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RESUMEN

En relacion a las tendencias nacionales e internacionales de belleza sobre el cuidado de la piel
desde edades tempranas, ademas de la falta de acceso a productos de calidad e informacion
veridica, se plante6 como solucion el Set Box de Skincare de Belia Beauty, el cual ayudara a
prevenir futuros problemas dermatoldgicos, tales como manchas, envejecimiento, entre otras
enfermedades de la piel, satisfaciendo esta tendencia que es altamente demandada por las
mujeres alrededor del mundo. EI Set Box esta compuesto por un jabén artesanal elaborado a
base de arroz, azufre y romero; cuyos insumos poseen efectos aclaradores de manchas,
suavidad, anti acné, vitamina E y antioxidantes beneficiosos para cualquier tipo de piel.
Asimismo, contara con una crema natural a base de aloe vera y glicerina que le dara nutrientes
a la piel, alivia el enrojecimiento y reduce los signos de envejecimiento. Finalmente se incluira
un masajeador de jade, el cual mejora la circulacién sanguinea, elimina toxinas y mejora la
elasticidad de la piel. El producto esté elaborado con insumos naturales, calificados bajo los
estandares de cruelty free y contaran con un empaque amigable con el medio ambiente. Cabe
mencionar que, el Set de Skincare de Belia Beauty incluird una pequefia guia de cémo utilizar
cada uno de los productos que contiene, con el fin de que los usuarios puedan seguir
adecuadamente la rutina de cuidado facial y en un tiempo estimado puedan notar mejoras en la

piel, lo que a la vez incrementaré su confianza y autoestima.

Palabras clave: Piel; skincare; naturales; eco friendly; belleza; cruelty free; confianza;

autoestima; masajeador facial; jabdn; crema; guia; medio ambiente.



BELIA BEAUTY PROJECT

ABSTRACT

In relation to national and international beauty trends on skin care from an early age, in addition
to the lack of access to quality products and truthful information, Belia Beauty's Skincare Set
Box was proposed as a solution, which will help prevent future dermatological problems such
as blemishes, aging, among other skin diseases, satisfying this trend that is highly demanded
by women around the world. The Set Box is composed of a handmade soap made from rice,
sulfur and rosemary, whose ingredients have blemish lightening, softening, anti-acne, vitamin
E and antioxidant effects that are beneficial for any type of skin. There will also be a natural
cream based on aloe vera and glycerin that will give nutrients to the skin, relieve redness and
reduce the signs of aging. Finally, a jade massager will be included, which improves blood
circulation, eliminates toxins and improves skin elasticity. The product is made with natural
ingredients, qualified under cruelty free standards and will have an environmentally friendly
packaging. It is worth mentioning that the Belia Beauty Skincare Set will include a small guide
on how to use each of the products it contains, so that users can properly follow the facial care
routine and in an estimated time they can notice improvements in their skin, which in turn will

increase their confidence and self-esteem.

Keywords: Skin; skincare; natural; eco friendly; beauty; cruelty free; confidence; self-esteem;

facial massager; soap; cream; guide; environment.
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1. FUNDAMENTOS INICIALES

1.1. Equipo de trabajo

1.1.1. Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

Bedoya Alarcon, Christian

Encargado de Contabilidad y Finanzas

Estudiante de décimo ciclo de la carrera de
Administracion y Contabilidad, con veinticinco
anos. Posee experiencia en el area de contabilidad
en la empresa 24/7 S.A.C. Ademas, ejercié como

practicante de contabilidad en estudios contables.

Para el presente trabajo de investigacion, Christian
cumplira el rol de Asistente Contable de Belia

Beauty y sus funciones seran:

e Elaborar los presupuestos financieros para la empresa y asi evaluar la
viabilidad del negocio. También la inversion necesaria para cada afio.

e Elaborar los estados financieros de la empresa al final de cada periodo.

e Calcular el Impuesto a la Renta y las demas obligaciones de la empresa

a pagar a fin de cada periodo.
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Calla Alarcén, Enrique Jesus

Encargado de Produccién y Logistica

Estudiante de décimo ciclo de la carrera de
Administracion y Marketing. Posee experiencia en el
area administrativa en la empresa Jacksecurity.
Ademas, ejerce como practicante de marketing digital

en la agencia de marketing Onza.

Para el presente trabajo de investigacion, Enrique

cumplira el rol de encargado de Produccién y Logistica

de Belia Beauty y sus funciones seran:

e Supervision de las 6rdenes de pedido.
e (Gestion y control de inventario.
e Administracion de los procesos operativos de almacenaje.

e Establecimiento de las relaciones comerciales con los proveedores.

Estrada Gomez, Johanna Sofia

Gerente General

Estudiante de décimo ciclo de la carrera de
Administracion 'y Negocios Internacionales, con
veintidés afios. Posee experiencia en el éarea
administrativa en la Empresa de Servicios Multiples
S.A.C., ademaés de encargarse de tareas y apoyar al area
comercial.

Para el presente trabajo de investigacion, Johanna
cumplird el rol de Administradora general de Belia
Beauty y sus funciones seran:

e Supervision de todas las actividades operacionales de la empresa.
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e Definir los objetivos e implementar estrategias para cumplirlos.
e Constante comunicacion con los jefes encargados por area.
e FEvaluar los rendimientos de la empresa y tomar decisiones para

maximizar la marca Belia Beauty.

Quispe Chacdn, Yamileth Alejandra

Encargado de Marketing y Ventas

Estudiante de decimo ciclo de la carrera de
Administracion y Negocios Internacionales, con
veintidés afios. Posee experiencia en el area
administrativa en la empresa Indusoft Solutions

S.A.C., ademas ejercié como practicante de compras

y logistica de la empresa Rosel corp, asimismo,
realiz6 un curso para el estudio de data, que ayudara

al desarrollo de estrategias efectivas de la empresa y

de esta forma incrementar las ventas, siguiendo las

tendencias del mercado.

Para el presente trabajo de investigacion, Yamileth cumplira el rol de Encargada de

Marketing y Ventas de Belia Beauty y sus funciones seran:

e Plantear las estrategias para incrementar las ventas.

e Hacer un andlisis de las tendencias en cuanto a las preferencias de los
clientes para calibrar de mejor forma las estrategias de ventas,

e Administrar los distintos canales de venta y potenciarlos.

e Llevar a cabo las camparias de marketing propuestas.
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e Realizar las estimaciones de ventas anuales.

Yauri Oliden, Antuanette Marie
Encargada de Produccion y Logistica

Estudiante de décimo ciclo de la carrera de Administracion

y Negocios Internacionales. Posee experiencia en el area

comercial en la empresa Grupo Consigue Ventas
Inversiones E.l.R.L. Ademas, ejerci6 como practicante de

administracién en la corporacion Eko Business S.A.C.

Para el presente trabajo de investigacion, Antuanette

cumpliré el rol de encargada de Produccién y Logistica de Belia Beauty y sus funciones

seran:

e Supervision y apoyo en los procesos de elaboracion y fabricacion de los
productos.

e Planificar y gestionar los recursos materiales disponibles.

e Manejo del almacenamiento y la logistica de distribucion de los pedidos.

e Seleccion de proveedores y control del stock.

2. VALIDACION DEL PROBLEMA

2.1. Breve explicacion del problema que se espera resolver

Actualmente, muchas mujeres jovenes y adultas han enfrentado problemas de piel
frente a contaminacion, estres, impacto de rayos UV, infecciones, entre otros.
Ademas, las tendencias a favor del cuidado del medio ambiente y cruelty free se
han incrementado debido a una mayor consciencia del entorno por parte del
consumidor. Sin embargo, por la pandemia los ingresos de muchas personas se
han reducido y se les dificulta acceder a rutinas y productos relacionados al

cuidado de la piel. Ademas, los grandes avances tecnologicos trajeron
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consecuencias muy buenas pero también malas. Por un lado, hay mayor acceso a
informacidn con relacién a productos de belleza y cuidado personal, sin embargo
esta no es del todo confiable 0 muchas veces es errénea, lo que trae como
consecuencia una pésima rutina de piel. En ese sentido, identificamos el problema
de falta de acceso a productos de la piel y el como utilizarlos eficientemente, lo
que trae consigo una mala rutina de skincare que produce problemas de piel. Por
eso, presentamos Belia Beauty, un set box enfocado exclusivamente en la piel del
rostro que contara con un masajeador de jade, una crema hidratante y un jabén
completamente natural, los cuales contendran un minimo de productos quimicos
para su fabricacion. Por lo que, este producto contard con altos estandares de
calidad que certificaran ser cruelty free y ecoamigable. En ese sentido, el
empaque del set box ser4 con material reciclado y disefios enfocados en la
comodidad femenina. Por otro lado, Belia Beauty incluird una pequefia guia en la
que se explicara la rutina a seguir por el consumidor, utilizando cada producto del

set box de forma eficiente a fin de lograr la mejor rutina de skincare para el cliente.

2.2. Disefio y guia de entrevistas de exploracion

Objetivo

El objetivo de esta exploracién es conocer la opinién de los usuarios sobre los
productos de cuidado facial (Skincare) y también la opinion de los expertos
dedicados al rubro de belleza que nos brindaran mayor informacion sobre dicho
sector para poder lanzar nuestro producto de cuidado facial (Belia Beauty). Por
ello, se realizaron 20 entrevistas a usuarios y 5 expertos del rubro de belleza

(cuidado facial).

Disefio y desarrollo
a. Descripcion del experimento
- Fecha de elaboracion: Inici6 el 10/09/2021 hasta el 18/09/2021
- Duracion: Una semana (7 dias)

- Meétodo utilizado: Entrevistas a usuarios y expertos
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- Meétricas: Experiencias propias y recomendaciones de los usuarios y

expertos.

b. Bitacora de actividades

Tabla 1. Bitacora de las entrevistas

Actividad Fecha Descripcion
Determinacion del 02/09/2021 Trabajo en grupo para poder
problema a solucionar. delimitar el problema.
Pablico objetivo 02/09/2021 Trabajo en grupo para
evaluar el tamafio del pablico
objetivo.
Objetivos a tratar 04/09/2021 Trabajo en grupo para
establecer los objetivos a
tratar.
Elaboracion de 07/09/2021 Elaboracion de preguntas
preguntas para entrevistas a usuarios y
expertos
Revision y 07/09/2021 Ultima revision de las
modificacion de las preguntas y su respectiva
preguntas correccion.
Entrevistas a usuarios 11/09/2021- Se realiz0 las entrevistas
16/09/2021 adecuadas a los usuarios
Entrevistas a expertos 11/09/2021- Se realizé las entrevistas
16/09/2021 adecuadas a los expertos

Fuente: Elaboracion propia

i. Entrevista a personas del publico objetivo (20 entrevistas)

Entrevista validacion del problema n°: 01

Tipo de entrevistado:

Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Sandra Alexandra Zambrano

Vergaray

Registro y Resumen: Sandra es una estudiante de 22 afios, quien se

encuentra cursando el 9no ciclo de la carrera de Comunicacion y Periodismo
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en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC) y actualmente

trabaja en el area logistica de la empresa familiar.

Ella nos comenta que sigue rutinas de cuidado de piel basicas, ya que sufre
de alergias por comidas o contacto con material de ropa sintética. Comentaba
que la ultima vez que visitd un dermatélogo fue hace 3 afios y le
diagnosticaron piel seca, por lo que en la actualidad utiliza un jabén especial
en barra para el cuerpo y un jabon liquido para el rostro, ademas de cremas
hidratantes que evitan el escarapelamiento de su piel en distintas zonas del
cuerpo. La marca que mas le gusta es Cerave, ya que es facil de encontrar y
de precios econdmicos. Sin embargo, hay otros productos a los que no pudo
acceder ya que eran muy costosos Y el tratamiento requeria mucho tiempo de
uso (minimo 3 meses), lo que significaba mucha inversion de tiempo y dinero
que ella no posee. En su opinién, es muy dificil encontrar un producto
completo para una rutina de cuidado de piel, ya sea por desinformacion o
precios excesivamente elevados, lo que representa una gran dificultad al
momento de optar por productos o tratamientos de belleza a nivel general.
Por lo que, se puede afirmar que se valida el problema de falta de acceso a
productos de belleza y cuidado personal en la actualidad por precios elevados

y desinformacion.

