, la empresa se
compromete a asegurar mediante auditorias y monitoreos constantes, el no realizar pruebas
en animales en ninguno de sus procesos, ya sea en la cadena de suministro o en la fase

productiva.

Se podra identificar que el producto es libre de crueldad animal a través del logo
del conejo que estara ubicado en el empaque primario y secundario del producto como se

muestra en el grafico 2.1
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- Vegano:

El aceite de aguaje no contiene agregados de origen animal ni sus derivados, cuenta con el
logo del girasol que representa a la marca de The Vegan Society o La Sociedad Vegana,
mediante este logo los consumidores identificaran que el aceite de aguaje es vegano. El
logo del girasol se encontrara en la parte frontal del empaque primario tanto como en el

secundario como se muestra en la figura 2.1.

Figura 2.1

Imagen referencial de los envases

GENTLE
MOISTURISER

WITH
APRICOT &
SHEA BUTTER

ETHICAL & ORGANIC

Fuente: (Beauty, 2019)

- Vida util prolongada.

El tiempo aproximado es de 24 meses luego de haberse abierto el producto, con cuidados
mayores, el producto puede llegar a durar hasta 36 meses dependiendo de la temperatura
en la que sea almacenada, cabe resaltar que los productos competidores solo tienen una

duracién de 12 a 18 meses como maximo.

- Elaborado a mano en la selva del Per(

El producto es 100% elaborado a mano por habitantes de Reserva Nacional Pacaya Samiria
(RNPS), ubicada en la selva del Pert y que cuenta con un aproximado de un millén de
hectareas de palmeras de aguaje. Al ser elaborado a mano y en la selva peruana, el producto
adquiere un valor adicional frente a la competencia, ya que dara a las consumidoras la

sensacion de ser un producto que va directamente de la naturaleza a sus manos.
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- Producto con responsabilidad social:

La planta de produccion de aceite de aguaje estara ubicada en la RNPS, de manera que se
podra brindar trabajo estable a los habitantes de las comunidades que se encuentran en la

reserva.

De las ganancias obtenidas de las ventas, se invertird una parte para educar a las

comunidades sobre la preservacion de la selva peruana.
- Preserva el medio ambiente:

La forma més usada de recoleccion de frutos es mediante la tala de la palmera de aguaje,
esto representa un peligro para la comunidad amazdnica y para sus especies que basan su
alimentacion en el aguaje, por ello para preservar la sostenibilidad de este fruto, Amazon
beauty secrets solo recolecta frutos a través del uso de la técnica de ascenso y cosecha, de

forma que no se tala la palmera y se preserva la continuidad de estas a lo largo del tiempo.
- Empaque:

Para que el empaque luzca como el de un producto de alta gama y se sienta lujoso en manos
de los consumidores, el contenedor del aceite de aguaje se elabor6 de vidrio transparente,
de manera que se puede apreciar el producto.

Por lo regular los envases de la competencia tienen forma cilindrica, Amazon
beauty secrets tiene un envase de forma cuadrada que visualmente es mas estético, incluye
un gotero con borde color dorado para que el producto pueda ser dosificado en las
cantidades necesarias y las tapas estan elaboradas de madera reciclada, las cuales son

biodegradables. Una referencia al envase del producto se muestra en el grafico 2.2.

El producto contiene ademas, etiquetas colgantes de carton reciclado que iran
atadas con soguillas de yute al envase de vidrio; en la parte delantera se podra encontrar el
logo y nombre de la marca, el producto que en este caso es el aceite de aguaje Amazon
beauty secrets, el logo del girasol que representa a los productos veganos, el logo del conejo
saltando que representa a los productos libres de crueldad animal y resaltar que el producto

fue totalmente elaborado a mano por habitantes de las comunidades de la RNPS.