Link de la entrevista: https://youtu.be/TJG1Yfh3myo

Entrevista validacion del problema n°: 02

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Diana Carolina Torres Vera
Registro y Resumen: Diana es una estudiante universitaria de 22 afios de la
carrera de Comunicacion y Publicidad, quien se encuentra cursando el 7mo
ciclo en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). Actualmente

trabaja en su propio centro de fotografia.
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Ella comenta que la ultima vez que visitd a un dermatologo fue hace 6 afios
(durante su etapa escolar), ya que sufrio de acné en el rostro y la espalda.
Siguidé una rutina de cremas con productos de la marca La Roché, sin
embargo, no le hicieron ningun efecto, por lo que cambio de tratamiento y
tomaba pastillas diarias por 6 meses recetadas especialmente para el acne, lo
que finalmente dio resultado. Sin embargo, ella afirmaba sentir frustracion
porque debia ir semanalmente al dermatdélogo controlando los avances,
ademas del gasto adicional que realiz6 con el primer tratamiento, el cual no
hizo efecto. Diana comento que el tratamiento con pastillas debia ser de 8
meses, pero sus padres estaban preocupados por los efectos secundarios, ya
que la piel se le resecaba y los labios se le partian, ademas de los costos que
significaban, por tanto, en los 6 meses de tratamiento decidieron
interrumpirlo, ya que para esta fecha Diana ya no tenia ningun tipo de acné
en ninguna parte de su cuerpo. Si bien los doctores le dijeron que el
tratamiento tendria efecto por 5 afios, han transcurrido 6 y Diana no presenta
ninguna molestia con relacion a su piel hasta el momento en que se realiz6 la
entrevista. Por otro lado, en relacion a su propia experiencia y la de sus
primas y tias, considera que es un grave problema la falta de informacién de
coémo usar los productos de forma adecuada, ya que se suele pensar que

4 2

determinada ‘“‘crema/jabon” debe aplicarse de una determinada forma por
recomendacion de un ‘“amigo/compafiero”, sin embargo esto es
completamente alejado de la realidad, ya que en su opinién para un efecto
completo se deberia tener una pequefia instruccion del uso de cada producto,

por tanto se valida el problema.

Link de la entrevista: https://youtu.be/100pLsh35pE

Entrevista validacion del problema n°: 03

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Graciela Natalia Avilez Escudero
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Registro y Resumen: Graciela es una joven estudiante universitaria de 22
afios gque actualmente cursa el 10mo ciclo de la carrera de Psicologia en la

Universidad San Martin de Porres.

Ella comenta que si suele realizar pequefias rutinas de skin care, con
productos de Cerave, Isdin, o Neutrogena. Utiliza protector solar a diario, a
pesar de que no suele salir diariamente, considera sumamente importante
cuidarse la piel de los rayos ultravioleta ya que puede prevenir enfermedades
como el cancer. Por otro lado, Graciela afirma seguir a muchas “beauty
bloggers” quienes sugerian productos de uso masivo en relacion a la piel, lo
que le permitié tener una mejor vision acerca del tema. Por otro lado,
comentaba que la Gltima vez que visitd a un dermatdlogo fue el afio 2014 ya
que sufrié varicela y necesita un tratamiento urgente y eficaz. Para Graciela
el problema de los productos caros es relativo, ya que se pueden encontrar
sustitutos en precios mas econdémicos, sin embargo, resaltd que de igual
forma la mayoria de las personas no pueden acceder al mismo por falta de
dinero o desconocimiento de qué es bueno para cada tipo de piel. En ese
sentido, en relacion a su propia experiencia, considera que es un grave
problema la falta de informacion de como usar los productos de forma

adecuada.

Link de la entrevista: https://soundcloud.com/entrevista-avilez

Entrevista validacion del problema n°: 04

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Roxana Patricia Fritzgerald Gutierrez
Registro y Resumen: Roxana es una joven de 26 afios que trabaja en una
compafiia de seguros. Estudio Recursos Humanos y se desempefia en la

misma area desde hace 3 afos.
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Ella comenta que utiliza jabones espumantes especiales para el rostro, cremas
hidratantes y bloqueador solar. Las marcas a las que es mas aficionada son
Neutrogena, Isdin y The Ordinary, ya que hace poco adquirié un &cido
hialurénico bastante popular, sin embargo, no sabe cémo usarlo y si este
producto seria acorde y/o complementario con los otros productos que ya
utiliza en su rutina diaria. En ese sentido, afirma desconfiar un poco de las
fuentes y noticias de internet, ya que no sabe hasta qué punto estas puedan
ser del todo certeras. Por otro lado, no suele visitar el dermat6logo muy
seguido ya gue no ha presentado problemas de piel desde que tenia 17 afios
cuando atravesd un pequefio cuadro de acné. Para Roxanna, el cuidado de la
piel y skincare y el como aplicarse los productos de forma eficiente para cada
tipo de piel y rutina es algo muy comun, no solo en su caso particular, también
en el de sus amigos o conocidos, ya que muchas veces se adquieren cremas
0 productos que son recomendados por la mayoria de consumidores, pero
después de ser adquiridos se desconoce el uso correcto de los mismos, esto
sumado al precio alto de estos productos dificultan una correcta rutina de

skincare, por tanto se puede confirmar el problema en cuestion.

Link de la entrevista: https://soundcloud.com/johanna-estrada

Entrevista validacion del problema n°: 05

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Kenny Nicole Ledn Lopez

Registro y Resumen: Kenny es una estudiante de 23 afios de la carrera de
Administracion y Negocios Internacionales. Actualmente se encuentra
cursando el noveno ciclo en la UPC y esta en basqueda de realizar sus

practicas pre profesionales.

Kenny nos comenta que se cuida bastante la piel, ya que le gusta tener una
piel hidratada y saludable. De igual manera, ella tiene una rutina de skin care,
en el cual utiliza un jabdn, un hidratante especial para su tipo de piel, un

bloqueador y ultimamente ha agregado el uso de un serum. Kenny nos
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comenta que sufrio de rosacea y un fuerte acné en su rostro, por lo cual
comenzd a tener mucho mas cuidado con su piel mediante una rutina
brindada por un dermato6logo. Ella para evitar que siga incrementando sus
problemas en la piel, visité con cierta regularidad al dermat6logo. En un
inicio lo visitaba cada mes o 3 meses, puesto que tenia que seguir un
tratamiento. Sin embargo, en la actualidad realiza estas visitas cada 2 afos,
puesto que ya sabe la rutina que debe seguir y los productos que debe utilizar.
Kenny afirma que el cuidado de la piel es muy importante, ya que tras sus
problemas de acné y rosacea, comenzé a utilizar productos recomendados
por su dermat6logo en conjunto con pastillas para cuidar diariamente su piel.
Gracias a las visitas que realizaba a su dermatdlogo para ver sus avances y el
cumplimiento de su rutina de Skin Care es que puede mejorar notablemente

el aspecto de su piel.

Link de la entrevista: https://youtu.be/2etL.01e8ZEo0

Entrevista validacion del problema n°: 06

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Greysi Rocio Arista Collazos
Registro y Resumen: Greysi es egresada de la carrera de Administracion y
Negocios Internacionales en la UPC. Actualmente, tiene 24 afios y se
encuentra laborando en la empresa Servicios Aeroportuarios Andinos

(SAASA) como practicante profesional.

Greysi nos comenta que le gusta cuidar su piel, ya que considera que tiene
una piel muy graciosa y en ciertos momentos lo ve antiestético. Es por ello
que, ella utiliza productos naturales como mascarillas que encuentra en
internet y cremas de Asepxia para el cuidado de la piel ante el acné. Greysi
nos dice que le suele salir mucho acné en la piel y padece de alergias, por lo
que se aplica mascarillas para el rostro y en los brazos. Hace 6 afios, ella tuvo
un accidente de transito que le dejo un corte en la piel, es desde ese momento

que realiza visitas a un dermatélogo de manera anual para ver sus problemas
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en la piel de su rodilla, la cual fue la zona afectada por el accidente. Greysi
considera gque tener una rutina de Skin Care es muy importante, ya que si no
se cuida la piel se pueden generar ciertas enfermedades como céancer a la piel
al no tener un cuidado especializado. Es muy importante realizar estos
cuidados para poder prevenirlas y sobre todo por un tema estético. Dado que,
a las mujeres nos gusta sentirnos y vernos bien, por lo cual se debe tener una

cultura de limpieza de la piel.

Link de la entrevista: https://youtu.be/JX0rP1sYy08

Entrevista validacion del problema n°: 07

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Flor Maria Mejia Mena

Registro y Resumen: Flor es una estudiante de 24 afios de la carrera de
Administracion y Marketing. Ella se encuentra cursando el noveno ciclo en

la UPC y esta en blsqueda de realizar sus practicas pre profesionales.

Flor nos comenta que visitod diferentes dermatdlogos, ya que no se puede
aplicar cualquier producto en la piel, se debe primero conocer el tipo de piel
de la persona. Ella utiliza productos de la marca La Roche Posay, un jabon
especial para su piel sensible; también utiliza el humectante de Eucerin. Flor
nos menciona que su tipo de piel es muy delicada y cualquier producto que
esté utilizando la puede lastimar. Ella ha tenido problemas de urticaria, acné
y secuelas. Cuando le dio urticaria no pudieron detectar el por qué tenia esa
alergia, dado que le salieron muchas manchas. Para ella era muy dificil tratar
y ver lo que le podian dar, puesto que utiliz6 productos de diferentes lugares
y algunos le dafiaron la piel. Flor va anualmente al dermato6logo, sin embargo
ha ido a varias clinicas tanto cerca como lejos de su casa. Ella esperaba cerca
de 6 meses para poder cambiar de dermatologo, ya que si inicia un
tratamiento debe continuar y no dejarlo a medias, de lo contrario no sabra si
le funciona. Flor considera que es muy importante el cuidado de la piel,

primero se debe ver que tipo de piel tiene la persona. Luego de ello, se debe
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ir a tratarse a un dermatdlogo que lo ayude en todo, ya que es todo un proceso
de exfoliacion, limpieza, para las secuelas del acne, entre otros problemas
dermatoldgicos. Flor nos comenta que las mujeres siempre se ven la piel,
dado que para todas es muy importante cuidarse la piel y asi se sientan méas
seguras consigo misma por medio de una rutina de Skin Care adecuada para

su tipo de piel.

Link de la entrevista: https://youtu.be/ufqgT086 XuBE

Entrevista validacion del problema n°: 08

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Nathaly Lizeth Lescano Caycho
Registro y Resumen: Lizeth es una estudiante de 22 afios de la carrera de
Administracion y Contabilidad. Ella se encuentra cursando el noveno ciclo

en la UPC y labora en una empresa familiar.

Lizeth nos comenta que si le gusta cuidarse la piel diariamente. Ella utiliza
productos caseros y dermatol6gicos que sean aprobados. Para su rutina de
Skin Care, Liz principalmente utiliza un hidratador para la piel y un
humectante para evitar sarpullidos en su rostro. Esta rutina la realiza en las
mafianas y en las noches antes de dormir, mediante el uso de productos de El
Laboratorio Dermatolégico La Roche - Posay, 100% aprobados por
dermatologos para el cuidado de la piel mas sensible. Ella nos comenta que
hace 1 afio le comenzaron a salir sarpullidos por el calor, puesto que cada piel
es diferente y la de ella es mucho mas sensible. Lizeth visita dos veces al mes
a su dermatologo, en donde le recetaron determinados productos y en poco
tiempo obtuvo mejoras en su piel. Para ella es muy importante el cuidado de
la piel en la rutina diaria, pues considera que el aspecto fisico influye bastante
al momento de salir. Le gusta tener una piel mas sana, limpia y cuidada; es
por ello que Lizeth aconseja seguir una rutina de Skin Care, ya que si no

cuidan su piel para que esté sana se pueden generar ciertas enfermedades.
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Link de la entrevista: https://youtu.be/bazarG2XkAE

Entrevista validacion del problema n°: 09

Tipo de entrevistado: Usuario
Nombre y Apellido del entrevistado: Maria Berna Adriano
Registro y Resumen: Maria tiene 23 afios y actualmente esta estudiando

administracion y negocios internacionales.

Maria se cuida la piel, especificamente el rostro, para ello usa cremas
hidratantes y cremas para granos, normalmente se aplica las cremas en la
noche, antes de dormir, entre los problemas dermatologicos que presenta en
la piel, el més resaltante para ella son los granitos, sin embargo, ella considera
gue es comun tener acné, maria considera que el cuidado de la piel es muy
importante en la rutina diaria, mas aun dependiendo del tipo de piel que
posee, en su caso, ella tiene una piel mixta.

Por otro lado, respecto a las visitas al dermatélogo, ella no las realiza con
frecuencia, pero considera que, si tuviera la piel méas sensible, iria
minimamente una vez al mes; respecto a la importancia de la rutina que tiene
para cuidar su piel, considera que le da mayor importancia cuando en el rostro
le aparecen los granitos, ya que estéticamente no le agrada, por ello mismo,

en su rutina de skincare aplica una crema cuya formula es de un dermatélogo.

Link de la entrevista: https://youtu.be/djDuUdtZZGw

Entrevista validacion del problema n°: 10

Tipo de entrevistado: Usuario
Nombre y Apellido del entrevistado: Yaquelin Chacon Rosel
Registro y Resumen: Yaquelin Chacdn tiene 33 afios es egresada de

contabilidad, y tiene 3 hijos.
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Ella nos comenta que ella suele cuidarse la piel porque es alérgica al sol y al
frio intenso, y para ello, ella confia en productos que no tengan muchos
quimicos, sin embargo, nos comenta que anteriormente ella usaba cremas con
componentes quimicos sin embargo no veia cambios en su piel, por ello
empezoO a ver mas opciones y se decidié por productos hechos a base de
ingredientes naturales como aceite de coco, aceite de almendras, manteca de
karité.

Entre los problemas dermatol6gicos que presenta, nos comenta que tiene una
piel muy seca y en caso no aplique las cremas presenta granitos y
enrojecimiento en el rostro, ella realizaba visitas al dermat6logo una vez cada
tres meses, pero actualmente ya no las realiza con mucha frecuencia; asi
también, respecto a la importancia de la rutina de cuidado de la piel que tiene,
considera que es de vital importancia dado que presenta un tipo de piel muy

seca y en caso no se apliquen las cremas la piel se le hace rasposa.

Link de la entrevista: https://youtu.be/6ykRblocZtw

Entrevista validacion del problema n°: 11

Tipo de entrevistado: Usuario
Nombre y Apellido del entrevistado: Milagros Berna Adriano
Registro y Resumen: Milagros Berna tiene 31 afios, estudio la carrera de

contabilidad y actualmente labora como asistente contable en una empresa.

Ella nos comenta que tiene un cuidado especial con su piel, esto debido a que
presenta un tipo de piel muy delicada, la rutina que realiza consiste
basicamente en lavarse el rostro con un jabén denominado dermatopic, y
aplicarse una crema reparadora que tiene que aplicar como puntitos por todo
el rostro, después de esperar 5 minutos aplica el bloqueador como puntitos,
en caso hay mucho sol, cada dos horas se aplica el bloqueador y en la noche,
la rutina de skincare consiste solamente en lavarse el rostro; respecto a

problemas dermatolégicos, Milagros nos comenta que presenta granitos en el
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rostro y ronchas cuando no aplica las cremas correspondientes, rosacea y
granitos por comer chocolate en exceso.

Las visitas al dermatlogo no son frecuentes, pero hace unos afios, las
realizaba cada afio para que evalle cdmo van las mejoras con el tratamiento.
Para Milagros es muy importante su rutina de cuidado de la piel debido a que

en caso dejara de hacerlo, su piel tendria problemas como ronchas.

Link de la entrevista: https://youtu.be/6JLIWFJFkco

Entrevista validacion del problema n°: 12

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Milena Rodriguez

Registro y Resumen: Milena es estudiante de la carrera de administracion y
negocios internacionales en la UPC, tiene 22 afios y actualmente estd

cursando el 9no ciclo.

Ella nos comenta que su rutina de cuidado de la piel consiste basicamente en
el uso de crema hidratante y blogueador, ademas de ello, no realiza cuidados
adicionales, asimismo, nos comenta que ella no presenta problemas en la piel,
ni siquiera estando en la pubertad, y considera que ello es genético, dado que
su madre tampoco presentd a lo largo de su vida, ese tipo de problemas, por
consiguiente ella no realiza visitas al dermat6logo y considera que
probablemente lo haga cuando sea mayor o cuando presente problemas con
su piel.

El cuidado de la piel en su rutina diaria no es muy importante debido a que
no tiene la necesidad en si, sin embargo, si considera importante el uso de

bloqueador.

Link de la entrevista: https://youtu.be/qfe3OPNTTzY

Entrevista validacion del problema n°: 13
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Tipo de entrevistado: Usuario
Nombre y Apellido del entrevistado: Alessandra Chavez Torres
Registro y Resumen: Estudiante de psicologia en la UPC y actualmente se

encuentra cursando el octavo ciclo.

Alessandra nos comenta que ella se cuida la piel, usa cremas humectantes,
serum, agua micelar, etc. Utiliza exfoliantes como el beta granulo, cremas
hidratantes de la marca Medihealth. Asimismo, usa shampoo de bebe para
lavarse el rostro porque tiene piel delicada. Ella nos comenta que sufre de
piel sensible, por esta razén los productos que usa tienen que ser recetados,
para evitar sustancias que le afectan la piel. Alessandra tiene la facilidad de
que su hermana es especialista en dermatologia y le hace un seguimiento a
su caso. El presupuesto que destina al cuidado de su piel no es muy barato,
ya que, por ejemplo, una crema hidratante le cuesta alrededor de 100 soles a
mas. El cuidado de su piel es diario, pues en las noches se lava la cara con
jabon de bebé con agua fria y algunas usa productos naturales como la avena
y la leche. Ella prepara una mezcla de avena con leche deslactosada para
aplicarlo directo al rostro con el fin de evitar que su piel esté muy seca. Este
tratamiento lo usa cada quince dias y el lavado de su cara con el shampoo de

bebe es diario.

Link de la entrevista: https://youtu.be/idEYXCA8mnY

Entrevista validacion del problema n®: 14

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Cristina Ramirez Cueva

Registro y Resumen: Estudiante de Administracién y Marketing de la UPC
de 22 afos de edad.

Cristina para su cuidado de la piel se lava la cara con jabon para el acné,
luego se hecha una crema hidratante, una crema para el acné y otra crema

para quitar manchas que sirve como reparador de anti arrugas. Ademas,

26


https://youtu.be/idEYXCA8mnY

Cristina nos cuenta que usa la crema hidratante de la marca Pons con insumos
de frutas, la crema de antimanchas es de Bavaria, la crema para los granos es
de la marca Acnomel y el jabdn es de Asepxia. Ella usa los productos todos
los dias como parte de su rutina de cuidado de la piel. Cristina tiene acné y
nos comenta que antes asistia al dermatdlogo el cual le recetaba cremas,
medicamentos y jabones naturales, pero comenz6 a experimentar malos
resultados adversos. Por ejemplo, su piel se descascara, es por eso que
decidio detener el tratamiento. Después, se enfocO en ingerir productos
naturales y mejorar su dieta alimenticia. Cristina considera que su cuidado de
la piel es muy importante porque esto le resulta un factor psicoldgico, ya que
cuando su rostro presenta acné ella se siente triste y deprimida. Por el
contrario, cuando mejora su tratamiento su autoestima se eleva y se siente

mas segura de ella misma.

Link de la entrevista: https://youtu.be/FxTjkxHrD4c

Entrevista validacion del problema n°: 15

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Tatiana Ataupillco Robles

Registro y Resumen: Estudiante de Administracion y Marketing en la UPC.
Actualmente, realiza practicas pre profesionales de marketing y tiene 22

anos.

Ella siempre se cuida la piel, principalmente en las mafanas se lava el rostro
con jabon de glicerina. Luego, usa un humectante, una crema hidratante y
bloqueador solar. La crema hidratante que usa es de la marca Nivea, el
bloqueador es de Yanbal y el humectante es de una marca recomendada por
su dermatdlogo. Con respecto a sus visitas al dermatologo, ella recurre a sus
citas cada medio afio para realizar sus controles. En cuanto a su presupuesto,
Tatiana gasta aproximadamente 200 soles cada 2 meses en sus productos de
skincare. Tatiana es alérgica al sol, por este motivo, siempre debe de cuidarse

la piel al estar expuesta al sol. Para su alergia usa una crema y siempre usa
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un blogueador, que es imprescindible para salir, y una crema hidratante. Ella
siempre tiene que estar en constante tratamiento es por eso que realiza una
rutina diaria de lavarse el rostro, usar una crema hidratante y aplicarse el
bloqueador para exponerse al sol. Finalmente, por las noches solo se lava el

rostro de manera normal para remover las impurezas del cutis.

Link de la entrevista: https://youtu.be/d6Jw6S6 FOM

Entrevista validacion del problema n°: 16

Tipo de entrevistado: Usuario
Nombre y Apellido del entrevistado: Grecia Santa Cruz Ponce
Registro y Resumen: Estudiante de derecho de la Pontificia Universidad

Catolica del Peru. Esta cursando el noveno ciclo y tiene 25 afios.

Grecia se cuida bastante la piel por sufrir de rosacea. Ella ha tratado su
problema con diferentes productos. Sin embargo, hoy en dia se cuida
lavandose la cara 3 veces al dia y usando cremas hidratantes. Para crema
hidratante, la marca que usa de preferencia es Pons y el bloqueador solar es
preparado en la farmacia, el cual es especial para piel con rosacea. Grecia nos
comenta que su principal problema dermatoldgico es la rosacea, como nos
comento, y cuando tiene problemas severos como irritacién que se vuelven
incontrolables, visita a su dermatdlogo cada 3 0 4 meses. Un tema muy
importante es su autoestima y como se vincula con la apariencia de su rostro.
Cuando iba a clases de forma presencial tenia una rigurosa rutina,
principalmente para evitar que sus problemas de la piel empeoren y lograr
proyectar seguridad. Grecia le toma mucha importancia al cuidado de su
rostro y tiene una rigurosa rutina de mafiana y noche. Esto es con el fin de no
presentar reacciones adversas ante estimulos como las comidas o la

exposicion al sol que alteran la naturaleza de su piel.

Link de la entrevista: https://youtu.be/CmMBSAN3RTQg
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Entrevista validacion del problema n°: 17

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Karen Janeth Garcia

Registro y Resumen: Estudiante de la carrera de administracion-
contabilidad del 9no ciclo de la UPC. Actualmente realiza practicas

preprofesionales en un estudio contable.

Karen nos ha comentado que es importante el cuidado de la piel para evitar
futuras enfermedades a la piel, por eso ella suele realizar una rutina diaria
que consiste en un lavado facial utilizando un jaboncillo natural, luego suele
aplicarse una crema hidratante o un exfoliante para tener la piel fresca y
suave. También, utiliza productos naturales como Natura, Nivea y Cetaphil
que son muy buenos para el cuidado de la piel y no generan efectos
secundarios. Por otro lado, también nos ha comentado que si ha presentado
problemas dermatoldgicos durante la pandemia y ha tenido que recurrir a
tratamientos caseros ya que no podia salir por temor a contagiarse del Covid-
19. En la actualidad, Karen suele ir al dermat6logo una o dos veces a la
semana para que le recomiende qué productos utilizar porque le suelen salir
granitos en la cara. Por ultimo, Karen si considera que es muy importante el
cuidado de la piel para evitar futuras enfermedades a la piel, por eso ella esta
dispuesta a seguir utilizando estos productos de belleza y cuidado de la piel
y también esta dispuesta a comprar un skincare para un cuidado completo de

la piel.