Al reverso de la etiqueta, se encontraran datos del contenido, la temperatura en la
cual se debe almacenar el producto, tiempo de vida Gtil y un mensaje de agradecimiento
por comprar el producto, un ejemplo de como se veria la etiqueta se ilustra en el grafico
2.3.
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Figura 2.2

Imagen referencial envase primario del aceite de aguaje

Fuente: (Nassomato, 2019)

Figura 2.3

Imagen referencial de la etiqueta colgante
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}

Fuente: (Dieline, 2019)

El empaque secundario es una caja ecolégica de forma rectangular con una abertuta
en la parte frontal para que se pueda apreciar parte del producto, esta hecha a base de
bagazo de cafia de azUcar y cartdn reciclado, al igual que en el envase primario, en el
exterior de la caja, se mostrard informacion del producto, nombre de la marca, logo,

contenido natural, etiqueta libre de parabenos, libre de crueldad animal, vegano entre otros
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atributos del producto. Se le afiadird ademas un cdédigo QR el cual podra ser escaneado
desde los dispositivos moviles de cada comprador para acceder a mayor iformacion del

producto.

Figura 2.4

Imagen referencial empaqgue secundario del aceite de aguaje

|
|

Fuente: (Reisigl, 2019)

En el interior de la caja, se podra encontrar mas informacion del producto, en
primer lugar una breve historia de como y quiénes fueron parte de la elaboracion del aceite
de aguaje Amazon beauty secrets, ademas contiene imagénes de la RNPS, de la palmera
de aguaje y del fruto. Ademas, se mencionaran los principales beneficios para la piel y en
general para la salud que tiene el aceite de aguaje, las utilidades del producto y

recomendaciones de uso.

La caja contara también con las redes sociales de la marca, pagina web, correo
corporativo de servicio al cliente y nimero de contacto, en la figura 6 se muestra un

ejemplo de cdmo se veria la caja en el interior
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Figura 2.5

Modelo de caja ecoldgica con informacidn dentro

Where has your eBay Box been?

e

Fuente: (Wheeland, 2010)

- Trazabilidad:

A través de una codificacion QR que puede ser escaneada desde cualquier dispositivo
movil que cuente con una camara, los consumidores seran direccionados a una pagina

donde podran encontrar mucha més informacion del producto.

Se busca en primer lugar dar a conocer la Reserva Nacional Pacaya Samiria (RNPS)
al mundo, la gran flora y fauna que este lugar posee, asi como las diversas comunidades
que habitan en ella, en segundo lugar, que el consumidor sepa todo el esfuerzo que conllevo
que el aceite natural de aguaje Amazon beauty secrets llegue a sus manos, desde la etapa
de cosecha del fruto del aguaje, la produccion y distribucion del producto.

2.3.2  Promocién

Avisos publicitarios:

Realizar anuncios por radio y television y medios escritos masivos en Estados Unidos,
demandaria una gran inversion de dinero, por ello inicialmente se publicitara la marcay el

producto a través de las principales plataformas sociales como Facebook, Instagram,
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Twiteer, Youtube y mediante la pagina web de la marca. Asimismo, en los principales
puntos de venta de productos de belleza, se podran encontrar afiches publicitarios

ilustrativos del producto.

En la figura 2.6 se ve un ejemplo de publicidad mediante la plataforma social

Instagram.

Figura 2.6

Ejemplo de publicidad en Instagram

© Instagram v
Ver traduccion
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Publicidad
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A Q @ &
Fuente: (Instagram, 2019)

- Exhibicion en puntos de venta

En todos los puntos de venta, en la seccion de cuidado de la piel se encontrara el aceite
esencial de aguaje de la marca Amazon beauty secrets, al contar la marca con un solo
producto, el espacio que sera otorgado en tiendas serd limitado, aproximadamente de
30x30cm, por ello se debe aprovechar el espacio al maximo y poder atraer en primer lugar

la vision del cliente.

El motivo de disefio del stand esta ligado a la flora y fauna de la selva peruana,
primordialmente mostrando la palmera de aguajal y su fruto el aguaje. Se busca trasladar

al consumidor a la selva peruana y brindarle una experiencia mayor donde no solo pueda
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ver el producto final sino también ilustrarse sobre cual es el Gnico insumo utilizado en la
elaboracion del aceite de aguaje, como luce, cudl es el lugar del que proviene y sus
caracteristicas. Cabe recalcar que los materiales utilizados en la elaboracion del stand son
hechos a base de madera reciclada y bagazo de cafia de azUcar.

- Asesores en puntos de venta:

Con el fin de brindar un valor afadido al producto, en los puntos de venta con mayor
afluencia de consumidores, ya sean tiendas minoristas, grandes farmacias o tiendas
especificas de belleza, se podra encontrar a un asesor o una asesora de belleza que brinde
informacion detallada sobre el producto, por ejemplo, sus diversos usos, los beneficios,

componentes, la historia detras del producto, entre otros.

El o la asesora de belleza podra realizar un test para saber qué tipo de piel tiene el
posible cliente y como podria adaptar el uso aceite de aguaje a su piel a su rutina de cuidado
diario, asi como darle la opcion de poder probar el producto en tienda. En la figura 2.7 se

muestra un prototipo del contenedor que sera usado para exhibir los productos.

Figura 2.7
Modelo de contenedor de productos a mostrar en el stand de venta

Elaboracion propia

- Muestras gratis:

Una nueva forma que tienen los clientes para descubrir nuevas marcas es a través de cajas
de suscripcion, las cuales hay de diferentes tipos, en este caso solo nos centraremos en las

cajas de suscripcion de belleza. El servicio consiste en que mensualmente, a través del
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pago de una tarifa fija, el comprador recibira alrededor de 5 a 7 productos, que por lo
general son muestras en tamafio pequefio de diferentes tipos de productos de belleza, desde

maquillaje, hasta productos para el cuidado de la piel.

Esta es una forma de promocionar el producto y a la vez recibir ganancias por la
venta del mismo, algunos ejemplos de cajas de suscripcion en Estados Unidos son:

Birchbox, Ipsy, BeautyFIX, Sephora Play, entre otros.

Figura 2.8

Caja de suscripcion de la marca Birchbox

Fuente: (Birchbox, 2019)

- Relaciones publicas

Una novedosa estrategia de marketing es el uso de influencers para promocionar o dar a
conocer una marca, los influencers son personas que cuentan con una gran cantidad de
seguidores en alguna plataforma social y que de alguna manera tienen cierto poder de

convencimiento y credibilidad sobre sus seguidores.

Los tres tipos de influencers en los que se basara la promocion del producto son
instagramers y youtubers, son personas que tienen una cuenta en la red social Instagram y
YouTube respectivamente que ademas tienen una gran cantidad de seguidores en dichas
plataformas, las bloggers de belleza también seran de apoyo en la promocién del producto,

ya que manejan un blog o pagina web donde se publica contenido personal a forma de un
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diario donde se expone la opinion y el criterio de la persona que lo redacta alrededor de

algin tema en particular.

En el grafico 2.9, se muestra a dos conocidas influencers de belleza, Rosy

McMichael y Mariale Marrero.

Figura 2.9
Ejemplos de influencers de belleza en Instagram
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Fuente: Instagram (2019)

2.3.3 Plaza

La distribucién del producto en el mercado de destino estara bajo las manos del agente
comercial, como se muestra en el flujograma 2.10. El aceite de aguaje se comercializara

en tres canales.
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Figura 2.10

Flujo de distribucion del aceite de aguaje en Estados Unidos
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e Tiendas minoristas:

El principal canal de ventas se dara mediante tiendas minoristas, ya que por lo general los
productos tienen una rotacion alta, principalmente el objetivo es colocar el aceite de aguaje
en dos de los mas grandes minoristas, Walmart y Target. Walmart cuenta con alrededor de
20 tiendas en Nueva York y Target con 11 tiendas.

e Farmacias:

Luego de las tiendas minoristas, las farmacias son el segundo canal donde se busca vender
el aceite de aguaje, dos cadenas de farmacias son las mas importantes, CVS y Walgreens

que cada una cuenta con 20 farmacias aproximadamente.
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e Tiendas especificas de belleza:

El aceite de aguaje Amazon beauty secrets, es un producto masivo, pero de rango medio,
hay dos tipos de tiendas especificas de belleza, las que venden productos masivos, de

costos bajos a medios y las tiendas que venden productos con precios medios hacia altos.

El aceite Amazon beauty secrets, estara segmentado a tiendas especificas de belleza
de precios bajos a medios como Sally Beauty que cuenta con 20 establecimientos y Ulta
Beauty con 4 establecimientos a lo largo de todo Nueva York.