Link de la entrevista: https://drive.google.com/file/d/1-T-5e

Entrevista validacion del problema n°: 18

Tipo de entrevistado: Usuario
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https://drive.google.com/file/d/1-T-5ecZPGnZsFSE40LtE20-oa_s3LcSe/view?usp=sharing

Nombre y Apellido del entrevistado: Fabiana Lopez

Registro y Resumen: Estudiante de la carrera de administracion de la UPC.
En primer lugar, nos comenta que el cuidado de la piel es muy importante
para asi evitar futuras enfermedades a la piel, también nos dice que ella si
suele cuidarse la piel mediante rutinas diarias de cremas, exfoliantes,
hidratantes, entre otros, entre los productos que Fabiana mas utiliza esta el
bloqueador, ya que ella tiene una piel sensible y los rayos UV le dafan la
piel. En segundo lugar, nos comenta que si ha presentado problemas
dermatoldgicos debido a que tiene una piel sensible y por ello suele visitar al
dermatologo cada 15 dias para que le recomiende qué productos utilizar y
cuales evitar su uso. Por ultimo, para Fabiana su rutina diaria de el cuidado
de la piel es muy importante porque la hace sentir segura consigo misma,
evitar futuros dafos a la piel, mantiene una piel fresca e hidratada y también

la buena alimentacion le ayuda a tener una buena piel.

Link de la entrevista: implementacion usuario 2

Entrevista validacion del problema n°: 19

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Julissa Huaripata Cuya

Registro y Resumen: Egresada de la carrera de administracion y
contabilidad de la UPC.

Julissa nos comenta que para ella si es importante el cuidado de la piel porque
ella suele sufrir de barritos y granos que les suele salir cuando esta
preocupada o estresada. También nos comenta que los productos que suele
utilizar son exfoliantes que le abren los poros para tener una piel mas
hidratada, también suele comprar cremas para eliminar los barritos que les
suele salir. Julissa si ha presentado problemas dermatolégicos como granos,
barritos, alergias por uso de productos bambas e inflamacion de la piel. Por
ello, Julissa suele comprarse cremas para aliviar estos males y también ella

misma prepara cremas caseras que le han funcionado varias veces. Julissa no
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https://www.youtube.com/watch?v=suHI4caXUCs

suele visitar al dermatologo debido a la actual pandemia. Por ultimo, el
cuidado de la piel para Julissa es importante para evitar futuras enfermedades

a la piel y también para tener un mejor aspecto estético y sentirse mas seguras.

Link de la entrevista: usuario 3 implementacion

Entrevista validacion del problema n°: 20

Tipo de entrevistado: Usuario

Nombre y Apellido del entrevistado: Aracely Bendez( Briones

Registro y Resumen: Estudiante de la carrera de aviacion comercial en el
Instituto Avia.

Aracely nos comenta que para ella es muy importante el cuidado de la piel,
porque es muy importante su aspecto fisico para su trabajo y sentirse segura
con las demés personas. También, nos comenta que suele utilizar varios
productos para el cuidado de su imagen y uno de ellos que utiliza a diario es
el bloqueador porque mantiene su piel fresca y evita que se dafie. Por otro
lado, nos comenta que suele ir al dermatologo 1 vez al mes para prevenir
enfermedades a la piel y también para llevar tratamientos de la piel ya que
tiene una piel delicada y le suelen salir constantes granos y enrojecimiento
de la piel. Por ultimo, nos comenta que ella si esta dispuesta a seguir
adquiriendo productos de belleza y méas adn si son hechos con insumos

naturales que no tengan efectos secundarios a la piel.

Link de la entrevista: https://www.youtube.com/watch?v=re

ii. Entrevistas a expertos (5 entrevistas)

Entrevista validacion del problema n°: 01

Tipo de entrevistado: Experto
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https://www.youtube.com/watch?v=U2dgY0llARs
https://www.youtube.com/watch?v=re9B7l_Dkf4&t=100s

Nombre y Apellido del entrevistado: Bryan Cérdova Fuentes

Registro y Resumen: Bryan es un médico especializado en la rama de
Dermatologia, tiene 32 afios y esta trabajando en esta area médica desde hace
10 afios, ya que empez6 mediante el SERUM que realizd en distintas
provincias del pais y en la actualidad tiene su consultorio privado en el

distrito de San Isidro, donde atiende a una gran cantidad de pacientes.

Bryan comenta que muchas personas acceden a informacion errénea acerca
del uso de distintos productos de cuidado de piel, ya que muchos
“influencers” o “celebridades” recomiendan determinadas marcas que
probablemente solo les haya funcionado a ellos por sus condiciones fisicas
(como tipo de piel, entre otros), lo que trae como consecuencia una gran
cantidad de pacientes quejandose y con molestias debido a que no obtuvieron
los mismos resultados. Si bien, considera importante que la tendencia de
cuidado de piel sea mas relevante en la actualidad, es igual de primordial el
acceso a productos adecuados y la correcta aplicacion de los mismos, si no
se obtendran resultados iguales 0 mucho peores a los que se esperaba en un
comienzo. Ademas, los pacientes presentan inconformidad consigo mismos
y baja autoestima. Por otro lado, Bryan comenta que si existen una gran
cantidad de productos de distintas calidades y para todo tipo de bolsillos, sin
embargo, el deber de los profesionales en salud es sugerir el mejor
tratamiento con los mejores productos disponibles, debido a que se asegura
una efectividad del 99% en la mayoria de los casos, presentando pocos o
leves efectos secundarios en el paciente. Sin embargo, es consciente que el
acceso a los mismos no pueden ser costeados por la mayoria de pacientes,
incluso tratandose de rutinas basicas o de facil uso, se puede afirmar que se
valida el problema de falta de acceso a productos de belleza y cuidado

personal en la actualidad por precios elevados y desinformacion.

Link de la entrevista: https://youtu.be/oJOG9 rvxIM

Entrevista validacion del problema n°: 02
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https://youtu.be/oJOG9_rvxlM

Tipo de entrevistado: Experto

Nombre y Apellido del entrevistado: Carolina Burgos

Registro y Resumen: Carolina es una cosmetdloga de 26 afios que labora en
un centro de belleza perteneciente a su familia. Ella ve lo relacionado a
limpieza facial con los diversos productos y servicios con los que cuenta la

empresa.

Carolina nos menciona gque depende del cliente y su tipo de piel para poder
recomendar, ya que algunas personas prefieren usar productos naturales y
otros productos dermatoldgicos. Tales como jabones, tonicos, cremas y
bloqueadores de las marcas mas recomendadas como La Roche-Posay e
Isdin, las cuales cuentan con una gran variedad de lineas para cada tipo de
piel. Carolina considera que una rutina esencial para el cuidado del rostro se
compone del uso de un jabdn limpiador, una crema hidratante dependiendo
de si la piel del cliente es reseca y un bloqueador, el cual se debe usar mafiana,
tarde y noche sin importar el clima o si se encuentran dentro del hogar. Ella
nos comenta que influye bastante la situacion econémica de la persona al
momento de decidir comprar productos dermatoldgicos para su cuidado de la
piel, dado que algunos de ellos son caros; sin embargo, si lo ponen en balanza
el precio con la calidad y beneficios que obtienen, se compensa su precio, ya
que se paga una sola vez y el producto usado correctamente le puede durar
cerca de 3 meses. Carolina observa que muchas personas tienden a tocarse
mucho la cara o ponerse cualquier producto que de repente no es adecuado
para su piel y le puede generar mas dafio o irritacion, por lo que se deben usar
los recomendados por un dermatélogo. Ella considera que se debe visitar
cada 6 meses a un dermatélogo para que evalte como esté su piel y si la rutina
le conviene dependiendo de la época del afio en que nos encontremos.
Carolina afirma que es muy importante realizar una rutina de Skin Care
porque cuidas tu piel, tienes un procedimiento en que nutriras y cuidaras tu
rostro para evitar ciertas manchas o enfermedades futuras. Recomienda que
se puede empezar a cuidar la piel desde los 15 afios con un limitado uso de

productos basicos.
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Link de la entrevista: https://youtu.be/YCZLzFUmFNI

Entrevista validacion del problema n°: 03

Tipo de entrevistado: Experto
Nombre y Apellido del entrevistado: Kiara Diaz
Registro y Resumen: Asistente de dermatologia en la empresa Dermasoma

Esthetic, ella se dedica al tratamiento especializado de la piel.

Kiara nos comenta que hay una gran variedad de productos para el cuidado
de piel y se tienen que utilizar de acuerdo con el tipo de piel de la persona 'y
también evaluar que no te generen efectos secundarios como alergias,
ronchas, entre otros. Por ello, para un correcto cuidado de la piel se suelen
usar crema o gel limpiador, ténicos, sueros especiales, cremas hidratantes,
exfoliantes, mascarillas, entre otros, la marca de productos que ella nos
recomienda segun su experiencia es Natura. Por otro lado, nos comenta que
los tratamientos o productos para el cuidado de la piel son caros pero si son
eficientes y te dan una mejor imagen a tu piel, mayor nutricién y no te
generan alergias. También existen productos baratos, pero no son confiables
porque a largo plazo te dafian la piel e incluso te llevan a provocar cancer a
la piel. Segun su experiencia, nos comenta que los jovenes suelen utilizar
productos poco confiables que les puede generar dafios a la piel, debido a su
falta de informacion o por no acudir a un dermatélogo que les recomiende
los tipos de productos segun su tipo de piel. Kiara nos recomienda que se
debe ir al dermatdlogo para prevenir enfermedades a la piel y también nos
brinde informacion sobre el cuidado de la piel. Por Gltimo, nos ha comentado
que en la actualidad estd de moda el uso de los “Skincare” para el cuidado
facial ya que son productos que se complementan y brindan un mejor cuidado

de la piel.

Link de la entrevista: https://drive.google.com/file/d/1k4bL
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https://youtu.be/YCZLzFUmFNI
https://drive.google.com/file/d/1k4bLbld9yAWcIe66lZ9r7Q1MJy5Y7gwW/view?usp=sharing

Entrevista validacion del problema n°: 04

Tipo de entrevistado: Experto

Nombre y Apellido del entrevistado: Carolina Cosquillo Alarcén
Registro y Resumen: Trabaja hace cinco afos en Belcorp y actualmente
ocupa el cargo de Gerente Zonal. Se dedica a la venta directa de productos

de belleza de diferentes categorias.

Los productos que mas recomienda son los de limpieza e hidratacion facial.
Principalmente, un limpiador y una crema nutritiva como base. Los productos
se segmentan segun edad y nivel socioeconémico, de esta manera existen
diferentes tratamientos que van desde los 10 soles o los 50 soles. Hoy en dia
en el tema de cuidado de la piel se han creado productos para todo tipo de
cliente. Nos comenta que los productos no son caros, ya que depende mucho
de cuan informada estén las clientes con respecto a su rutina que desee
utilizar. Una rutina esencial lleva una limpiadora, contorno de ojos, crema
hidratante (para la mafiana), crema nutritiva (para la noche) y un blogueador
solar. Carolina considera que al no realizar las siguientes acciones que
involucran la limpieza, hidratacion y proteccion de la piel, se conduce a la
pérdida de la elasticidad que posee naturalmente. Considera que es esencial
proteger a la piel para la prevencion de enfermedades cruciales como por
ejemplo el céncer. Finalmente, nos mencion6 que los productos mas
demandados son las limpiadoras, para personas iniciantes en el tratamiento

facial, este reemplaza a los jabones de tocador.

Link de la entrevista: https://youtu.be/c\VGSC3cuW7c

Entrevista validacion del problema n°: 05

Tipo de entrevistado: Experto

Nombre y Apellido del entrevistado: Daniel Pantoja
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https://youtu.be/cVGSC3cuW7c

Registro y Resumen: Daniel Pantoja es especialista en dermatologia y tiene
29 afios, actualmente trabaja en un consultorio dermatologico ubicado en

Lima.

El Dr. Pantoja recomienda bloqueadores solares, que considera
imprescindibles para el cuidado de la piel, asi mismo, las recomendaciones
de otras cremas, nos indica que estan sujetas al diagnostico del tipo de piel
de la paciente, respecto a los productos que debe contener una rutina esencial,
indica que todo tiene que ver con el tipo de piel del paciente, por ello se
empieza con un proceso de valoracion, por consiguiente, indica que los
productos esenciales para todas las personas son: el bloqueador y el limpiador
facial.

Respecto al costo de los productos, considera que el costo del producto es
sindnimo de calidad y que el gasto en productos de cuidado de la piel se debe
ver como una inversion en la salud.

Por otro lado, respecto a la desinformacion, considera que puede llegar a ser
muy perjudicial para la salud dermatoldgica de las personas, dado que en
internet se encuentran muchos remedios milagrosos, y es por ello que el
doctor recomienda como minimo dos veces al afio, pero es mejor acudir al
dermatologo cuando se presente manchas, cambios de tamafio en el lunar,
sarpullidos o heridas que tardan en cicatrizar.

Es importante realizar una rutina de skincare, debido a que las personas estan
expuestas a diversas enfermedades relacionadas con la piel, siendo el cancer

la mas grave.

Link de la entrevista: https://drive.google.com/1JBwyExd

2.3. Resultados obtenidos

Tabla 2. Malla receptora de informacion de expertos

Malla Receptora de Informacion

Ideas interesantes Criticas Constructivas
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https://drive.google.com/drive/folders/1JBwyExd1nNYXUX9_AP0re4LFfz5S0LYx?usp=sharing

Usuario

e Los colores del producto son muy llamativos
para el pablico objetivo, también tienen un
disefio y presentacion muy amigable.

e Se brinda la informacion de los productos
mediante plataformas dindmicas como
Instagram y Facebook.

e Laopcion de producir y vender productos con
insumos naturales es muy valorada por los
usuarios que utilizan productos para el
cuidado de la piel.

e Asesoria pre y post venta para los clientes

e Se brindara tratamientos especializados a los
clientes

Experto

e Buena informacion y concientizacion sobre el
cuidado de la piel.

e Los especialistas recomiendan los productos
a utilizar segun el tipo de piel de cada persona.

e Campanas sobre el cuidado de la piel

e Se recomienda visitar un especialista de piel
de manera frecuente.

Usuario

e Nos recomiendan que los productos que
vamos a ofrecer deben ser hechos con insumos
naturales y que no generen efectos
secundarios.

e También nos han comentado que seria bueno
sacar una revista de nuestro producto donde se
tenga una informacion mas especifica de cada
producto.

e Esbueno el lanzamiento de la marca mediante
promociones, descuentos para ser conocidos
en el mercado.

e También nos dicen que seria bueno para la
marca utilizar m&s medios digitales como
marketing digital, Facebook, WhatsApp, entre
otros

Experto

e Darle mayor énfasis a las personas que sufren
de alergias o tienen una piel sensible

e Generar constantes campafias sobre el cuidado
de la piel para prevenir dafios a largo plazo.

e Los productos de cuidado de la piel deben
pasar por un proceso de inspeccién realizado
por profesionales

Preguntas nuevas

Ideas Nuevas
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Usuario

e ;Cuéanto estds disponible a pagar por estos
productos?

e ;Utilizas cremas o remedios caseros para el
cuidado de tu piel?

e ;Utilizas péaginas web para poder informarte
sobre el cuidado de la piel? ¢Cuéles?

e ;Sueles seguir a figuras publicas para poder
comprar con mayor confianza ciertos
productos de cuidado de la piel?

Experto

e ;Considera que los tratamientos caseros son
suficientes para combatir los problemas a la
piel?

e ;Qué productos les recomienda a las personas
que son alérgicas y tienen una piel sensible?

e ;Qué productos o tratamientos recomienda
para prevenir el cuidado de la piel?

Usuario

e Implementar  campafias para  seguir
promocionando nuestra marca y los productos
NuUevos.

e Mayor promocion de nuestros productos
mediante redes sociales.

e Esnecesario los especialistas para recomendar
cada producto segun el tipo de piel de cada
cliente.

Experto

e Afadir una seccidn especial para las personas
que sufren de alergias y tienen una piel
sensible.

e Que dichos productos cuenten con
certificados de salubridad.

e Escuchar constantemente a los usuarios para
seguir mejorando los productos.

los

Fuente: Elaboracién propia

Con base en las entrevistas realizadas a 20 usuarios y 5 profesionales, hemos

llegado a la conclusién que las problematicas planteadas en el presente trabajo

necesitan una solucién rapida. En primer lugar, todos los usuarios entrevistados

confirmaron que es necesario el cuidado de la piel mediante el uso de productos

hechos con insumos naturales. En segundo lugar, nos han comentado que suelen

realizar rutinas del cuidado facial mediante cremas, exfoliantes, hidratantes y el

bloqueador como producto principal. Por Gltimo, algunos usuarios nos

comentaron que les gustaria que se realicen mas campafas para el cuidado facial

ofreciendo gran variedad de productos naturales que cuiden la piel y para que las

mujeres se sientan mas seguras de si mismas.
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2.4. Andlisis y aprendizajes (explicar cambios o pivots a realizar, de ser el caso)
Uno de los aprendizajes que se rescatan de las entrevistas realizadas, se relaciona
con incentivar un mayor uso de los productos para el cuidado de piel, ya que en
todas las entrevistas se ha coincidido con opiniones en donde se refleja la
importancia del cuidado de la piel, lo que ha conllevado a que negocios sigan
ofreciendo gran variedad de dichos productos. Con ello se presentan posibilidades
de un cambio o aplicacion de un pivot, que se basaria plenamente en satisfacer
aquellos problemas que se manifiestan en situaciones cotidianas de las personas.
Asimismo, los expertos mencionan que las mujeres son las que méas demandan
estos productos y se preocupan por el cuidado de su piel, por lo que es necesario
que se elaboren més productos de cuidado de la piel con insumos naturales que
no generen efectos secundarios. Finalmente, debido a que el mercado de
productos de cuidado de la piel esta muy abarrotado, entonces nuestra propuesta
es ofrecer dichos productos, pero hechos con insumos naturales. También, ofrecer
recomendaciones y comentarios por parte de nuestra marca de producto para que
el publico objetivo se sienta con mayor confianza y seguridad de comprar nuestro

producto.
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2.5. Sustentacion de la validacion del problema (enlace de videos, audios o

transcripciones de las entrevistas)

Tabla 3. Participantes de entrevistas a expertos y usuarios

N TIPO NOMBRE EDAD | OCUPACION |ENLACE
1 Usuario | Sandra Alexandra | 22 Estudia https://youtu.be/TIG1Yfh3myo
Zambrano Comunicacién
y Periodismo
2 Usuario | Diana Carolina 22 Estudia https://youtu.be/100QpLsh35pE
Torres Comunicacion
y Publicidad
3 Usuario | Graciela Natalia 22 Estudia https://soundcloud.com/estrada/gra
Avilez Psicologia . )
ciela-avilez
4 Usuario | Roxana Patricia 26 Trabaja en https://soundcloud.com/estrada-
Fritzgerald Recursos fitzqerald/
Humanos nNizgerald?
5 Usuario | Keny Nicole Leon |23 Estudia https://youtu.be/2etl 01e8ZEo0
Administracion
y Negocios
Internacionales
6 Usuario | Greicy Rocio 24 Estudia https://youtu.be/JX0rP1sYy08
Arista Administracién
y Negocios
Internacionales
7 Usuario | Flor Maria Mejia 24 Estudia https://youtu.be/ufqT086 XuBE
Administracion
y Marketing
8 Usuario | Nathaly Lizeth 22 Estudia https://youtu.be/bazarG2XKAE
Lescano Administracion
y Contabilidad
9 Usuario | Maria Berma 23 Estudia https://youtu.be/djDuUdtZZGw
Adriano Administracion
y Negocios
Internacionales
10 | Usuario | Yaquelin Chacon 33 Trabaja en https://youtu.be/6ykRblocZtw
Rosel Contabilidad
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https://youtu.be/TJG1Yfh3myo
https://youtu.be/1QQpLsh35pE
https://soundcloud.com/johanna-estrada-gomez/entrevista-implementacion-graciela-avilez/s-LrxjbtUd0JG
https://soundcloud.com/johanna-estrada-gomez/entrevista-implementacion-graciela-avilez/s-LrxjbtUd0JG
https://soundcloud.com/johanna-estrada-gomez/entrevista-implementacion-roxana-fitzgerald/s-D4hqzyqULZj
https://soundcloud.com/johanna-estrada-gomez/entrevista-implementacion-roxana-fitzgerald/s-D4hqzyqULZj
https://youtu.be/2etL01e8ZEo
https://youtu.be/JX0rP1sYy08
https://youtu.be/ufqT086XuBE
https://youtu.be/bazarG2XkAE
https://youtu.be/djDuUdtZZGw
https://youtu.be/6ykRbIocZtw

11 | Usuario | Milagros Berna 31 Trabaja en https://youtu.be/6JLIWFJFkco
Adriano Contabilidad
12 | Usuario | Milena Rodriguez | 22 Estudia https://youtu.be/qfe3QPNTTzY
Administracion
y Negocios
Internacionales
13 | Usuario | Alessandra Chavez |24 Estudia https://youtu.be/idEY XCA8mnY
Torres Psicologia
14 | Usuario | Cristina Ramirez 22 Estudia https://youtu.be/FXTjkxHrD4c
Cueva Administracion
y Marketing
15 | Usuario | Tatiana Ataupillco |22 Estudia https://youtu.be/d6Jw6S6_FOM
Robles Administracion
y Marketing
16 | Usuario | Grecia Santa Cruz | 25 Estudia https://youtu.be/CmMBSAN3RTg
Derecho
17 | Usuario | Karen Janeth 24 Estudia https://drive.google.com/file/d/
Garcia Administracion
y Contabilidad
18 | Usuario | Fabiana Lopez 21 Estudia https://www.youtube.com/watch?
Administracion
y Negocios
Internacionales
19 | Usuario | Julisa Huaripata 26 Trabaja en https://www.youtube.com/watch?v
Cuya Contabilidad
20 | Usuario | Aracely Bendezl 23 Estudiante de | https://www.youtube.com/watch?v
Briones Aviacion _
. =re
Comercial -
21 | Experto | Bryan Coérdova 32 Médico https://youtu.be/0JOG9_rvxIM
Fuentes Dermatologo
22 | Experto | Carolina Burgos 26 Cosmetologa https://youtu.be/YCZLzFUmMFENI
23 | Experto | Kiara Diaz 28 Asistente https://drive.google.com/file/d/1k4
Dermatologa b
24 | Experto | Carolina Cosquillo |29 Gerente Zonal - | https://youtu.be/cVGSC3cuW?7c

Alarcén

Belcorp
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https://youtu.be/6JLlWFJFkco
https://youtu.be/qfe3QPNTTzY
https://youtu.be/idEYXCA8mnY
https://youtu.be/FxTjkxHrD4c
https://youtu.be/d6Jw6S6_F0M
https://youtu.be/CmMBSAn3RTg
https://drive.google.com/file/d/1-T-5ecZPGnZsFSE40LtE20-oa_s3LcSe/view?usp=sharing
https://www.youtube.com/watch?v=suHI4caXUCs
https://www.youtube.com/watch?v=U2dgY0llARs
https://www.youtube.com/watch?v=re9B7l_Dkf4&t=100s
https://www.youtube.com/watch?v=re9B7l_Dkf4&t=100s
https://youtu.be/oJOG9_rvxlM
https://youtu.be/YCZLzFUmFNI
https://drive.google.com/file/d/1k4bLbld9yAWcIe66lZ9r7Q1MJy5Y7gwW/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1k4bLbld9yAWcIe66lZ9r7Q1MJy5Y7gwW/view?usp=sharing
https://youtu.be/cVGSC3cuW7c

25

Experto | Daniel Pantoja 29 Médico
Dermatdlogo

https://drive.google.com//1JBwWYEX

3.