2.3.4 Precio

Para poder establecer el precio de venta, primero se necesita saber el costo total del
producto hasta que llegue al mercado de destino, en la tabla 2.1 se ilustra el procedimiento
realizado para el costeo, asi como el costo por unidad de producto y el costo total en el pais
de destino, el costo unitario total es de S/12.19, bajo el supuesto de producir y exportar la

misma cantidad de unidades, que son 3000 en total.

Tabla 2.1

Evaluacién de costos

Rendimiento

Aguaje Aceite de aguaje

Equivalencia 45.45 Kg 1000 ml
Costo por peso de aguaje
Peso Costo
Por costal 50 kg 20 soles
Precio unitario de kg 1 kg 2.5 soles
Costeo aceite de aguaje Amazon beauty secrets

Cantidad Costo por unidad
Costo insumo (30ml) 1 unidad 3.41 soles
Costo envase de vidrio 1 unidad 1.6 soles
Costo tapa con gotero 1 unidad 0.7 soles
Etiquetado 1 unidad 0.8 soles
Caja de cartdn impresa 1 unidad 1.2 soles
Costo total unitario de materiales 7.71 soles
Produccién 3000 unidades 23126.7 | soles
Mano de obra 7 Personas 5950 soles
Costo total producto 3000 unidad 29076.7 |soles
Costeo unitario total 1 unidad 9.69 soles

(continGa)
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(continuacion)

Otros costos en origen 1500 soles
Costos exportacion 2500 soles
Costo agente comercial 3500 soles
Costo total en pais de destino 36577 soles
Costo total en pais de destino 11050.36 | dolares
Costo unitario en pais de destino 12.19 soles
Costo unitario en pais de destino 3.68 dolares

Elaboracidn propia

El sector de belleza y cuidado de la piel es altamente competitivo, existen muchos
productos sustitutos y una gran parte de los consumidores consideran al precio como un
factor decisivo al momento de comprar un producto o migrar a un producto sustituto, por
ello se decidié ingresar al mercado con un precio de penetracion, para poder captar clientes
y ganar presencia en el mercado, a medida que este objetivo se logre, se aumentara el precio

paulatinamente.

El precio de penetracion es de $ 12, precio que ubica al aceite de aguje de Amazon
beauty secrets en la categoria de precios “mass” o masivos, cabe recalcar que este sector

representa el 60% de la cuota de mercado de productos de cuidado de la piel.

El precio elegido estéa por debajo del promedio de precios de los demas aceites para
el cuidado de la piel que se venden en el mercado, el cual es $ 34.44, al tipo de cambio de
S/ 3.31, este equivale a S/ 110. 55. EI margen de ganancias con este precio inicial es del

69.31%, el célculo se muestra en la tabla 2.2.

Tabla 2.2
Célculo del margen bruto

Margen ganancia
Costo en pais de destino Monto
Soles 12.19
Dolares 3.68
Precio venta pais de destino Monto
Soles 39.72
Dolares 12

(continGa)
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(continuacién)

Ganancia Monto
Soles 27.53
Dolares 8.32
Margen bruto 69.31%

Elaboracion propia

e Lista de precios

Durante el primer afio (2019), el precio se mantendra en $ 12 por unidad en los tres
diferentes canales de venta del producto, a partir del segundo afio (2020), se hara una
pequefia segmentacion de precios en los tres canales, minoristas, farmacias y tiendas

especificas de belleza.

La mayoria de los productos de cuidado de la piel tienen varianzas en sus precios
de acuerdo con el lugar donde son vendidos, en canal tiendas minoristas se establecera un
precio base a partir del cual los otros dos siguientes canales, farmacias y tiendas especificas
de belleza, tendrén un precio adicional.

En el caso de las farmacias el precio adicional es de $ 0.5 y el de las tiendas

especificas de bellezaes de $ 1.

En base al grafico 10 donde se muestran los canales preferidos de compra de
productos para el cuidado de la piel, se establecieron porcentajes de venta para cada uno
de los tres canales, bajo el supuesto de vender todo lo exportado, el 50% de las ventas seran
realizadas en tiendas minoristas, el 35% en farmacias y el 15% en tiendas especificas de

belleza.