Fuente: Elaboracién propia

VALUE PROPOSITION CANVAS

3.1. Perfil del cliente

Figura 1. Perfil del cliente de Belia Beauty
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Fuente: Elaboracion propia

- Trabajo del consumidor: los principales trabajos de los clientes se centran en

encontrar productos de belleza con naturaleza organica y caracter exotico.

Ademas, lograr recomendaciones de amigas acerca de una marca. Tener

confianza en una marca en especifico y poder realizar sus consultas para lograr

romper la barrera de la desconfianza. Asimismo, iniciar un tratamiento

confiable de belleza que le ayude a mejorar la salud de su piel e incrementar su

miedo y temores enfocandose en la autoestima.
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- Frustraciones: principalmente los usuarios tienen poca confianza de nuevas
marcas y por lo general conocen poco de tratamientos de belleza integrales.
Ademas, cuando deciden iniciar un proceso de tratamiento o cuidado de su piel
por su cuenta no cuentan con una guia especifica que les brinde objetivos a corto

y largo plazo.

- Alegrias: el punto de alegria se centra en tener productos con responsabilidad
social, que sean cruelty free, ya que esto brinda un mensaje de concientizacion.
Asimismo, que el producto tenga un precio accesible y de facil alcance.
Ademas, poseen mayor conocimiento de los insumos y buscan alternativas

innovadoras.

3.2. Mapa de valor
Figura 2. Mapa de valor de Belia Beauty
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Fuente: Elaboracién propia

En el mapa de valor de nuestro segmento objetivo, podemos observar aquellas
acciones, productos y servicios que ofrecemos a nuestros clientes para solucionar
sus frustraciones y mejorar sus alegrias que estan ubicadas dentro del perfil del

cliente.
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En nuestra imagen anterior (mapa de valor) podemos observar nuestra propuesta
de valor para cada aspecto del perfil del cliente. Dentro del cuadrante de productos
y servicios observamos nuestra idea de negocio “ofrecer un set de skincare de
productos de belleza con pagos de manera répida y segura y asesorias
personalizadas”, por ello nos estamos asegurando que no existan problemas al
momento de enviar los productos. Luego ubicamos el cuadrante de aliviadores de
frustraciones, se ha observado que es necesario una guia y rutinas del producto
para usarlo de manera correcta, también nuestros productos deben estar
integrados, precios comodos y brindar una confianza a los clientes al momento
de la compra y por altimo nuestro producto cumple un rol responsable con la
sociedad. Por ultimo, para el cuadrante de alegrias se brinda productos naturales,
guia de tratamiento, rutina del producto, Box personalizado (disefio de la caja del

Skincare) y las facilidades de pago.

3.3. Encaje

Figura 3. Encaje
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Fuente: Elaboracion propia

e Productos y servicios y trabajo del cliente: El producto que ofrecemos es

un set de Skincare que consiste en un jabén artesanal, crema natural y un
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masajeador de jade la cual encaja con la necesidad de los clientes que es
contar con un producto para el cuidado de la piel y evitar manchas o
enfermedades de la piel. Asi mismo, el producto encaja con el problema de
aseo personal, salud, mayor autoestima y sentirse bien, ya que el set de
Skincare logra cubrir todas esas necesidades.

e Creadores de alegrias y alegrias: El set de Skincare contaré con rutinas y
guias de tratamiento, box personalizado y productos naturales que permiten
alegrar a los clientes cada dia y también evitar enfermedades de la piel.
También estos productos cumpliran un rol ambiental ya que estan hechos con
insumos totalmente naturales.

e Aliviadores de frustraciones y frustraciones: Se ofrecen guias de uso facil,
rutinas de tratamiento, productos integrados y productos con responsabilidad
social. Ademas, estos productos son de calidad por lo cual buscan contar con
mayor confianza por parte de los clientes y también son accesibles para todos
porque son precios cémodos. Todo esto encaja y alivia las frustraciones

encontradas dentro del perfil del cliente.

En conclusion, nuestra propuesta de valor busca satisfacer las necesidades de
nuestro publico objetivo. Por ello, para aumentar las buenas experiencias de los
clientes se ofrece descuentos, calidad, asesorias personalizadas, rutinas y guias de
uso, entre otros y para aliviar las frustraciones se ofrece precios comodos, guia de
uso facil, productos integrados, marca de confianza, entre otros. Por lo tanto, se
trata de buscar que nuestra propuesta de valor pueda encajar con el perfil del

cliente objetivo.

3.4. Descripcién de la propuesta de valor
Nuestra propuesta de valor es ofrecer un set de Skincare de facil uso, que busca
prevenir las manchas o enfermedades en la piel, también ofrece guias y rutinas
para su uso adecuado. Por otro lado, ofrece facilidades de pago, asesorias

personalizadas y confianza en los envios.
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3.5. Identificacion de elementos diferenciales (versus competidores)

Nuestra idea de negocio cuenta con competidores directos sin embargo estamos

buscando diferenciarnos, ya que ofrecemos productos hechos con insumos

naturales e innovacion en el disefio. Se ofrecen guias y rutinas para usar el

producto de una manera correcta y asi los clientes vean los beneficios del

producto. Ademas, uno de los puntos méas importantes para lograr un buen

posicionamiento de nuestro producto es escuchar a nuestros clientes potenciales,

por ello vamos a utilizar la estrategia de las entrevistas y también los comentarios

por medio de redes sociales seran de mucha importancia para mejorar nuestro

producto.

4. BUSINESS MODEL CANVAS

4.1. BMC (gréfico)

Figura 4. Business Model Canvas
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Segmentos de clientes
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afios del nivel
socioeconomico A Y
B con estilo de vida
eco-amigable,
vegano y seguidores
de tendencias.
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4.2. Desarrollo y sustento de cuadrantes

e Segmentos de Clientes: El producto esta dirigido a un publico de mujeres
de 18 a 35 afos del nivel socioecondmico A y B que tengan un estilo de
vida eco amigable, vegano y sean seguidores de las tendencias. Que se
preocupen por el cuidado de su piel y prefieran utilizar productos a base

de insumos naturales, cruelty free y cuiden del medio ambiente.

e Propuesta de Valor: Belia Beauty es un set box enfocado en el cuidado
de la piel del rostro, contara con 1 jabdn, 1 crema hidratante y 1
masajeador de jade. Ademas, incluira una guia en la que se detalla paso a
paso la rutina a seguir utilizando cada producto de forma eficiente. Esto
permitira que el cliente logre la mejor piel posible mediante el correcto
uso de cada producto, lo que permitird un incremento en la seguridad y

autoestima del consumidor.

e Canales: La comunicacion que mantendremos con los clientes sera por
medio de las redes sociales mas demandadas. Asimismo, nos
encontraremos en determinados salones de belleza y en ferias de
productos naturales, lo que nos permitira tener mas llegada al publico
objetivo.

e Relacion con clientes: La marca Belia Beauty contard con 3 medios de
relacion con clientes. Por un lado, se utilizaran las redes sociales para
realizar anuncios, promociones y publicaciones acerca de los productos de
la marca e informacion de cada lanzamiento. Por otro lado, Belia Beauty
contard con un servicio de atencion al cliente para recepcionar
sugerencias, consultas o quejas. Finalmente, los clientes podran dejar
reseflas y comentarios en los productos a traves del apartado

“testimonios”.
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e Fuente de ingresos: Nuestras principales fuentes de ingresos sera la venta

del set de Skin Care por medio de las redes sociales més utilizadas en la

actualidad, las cuales son Instagram y Facebook.

e Recursos claves: El set box contara con 3 productos y 1 guia:

Jabon artesanal elaborado en base a arroz, azufre y romero. Estos
insumos poseen efectos aclaradores de manchas, suavidad, anti acne,
vitamina E y antioxidantes beneficiosos para cualquier tipo de piel.
Crema natural a base de aloe vera y glicerina. Estos insumos daran
nutrientes a la piel mediante la vitamina E, ademéas de hidratar los
poros.

Masajeador verde de jade para el rostro.

Guia detallada en la que se explicara la forma de usar el jabon, la

crema y el masajeador en una rutina diaria de skincare.

e Actividades claves: Se han determinado como actividades claves

Estrategia de ventas: Este apartado se encargara de realizar el plan de
marketing, presentacion de la marca, llegada al consumidor final,
entre otros.

Elaboracion de crema: El laboratorio en el que se terceriza esta
actividad se encargara de la produccion de la crema.

Elaboracion de jabon: El laboratorio en el que se terceriza esta
actividad se encargara de la produccion del jabon.

Adquisicién de masajeadores faciales: Se debera evaluar al mejor
proveedor del rodillo de jade a fin de escoger el que otorgue mayores
beneficios.

Fabricacion de guias: Se deberd mandar a hacer guias con un
disefiador grafico especializado, quien realizara el disefio de las

instrucciones de uso.

e Socios claves: Entre nuestros socios clave tenemos a los distribuidores de

materiales para la elaboracion del set de Skin Care, asi como a los
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proveedores de los insumos requeridos. Asimismo, se contara con un
asesor de ventas en el rubro de belleza y la empresa tercerizada para la
fabricacion de los jabones, cremas y la guia que ird incluida en el set de
Skin care.

e Estructura de costos: Nuestros principales costos son el pago del local,
la tercerizacion con el laboratorio e imprenta para la fabricacion de los
productos, la obtencion de las certificaciones necesarias para nuestro set
de Skin Care, la implementacion del marketing digital para llegar a una
mayor cantidad de clientes y lo correspondiente al empaquetado y

distribucion de nuestro producto.

5. VALIDACION DE LA SOLUCION
En relacion al problema identificado y explicado anteriormente, se propuso como
solucidn el Set Box de SkinCare de la marca Belia Beauty enfocado en el cuidado
de la piel del rostro. A fin de validar la viabilidad de la solucion presentada, se
realizaron dos experimentos. Por un lado, se utiliz6 la herramienta Instagram y por

otro lado se utilizé la aplicacion Facebook.

5.1. Experimento 1 - Redes Sociales via INSTAGRAM

Objetivo

El objetivo principal del experimento seré determinar el nivel de acogida que
el Set Box de Belia Beauty obtendra mediante una campafia publicitaria que
dirigira a los usuarios a un formulario en el que al registrarse obtendran un
30% de descuento durante los primeros 15 dias de lanzamiento. En ese sentido,
se fijo como meta la obtencion de 100 usuarios registrados al formulario,
ademas de tener en consideracion el nivel de interaccidén con la pagina de

Instagram, con un minimo de 30 seguidores al perfil.

Disefo y desarrollo
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a. Descripcion del experimento

- Fecha de elaboracién: Esta etapa inicio el martes 07 de septiembre y

culming el 17 de septiembre del 2021.

=> Duracién: 10 dias

- Meétodo utilizado: Formulario, publicidad pagada (inversion: 30

soles), publicacién de historias y posts variados.

- Métricas: Numero de seguidores e interacciones de la pégina de

Instagram y cantidad de usuarios registrados en el formulario.

b. Bitacora de actividades

Tabla 4. Cronograma de experimento en Instagram

Actividad Fecha Descripcion
Definir metas y objetivos 07/09/2021 Determinar los resultados que
se esperan lograr
Creacion de Pagina de 07/09/2021 Se creo la pagina de
Instagram Instagram de Belia Beauty.
Creacioén de anuncios y 08/09/2021 Se cre0 el material
material para contenido publicitario para los posts e
de la pagina historias.
Formulario 08/09/2021 Se creo el formulario de
inscripcion para obtener
descuentos
Adaptacion de la pagina 11/09/2021 Se implemento la pagina con
los recursos mencionados
Posts e historias 11/09/2021 Se publicé el material
publicitario
Publicidad 13/09/2021 Se realizo la inversion de
publicidad con 1 post
Culminacion de 18/09/2021 Se recogen y analizan los
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experimento datos obtenidos por la
campafa

Fuente: Elaboracién propia

Resultados

a. Meétrica del Formulario:

El Formulario de registro para obtencion de descuentos fue
promocionado a través de la pagina de Instagram mediante la
publicacion de un video interactivo en el que se mostraban los productos
que contiene el Set Box (guia, crema, jabon y masajeador). Asi, se
lograron registrar 107 usuarios, quienes demostraron estar interesados en
la compra del Set Box como solucion si este se lanzara al mercado.