En el punto anterior se menciond que solo durante el primer afio el precio seria de
$ 12, a partir del segundo afio de operaciones (2020), se espera aumentar el precio en 4%,
en el afio 2021 en 4.5%, para finalmente en el afio 2022 realizar el ultimo aumento de

precio, siendo el precio base final de $ 13.63, ver tabla 2.3.
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2.4 Balance del plan de Marketing y Comercializacion Internacional (costeo)

El coste mensual aproximado es de S/ 11936.80 aproximadamente, la elaboracion de
afiches se hara en Peru para disminuir costos, el “community manager” manejara dos redes

sociales. Instagram y Facebook, ademas de la pagina web.

La publicidad por Instagram se da por click realizado, el costo varia de acuerdo a
la zona geografica a la cual van dirigidos los anuncios, aproximadamente el costo en
Estados Unidos es de $ 0.75 por 1000 anuncios, el costo varia dependiendo de la hora de
publicacion, segmento del mercado al cual ira dirigido y numero de fotos o videos que se

incluyen en la publicacion.

Para disminuir costos; los asesores en puntos de ven solo podran ser encontrados
en determinadas horas del dia, en las que haya mayor afluencia de compradores y durante
los dias de la semana que se realicen mas compras. Pagar por publicidad a influencers de
Facebook, Instagram o Youtube resulta muy costoso, las tarifas que se manejan son de
$500 a $1500 en promedio por tnica mencidn, por ello se ha decidido que solo se enviaran
muestras gratis a los principales influencers del mercado, la idea es enviar muestras del
producto para que estas sean probadas y recomendadas en sus redes sociales, esto no

generara costos adicionales ya que es enviado a manera de un obsequio.

Tabla 2.4
Costeo de marketing

Costos de marketing

Monto mensual

Avisos publicitarios

Elaboracién de afiches S/ 1,500.00
Community manager Facebook, Instagram y pagina web | S/ 1,300.00
Pago por publicidad Instagram S/ 1,400.00
Pago por publicidad Facebook S 1,500.00

Puntos de venta
Asesores S/ 4,236.80

Relaciones publicas

Muestras gratis influencers S/ 2,000.00

Total S/11,936.80
Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

De la investigacion realizada, se concluye lo siguiente:

Las caracteristicas principales de las consumidoras de productos para el cuidado de la
piel; se basan en primer lugar, en la calidad y contenido del producto, reconocen que
un producto es de calidad, ya sea cuando este les ha dado resultados 6ptimos, por
recomendacion de dermatélogos, recomendaciones de amigos y familiares o por el
prestigio de la marca. En segundo lugar, buscan productos que se acerquen a la
méaxima naturalidad, en algunos casos que sean organicos o veganos, que no contengan
afiadidos adicionales que puedan cambiar la composicién del producto, como
parabenos Yy aditivos. En tercer lugar, que tengan atributos preventivos y que aporten
componentes positivos para la piel, es decir, productos que sean anti edad, que ayuden
a minimizar la aparicién de lineas de expresion, arrugas, estrias y manchas en la piel,
asimismo que, mediante el aporte de vitaminas y minerales, nutran y mejoren la
calidad de la piel, su lozania, vitalidad y apariencia. En cuarto lugar, el precio es un
determinante en la decision de compra si se trata de productos mass o masstige
(productos de calidad con precios bajos a medios), representan alrededor del 70% del
mercado de productos para la piel. En quinto y Gltimo lugar, que sen productos con
causa, como ser una marca libre de crueldad animal, vegana y con proyectos de

responsabilidad social.

Alrededor de 200 variedades son ofertadas en el mercado de aceites esenciales en
Estados Unidos, el cual esta valorizado en $ 6400 millones y se espera que en el afio
2020 llegue a un valor de $7700. Los principales exportadores de aceites esenciales
incluidos en la P.A. 330129 son Francia, China y Estados Unidos. Dentro del mercado
estadounidense, los dos proveedores mas grandes de aceites esenciales son, Francia
(19.86%) y China (16.08%). Sobre la oferta peruana de aceites esenciales, en los afios
2016 y 2017 Peru exporto a Estados Unidos el 86.25% vy el 74.46% respectivamente
del total exportado al mundo, siendo el 71.39% de esas exportaciones realizadas por

la empresa Essential Oils Peru S.A.C.
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La poblacion millennial es la segunda méas grande de los Estados Unidos y esta pronta
a volverse la mas grande en los proximos dos afios, El gasto promedio diario en
cuidado de la piel por parte de las mujeres en la ciudad de Nueva York es de $ 11y se
le considerada como la ciudad con el rosto més caro de los Estados Unidos. El 62.63%
de las exportaciones peruanas de aceites esenciales son destinadas a Nueva York, por
estas y otras razones, el aceite natural de aguaje Amazon beauty secrets estara dirigido
a mujeres millennials (22 a 38 afos) de la ciudad de Nueva York, que consuman

productos para el cuidado de la piel.

Bajo el supuesto de tener una cuota de mercado del 0.1%, se espera tener una demanda
de $ 67,942,842 bajo el precio unitario inicial de $12.

Se trabajard con un agente comercial en el mercado de destino, el cual ayudara la
colocacion del producto en las principales farmacias, tiendas minoritas y tiendas
especificas de belleza de Nueva York. Al ser el aceite de aguaje Amazon beauty
secrets un producto con precio “mass”, es decir de precio bajo a medio, sera ofrecido
en canales de alcance masivo también, el 50% del total de aceites esenciales sera
destinado a tienda minoritas como Target y Walmart, 35% sera destinado a farmacias
como Walgreens y CVS 'y el 15% a tiendas especificas de belleza como Ulta Beaty y

Sally Beuaty.

Se usaran precios de penetracién para ingresar al mercado debido a la alta
competitividad, el precio inicial de entrada es de $12 durante el primer afio, teniendo
variaciones dependiendo del lugar de venta, el precio en tiendas minoristas sera
considerado como el precio base, al precio de venta en farmacias se le agregara $0.5

y $1 al precio de venta en tiendas especificas de belleza.

La presentacion elegida para el aceite de aguaje es en un envase de vidrio transparente
con tapa dosificadora con gotero, el contenido neto sera de 30 ml. EI empaque
secundario es una caja ecoldgica hecha de bagazo de cafia y papel reciclado, en ambos
empaques se especificaran los usos, beneficios y caracteristicas del producto, asi como

las etiquetas de la Sociedad VVegana y Cruelty Free International.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar una investigacion integral del aceite de aguaje, donde se
desarrolle un plan operativo, logistico y financiero para evaluar la factibilidad del
proyecto, ya que en este enfoque solo se ha analizado el enfoque comercial y de

marketing.

Implementar el comercio electronico para poder llegar a mas personas.

Explotar la ventaja comparativa que tiene el PerU y las empresas dedicadas a la elaboracion
de aceites esenciales, ya que contamos con una gran variedad de insumos, tierras y climas
para el crecimiento de frutos y plantas exdticas que se pueden destinar a la produccion de

aceites esenciales.
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Anexo 1: Principales aceites para el cuidado de la piel
demandados en EEUU

Marca / Precio en
Producto Origen Caracteristicas del producto Presentacion Contenido délares
Nombre producto
y soles
i Aceite de semilla de argany
Josie Maran Estados . can.amo. . Envase de vidrio $65
1 Unnidos No es psicoactivo y no contiene con qotero 50 mi S/ 215.15
: Skin dope CBD ni THC. g :
e Producto orgénico.
—_ Aceite con infusion floral.
8 Wet n wild . ; E e d
z‘ 3 FLnwi Estados Sin crueldad animal. B $7.99
2 14 . L plastico con 30ml
; . Umidos Sin glaten. S/ 26.45
o Aceite de rosas gotero.
il ik Vegano.
Physicians Fi I
i Estados AN $14.95
o . . - .
3 Aete de argén Unnidos 100% aceite de argan puro pléstico con 30ml S/ 49.48
. gotero.
ultranutritivo
EIf Cosmetics Aceite nutritivo con extractos de Envase de
Estados - ) $10
4 Unnidos rosa, aguacate y semilla de uva. pléstico con 15 ml S/ 33.10
e”.‘ Aceite Nutriente Libre de crueldad animal. gotero '
1
Milani . i . .
5 Estados Aceite de camelia con fragancia | Envase de vidrio 30 ml $13.99
. i ites. 46.31
Prep Soothe Camellia Umidos y extracto de otros aceites con gotero S/ 46.3
Irn Aceite de semilla de rosa
Revolution ) _ mosqueta. Envase de vidrio $14
6 oL Reino Unido Vegano. con gotero 30 mi S/ 46.34
Gold Elixir Libre de crueldad animal. g '
Con motas de oro.
(continta)
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(continuacién)