Gracias a la inversion en publicidad, los toques al formulario (sitio web)

son un 93% de la promocion.

b. Meétrica de sequidores e interacciones en la pagina de Instagram:

Se logré obtener un total de 34 seguidores

Gracias a la inversion en publicidad, las impresiones fueron de 14,227,
las visitas al perfil aumentaron en 74 usuarios y las reproducciones del
video promocional ascendieron a 677.

En relacion al publico objetivo, se obtuvo que el rango con mayor
interaccion e interés en el Set Box de Belia Beauty es el de 18-24 afios
con un 73.6%., en comparacion con los rangos de 25-34 afios con un
25.5% y 35-44 con un 0.8%.

Andlisis

a. Meétrica del Formulario:

Se logré superar el objetivo planteado (100 registros), ya que 107

usuarios manifestaron estar interesados en el descuento del 30% ofrecido
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por Belia Beauty una vez que el Set Box salga al mercado. Esto se debid
a la fuerte inversion que impulsaba la campafia del Formulario en
Instagram, la cual permitié tener mayor llegada en un 93%, ya que se
Ileg6 a mas potenciales clientes del publico objetivo. Por tanto, se validd

la solucion.

b. Métrica de sequidores e interacciones en la pagina de Instagram:

Se logr6 superar el objetivo planteado (30 seguidores), ya que 34
usuarios siguieron la pagina de Instagram de Belia Beauty. En ese
sentido, los seguidores estan atentos y expectantes a las publicaciones de
la marca con la finalidad de tener mayor informacién de los productos.
Por tanto, se valido la solucion.

Debido a la inversion en publicidad, las interacciones con las
publicaciones se incrementaron notablemente. En promedio cada
publicacion obtiene mas de 15 likes y de 2 a 3 comentarios, considerando
gue es una pagina nueva, la tendencia de interaccion se encuentra en
aumento. Por tanto, se validd la solucion.

Antes de realizar el pago de publicidad, las reproducciones de la
publicacién de video eran de 25, sin embargo, finalizada la campafia se
registraron 677 reproducciones, 9,718 personas alcanzadas y 74 nuevas
visitas al perfil. En ese sentido, se puede apreciar el interés por parte del
publico objetivo en relacion al Set Box de Belia Beauty mediante una

correcta campafia de publicidad. Por tanto, se validé la solucién.

Aprendizajes

a. Meétrica del Formulario

Una mayor inversion en publicidad genera grandes impactos favorables
en relacion a los togques en una pagina web y/o formulario.

El uso del formulario permite obtener datos relevantes acerca de los
potenciales clientes a fin de utilizarlos posteriormente para otras

campafas promocionales.

52



b. Métrica de sequidores e interacciones en la pagina de Instagram:

- Una mayor inversién en publicidad genera grandes impactos favorables
en relacion a la interaccién de los usuarios con la pagina, posts e
historias.

- Instagram es una herramienta completamente eficiente y el uso
optimizado de la misma puede generar grandes volimenes de venta y

publicidad para la marca.

Sustentacién de la validacion (enlaces, audios, videos)

a. Meétricas de Formulario:

Link del Formulario: Lanzamiento Belia Beauty - Formulario

Figura 5.Cuestionario de Instagram
.
i30% de descuento durante los primeros dias de
lanzamiento!

Te invitamos a participar del lanzamiento de Belia Beauty, un set box de Skin Care creado especialmente para
tus necesidades. Solo con registrarte obtendras 30% de descuento en nuestros productos durante las primeras
dos semanas. {Te esperamos!

*Via Instagram*

Nombre completo

Texto de respuesta breve

Correo electrénico *

Texto de respuesta breve

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 6. Numero de clientes registrados

Nombre completo

107 respuestas

Bryan Huapaya Fuentes

Isabel Stuart

Diana torres vera

Graciela Avilez Escudero

Valery Fabiana Delgado Paucarmayta
Enrique vasquez

Eliana Enriquez

amira

Ercilia Isabel

Fuente: Elaboracion propia

Figura 7. Numero de correos registrados

Correo electrénico

107 respuestas

bryanhuapayad@gmail.com
isabelstud9@gmail.com
dianacarolinatvd@gmail.com
avilezescuderogracielanatalia@gmail.com
fabianadp@hotmail.com
nikiss4@hotmail.com
elianaenriquez@icloud.com
amira_mh@hotmail.com

isaerci123@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia
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b. Métricas de sequidores e interacciones en la pagina de Instagram:

Link de la pagina de Instagram: Belia Beauty - Instagram

Figura 8. Pagina de Instagram de Belia Beauty

belia.beauty | edrarperi | O
w
s
% 7 6 publicaciones 34 seguidores 8 seguidos
Belia Beauty

Belleza, cosmética y cuidado personal

Set Box creado especialmente para el cuidado ce | piel con productos veganos, libres
de crueldad y 100% efectivos. @ ()
Lima, Perd

docs.google.com/forms/d/InFZXYOHsOOWSURYnz-kWRMGdjwV8QwBX37V-VIwIB...

[ PUBLICACIONES IGTV

p U ©

GUARDADO ETIQUETADAS

‘ - o

Facial 1) - ’j i ~
* Skincare o %
o nnes T BOX Skincare OFF
bl
o oo
') 30%
i \, E.l'.Alt;A oFf

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 9. Publicacién en Instagram

ﬁ belia.beauty

F belia.beauty Bizavenid@ a Belia
' Beauty!

Te presentamos nusstros Set Box de
skincare qus cusnta

- 1 crema hi
- 1jzbon artesanal

- 1 maszjeador de jads

insumos de calidad.

iRegistrate en el link de nuestra bio y
accede 3l 30% de descuento!

“«

300/0 Ver estadisticas
off oQvy W

677 reproducciones

BOX Skincare

Llenando el formulario, accedes ol 30% de

descuento. ° @ Agrega un comentado

Fuente: Elaboracion propia

Figura 10. Métricas de promocion

OgQues 2n i3 promoCion

Togues en 2l sitio web 58

03% d= |3 promodon

Vizitaz al perfil T4
f4% de |3 promodion

Fuente: Elaboracion propia

Figura 11. Métricas de alcance

9.718

Perzonas alcamzadas

47% de la promocion

Impresiones 14.227
0E% de la promedion

Fuente: Elaboracion propia
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5.2. Experimento 2 - Redes Sociales via FACEBOOK

Objetivo

El objetivo del experimento sera determinar el nivel de aceptacion que el Set

Box de Belia Beauty obtendrda mediante una camparfia organica, en el cual se

comunicara a los usuarios sobre el registro a un formulario en el que se les dara

un 30% de descuento en nuestro Set Box durante los primeros 15 dias de

lanzamiento. Por lo cual, se fij6 como meta la obtencién de 50 usuarios

registrados en el formulario, ademéas de tener en consideracion el nivel de

interaccion con la pagina de Facebook, con un minimo de 35 seguidores al

perfil.

Disefio y desarrollo

a. Descripcion del experimento

- Fecha de elaboracion: Inici6 el sabado 11 de septiembre y culmind el

domingo 19 de septiembre del presente afio.

=> Duracioén: 8 dias

- Meétodo utilizado: Formulario y publicaciones variadas en la pagina.

- Métricas: Numero de seguidores e interacciones de la pagina de

Facebook y cantidad de usuarios registrados en el formulario.

b. Bitacora de actividades

Tabla 5. Cronograma de experimento en Facebook

Actividad Fecha

Descripcion

Definir metas y objetivos | 07/09/2021

Determinar los resultados que
se esperan lograr

Creacion de Pagina de 04/09/2021
Facebook

Se cred la pagina de Facebook
de Belia Beauty.

Creacion de anuncios y 08/09/2021
material para contenido
de la pagina

Se cre0 el material publicitario
para los posts e historias.
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Creacién de formulario 08/09/2021 Se cre6 el formulario de

inscripcion para obtener
descuentos

Adaptacion de la pagina | 11/09/2021 Se implemento la pagina con

los recursos mencionados

Publicaciones 11/09/2021 Se publicé el material
publicitario
Culminacion de 19/09/2021 | Se recogen y analizan los datos
experimento obtenidos por la campafia

Fuente: Elaboracién propia

Resultados

a. Meétrica del Formulario:

El Formulario de registro para la obtencion de descuentos fue
promocionado por medio de la pagina de Facebook a través de la
publicacion de una imagen creativa en el que se mostraban los productos
que contiene el Set Box (guia, crema, jabon y masajeador) y el enlace
para ingresar al formulario. De esta manera se lograron registrar 54
usuarios, quienes demostraron estar interesados en adquirir el Set Box
como solucién a sus problemas en la piel si este se lanzara al mercado

peruano.

b. Meétrica de sequidores e interacciones en la pagina de Facebook:

Se logro obtener un total de 44 seguidores.

En relacion a las métricas de la pagina, con las publicaciones se lograron
obtener 9,642 personas alcanzadas, asimismo entre comentarios y
reacciones a cada uno de los posts creados, se obtuvieron 134

interacciones en la pagina de Facebook.

58




Figura 12. Métricas de Facebook

23 de agosto - 19 de septiembreUltimos 28 dias

Alcance de las Interacciones Nuevos Me gusta
publicaciones con las de la pagina
publicaciones

9.642 134 40

4 9,6 mil 134

Fuente: Elaboracién propia

Anadlisis

a. Meétrica del Formulario:

- Se logré superar el objetivo planteado (54 registros), ya que 54 usuarios
manifestaron estar interesados en el descuento del 30% ofrecido por
Belia Beauty una vez que el Set Box salga al mercado.

- Si bien se opt6é por una campafa organica, hubo un gran nimero de
usuarios que se mostraron interesados en nuestro Set Box, con lo cual se

pudo validar la solucion.

b. Métrica de sequidores e interacciones en la pagina de Instagram:

- Se logr6 superar el objetivo planteado (35 seguidores), ya que 44
usuarios siguieron la pagina de Facebook de Belia Beauty. Con lo cual,
los seguidores estan atentos y expectantes a las nuevas publicaciones de
la marca con la finalidad de tener mayor informacién de cada uno de los
productos que vienen en el Set Box. Por tanto, se valido la solucion.

- Mediante la publicidad organica, las interacciones con las publicaciones
se incrementaron constantemente. En promedio cada publicacion obtuvo
entre 10 a 25 interacciones y de 7 a 13 comentarios, teniendo en cuenta
gue es una pagina nueva, la tendencia de interaccion se encuentra en
aumento. Con lo cual, se validé la solucion.
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Aprendizajes
a. Meétrica del Formulario

- Una publicidad eficiente y adecuada genera impactos favorables en
relacion a los toques en una pagina web y/o formulario.

- El uso del formulario permite obtener datos relevantes acerca de los
potenciales clientes a fin de utilizarlos posteriormente para otras

campafas promocionales.

b. Meétrica de sequidores e interacciones en la pagina de Instagram:

- Una publicidad organica puede generar grandes impactos favorables en
la interaccidon de los usuarios con la pagina y las publicaciones.
- Facebook es una herramienta eficaz y su uso adecuado de la misma

puede generar grandes cantidades de venta y publicidad para la marca.

Sustentacién de la validacion (enlaces, audios, videos)

a. Meétricas de Formulario:

Link del Formulario:
https://docs.qoogle.com/forms/d/e/1IFAIpQLSfueFPg-
eOX2XZE271UAWSTmz04KW5iYHmMjW4qVVU59FaZwEXA/viewform
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Figura 13. Cuestionario de Facebook
9
i30% de descuento durante los primeros dias de
lanzamiento!

Te invitamos a participar del lanzamiento de Belia Beauty, un set box de Skin Care creado especialmente para
tus necesidades. Solo con registrarte obtendras 30% de descuento en nuestros productos durante las primeras
dos semanas. iTe esperamos!