Marca / Estados Precio en
Producto . Caracteristicas del producto Presentacion Contenido dolares
Nombre producto Umidos
y soles
Sin parabenos.
Sin glaten
Tarte Estados Vegano Envase de vidrio $16
7 . . - 30ml
Maracuia Oil Umidos Hipoalergénico con gotero S/ 52.96
) Libre de crueldad animal
Dermatolégicamente aprobado
Botanics
. . 100% orgéanico Envase de vidrio $17.99
p " R . 25 ml
8 Aceite nutritivo pinottihido Aceite de rosa mosqueta. con gotero Sm S/ 59.55
organico
15% de concentrado de aceite de
arbol té.
The Body Shi P i iente de i
¢ Body Shop rijutf'o provemgn e Envase de vidrio $18
9 Inglaterra Asociacion de Agricultores de sin dispensador 10 ml $60
Aceite de arbol de té Aceite Organico de Kenia. p
Hecho a mano.
Libre de crueldad animal.
Mistic moments Envase de $12.05
10 Reino Unido 100% aceire puro de buriti. plastico con tapa| 125 ml S/ 42' %0
Aceite de buriti dosificadora '
. Mezcla de aceites puros.
\ Rodi Li I imal. L
= pdin Estados jore de crueldzd anlma. Envase de vidrio $170
11 Umidos Producto ganador del Premio de con dotero 30ml /563
Aceite de lavanda Belleza Natural y Orgénica de 9
\ Glamour (2017).
— \
& Con extracto de noni
\: organico, aceite de rosa
‘ K i i . .
g ora Organics Estados mosqu_e_ta y ace |_te de granada Envase de vidrio $68
12 \ Umidos Equilibra los niveles de pH con aotero 30ml /22510
< Aceite de noni Libre de fragancias y colorantes g '
sintéticos
(continua)

71



(continuacién)

Marca / Precio en
Producto Caracteristicas del producto Presentacion Contenido dolares
Nombre producto
y soles
Clarins Paris . Con extractos de geranioy loto Envase de vidrio $59
13 Francia 100% puros. con dotero 30 ml $/195.30
Aceite de flor de loto Sin conservantes. g '
Elemis Aceite de semilla de brécoli, lino
. . y rdbano. Envase de vidrio $55
14 Aceite de superfrutas Reindginido Libre de colorantes artificiales, con gotero L4ml S/182.05
parabenos y aceites minerales.
Aceite de oliva virgen.
2 DHC Pro.ducto organico. Envase de
. Sin parabenos. - $42
15 Japon . L plastico con 30ml
. L Libre de fragancias afiadidas y . S/ 139
Aceite de oliva virgen dispensador
colorantes.
Ulta I |
Con afiadidos de aceite de .
16 Estados A s v Envase de vidrio 30ml $19.50
Aceite magico de Umidos 19 Prc; 1= A Y nog ' con gotero S/ 64.50
i belleza 24K genos
Libre de ftalato.
. Libre de parabenos.
Palmer’s . . L
17 Estados Libre de crueldad animal. Envase de vidrio 30ml $10.99
. Umidos Contiene retinol, vitamima C y con gotero S/36.37
Aceite de coco .
s complejo E.
Dermatolégicamente probado.
Olivia Care
18 Estados Incluye vitaminas A, Dy E.  |Envase de vidrio 30ml $8
CUIVIA CARI® Aceite natural de Umidos Aceite de jojoba 100% natural. |  con gotero S/26.48
SR .
jojoba
E 3

Fuente: (Target 2018), (Ulta Beauty 2018), (Walgreens 2018), (Walmart 2018)
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