*Viia Facebook*

MNombre completo

Texto de respuesta breve

Correo electronico ™

Texto de respuesta breve

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14. Namero de clientes registrados

Nombre completo

54 respuestas

Bryan David Huapaya Fuentes

maria fernanda salcedo rey sanchez
Antuanette Yauri Oliden

christian bedoya alarcon

Sofia Estrada

Johanna Estrada

Alessandra Xiomy Gomez Schaefer
Grecia Alexandra Ruiz Ramirez

Greysi Arista Collazos

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 15. Nimero de correos registrados

Correo electronicoe

54 respuestas

bryanhuapaya4@gmail.com
mafersalcedo183@gmail.com
antuy98@gmail.com
christianbedoya221292@gmail.com
johannna_sofia@hotmail.com
johanna_seg@icloud.com
xiomygomezschaefer79@gmail.com
greciaruiz2706@gmall.com

greysiarista@gmail.com

Fuente: Elaboracion propia

b. Meétricas de sequidores e interacciones en la pagina de Facebook:

Link de la pagina de Facebook: Belia Beauty - Facebook

Figura 16. Pagina de Facebook de Belia Beauty

Sugerir cambios
£3ta phgina tiene un numero de teléfono!

s No bo & N

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 17. Publicacion en Facebook

B Belia Beauty

Sabemos lo importante que es el cuidado de la

piel, es por ello que ya llego al mercado peruano
BELIA BEAUTY

51-Q

Un set Box con productos 100% naturales,
veganos y cruelty free & @ @&

Una crema hidratante
¢ Un jabon artesanal
Un masajeador de jade

30% de descuento en nuestro set
siguiente formulario:

Para accede
box, inscrib

Ver menos

|

/N
oAy of.

Editar

anta () Comentar 2> Compartir ﬁ_ v
Mas recientes v

Sophia Braché Morales
estoy interesada

@

Llenando el formulario, accedes al 30% en el
BOX.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 18. Estadisticas de Facebook

Estadisticas Ver todo

Ultimos 28 dias: 25 de ago - 21 de sepw

Personas alcanzadas 9,642

Interacciones con las publicaciones 136

Me qusta de la pagina 44

Clics en productos etiquetados 0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 19. Resumen de la pagina de Facebook

Resumen de 1a pigina Ulimos 7 dlas & Exportar datos &

B Owinko [ Pagado

Acciones en 1a pigina ' Visitas 3 la pagina ‘ Me gusta de la pigina

bt 45 31

. | A

Alcance de 12 pudlicacion . Alcance de ia historia ’ Recomendaciones

Obtener estadisticas de & histora

8,752 -

Interaccion con I3 publicacion ’ Videos ¢ Seguidores de la pagina

83 495 31

’\——\n —_— /—\_’—
X

Fuente: Elaboracién propia

Figura 20. Alcance e interaccion de las publicaciones

Tus 2 publicaciones mas recientes # Crear publicacion

Alcance: organico/pagado Clics en publicaciones Reacciones, comentarios y veces que se compartio §
Fecha Publicacion Tipo Segmentacion Alcance Interaccion Promocionar
11/09/2021 " Sabemos lo 2 7 — - —
125 L2 importante que /=] ¢ 59 16 E— Promocionar publicacion
Belia Beauty 1
(‘).5;_[?9,'2021 B elia Beauty = @ ’ ; L

Fuente: Elaboracion propia

VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

6.1. Experimento 1 - Entrevista Experto
Objetivo
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El objetivo del experimento es poder validar los siguientes cuadrantes del

Business Model Canvas: socios clave, actividades clave, recursos clave,

estructura de costos y estructura de ingresos. Por lo tanto, se realizd una

entrevista a profundidad con un experto que tiene experiencia laboral en el

rubro de la venta de productos de belleza para mujeres

Disefio y desarrollo

a. Descripcion del experimento

- Fecha de elaboracion: del 17 al 25 de septiembre del 2021

=> Duracion: 9 dias

- Meétodo utilizado: Entrevista a profundidad a experto en ventas de

productos de belleza para mujeres.

- Métricas: Los datos a utilizar son el testimonio y opinion brindados

por la experta.

b. Bitacora de actividades

Tabla 6. Cronograma de experimento mediante entrevista a experto

Actividad

Fecha

Descripcion

Identificacion de los
cuadrantes del BMC
que se necesitan validar

17/09/2021

Se identificaron los siguientes
cuadrantes: socios clave, actividades
clave, recursos clave, estructura de
costos y estructura de ingresos.

Preparacion de las
preguntas para evaluar
los cuadrantes clave

20/09/2021

Se formularon estratégicamente doce
preguntas para validar los cuadrantes
mencionados

Identificacion de un
experto idoneo para
realizar una entrevista

21/09/2021

Se llevo a cabo una blsqueda de
expertos con el perfil idéneo para
obtener informacién de forma directa.

Entrevista al experto

25/09/2021

Se grabd una entrevista via Zoom con
el experto

Creacion de informe de
los resultados
obtenidos

25/09/2021

Se desarrollé la informacion recopilada
en la entrevista, cumpliendo con la
estructura del trabajo.

65




Fuente: Elaboracién propia

Resultados

La entrevista se realiz6 a Carolina Cosquillo que se desempefia como Gerente de

Zona en la Empresa Belcorp con més de 5 afios de experiencia en el rubro de la

venta directa de productos de la salud y belleza. En relacion a las preguntas

planteadas se obtuvo:

Es necesario tener una buena distribucion para que los productos lleguen
a tiempo y también evitar perdidas.

Nos comento que los proveedores dependen del tipo de producto como
laboratorios quimicos, insumos quimicos, entre otros.

Un set box bésico de belleza debe contener productos de limpieza,
hidratacién y un protector solar.

Los insumos que se utilizan son algas marinas, carbon activado,
colageno, vitamina b-13, entre otros que permiten una mejor proteccion
a la piel.

En relacion a costos se consideran los costos de insumos, elaboracion de
las formulas, dermatoldgicas, marketing, promociones, redes sociales,
distribucidn, entre otros.

Es recomendable tercerizar la produccion para evitar mermas, mayor
rapidez para entrega de los productos, entre otros.

En relacién a los certificados se debe tener la FDA (Responsabilidades
de la Proteccién de la Salud Publica), Skin Cancer Foundation
(proteccion contra los rayos UV), proteccion hacia los animales para que
no sean utilizados como prueba para estos productos, uso de productos
veganos.

Es rentable la venta de los Skincare porque la elaboracion y venta de
dichos set box representan un costo menor.

Las estrategias de venta méas usadas en este rubro de belleza son
mediante las redes sociales, influencers, método de push y pull, ventas

online, entrega de probadores para futuras ventas, entre otros.
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e Los medios de venta mas usados son mediante los e-commerce,

delivery, formas de pago, chat box.

e Enrelacion a los pagos se recomienda utilizar los dos métodos de pagos

como pagos tradicionales (efectivo) y pagos digitales (yape, cuentas

bancarias, entre otros).

Tabla 7. Malla Receptora de Informacion de experimento de entrevista a experto

Ideas interesantes

Criticas Constructivas

e Nos comentaron que los proveedores
dependen del tipo de producto.

e En relacion a los Set Box de belleza nos
comentaron que deben contener
productos de limpieza, hidratacion y
protector solar.

e En cuanto a los certificados para el rubro
de belleza nos comento que estos deben
estar comprometidos con la salud
publica y la proteccion hacia los
animales.

e También nos

e Nos recomienda que la tercerizacion hacia

expertos de la produccion y distribucion de
dicho rubro, nos generaria mayores
beneficios econdmicos.

Nos recomiendan utilizar las redes sociales,
influencers, ventas online, entre otros como
estrategias de venta.

comentaron que los
consumidores utilizan los dos medios de
pago (pago tradicional y pago digital).

Preguntas nuevas

Ideas Nuevas

e ;Consideras que usar mucho los
productos de belleza puede ocasionar
efectos negativos a futuro? ¢ Cuales?

e ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por un
Set Box de cuidado facial?

e En cuanto a tu experiencia profesional,
recomiendas las operaciones faciales?
¢Por qué?

Campafias para incentivar el uso de
productos de cuidado facial mediante
influencers.

Seguir investigando nuevos insumos
naturales con mejores beneficios a la piel.
Mayor tendencia hacia productos de
belleza hechos con insumos veganos.

Fuente: Elaboracién propia

Analisis

En relacion al rubro de belleza en especial el cuidado facial, podemos decir que

es un sector que todavia tiene mucho por explotar. Hemos evidenciado que es
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muy importante tener una buena cadena de suministro (proveedores,
produccidn, distribuidores) para poder cumplir con los requerimientos de los
consumidores y que nuestra marca sea conocida a futuro. También, se ha
observado que en dicho rubro se preocupan por la salud publica y la proteccion
a los animales, por eso cuentan con certificados como FDA, Skin Cancer
Foundation, proteccidn animal, entre otros.

Por otro lado, para tener mayores ventas se utilizan las redes sociales,
influencers, método push-pull, ventas online, entre otros y también se utiliza los

e-commerce, delivery, chat box, entre otros.

Aprendizajes

Hemos observado que la produccién y distribucion de los productos de cuidado
facial no es nada facil, ya que requieren de ciertos procesos que deben ser
evaluados e inspeccionados por profesionales para tener productos de calidad
que no atenten contra la salud e higiene publica. También se ha observado que
se preocupan bastante por los animales, ya que estan en contra de utilizar
animales como medios de prueba para dichos productos. Por el contrario, la
mayoria de los productos de belleza son hechos con insumos naturales que le

brindan proteccidon y cuidado a la piel.

Sustentacidn de la validacion (enlaces, videos, audios, emails, métricas,
etc).
Figura 21. Entrevista a experto

% Premium ™

Entrevista Implementacion experto

Fuente: Elaboracion propia
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Link de la entrevista: https://youtu.be/jMjbMghpc5g

6.2. Experimento 2 - Focus Group

Objetivo

El objetivo del experimento es poder validar los cuadrantes de propuesta de

valor, segmentos de clientes, canales y la relacion con los clientes

pertenecientes a nuestro Business Model Canvas. Por lo cual, procedimos a

realizar un Focus Group con algunos miembros de nuestro publico objetivo

para poder corroborar la eficacia y certeza de dichos cuadrantes.

Disefio y desarrollo

a. Descripcion del experimento

- Fecha de elaboracion: Del 17 al 19 de septiembre del 2021.

=> Duracion: 3 dias

=> Método utilizado:

Focus Group y/o Entrevista Grupal. Las

diapositivas utilizadas durante el Focus se crearon con la herramienta

Genially.

- Meétricas: Los datos a utilizar son los testimonios y opiniones

brindados por cada uno de los entrevistados.

b. Bitacora de actividades

Tabla 8. Cronograma de experimento del Focus Group

Group

Actividad Fecha Descripcion
Creacion de las 17/09/2021 Se formularon las preguntas a
preguntas a realizar en efectuar en la entrevista
la entrevista
Creacion de 18/09/2021 Se cred el material visual para
diapositivas para la la entrevista
entrevista
Realizacion del Focus 19/09/2021 Se realizo la entrevista con 8

usuarios pertenecientes al
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https://youtu.be/jMjbMghpc5g

publico objetivo.

Culminacion de
experimento

19/09/2021

Se recogen y analizan los
datos obtenidos por la
campafa

Fuente: Elaboracién propia

Resultados

Tabla 9. Malla receptora de Informacién del experimento Focus Group

Malla Receptora de Informacion

Ideas interesantes

Criticas Constructivas

Distribuirlos no s6lo por redes sociales | ®
sino también en tiendas o farmacias.
Incluir mas vitaminas en nuestros | @
productos.
Mayor presentacion de jabones con | e
distintos ingredientes.

Utilizar la red de tik tok para mostrar en
videos como utilizar los productos. °

Es importante saber a detalle los
ingredientes de los productos.

Debe haber un producto para cada tipo de
piel.

Probar nuevas opciones de productos
naturales para cada necesidad de los
usuarios.

Usar colores mas llamativos para el logo de

la marca.

Preguntas nuevas

Ideas Nuevas

e ;Hay mas variedad de productos?
e . Los productos son para una rutina de

¢Como se utilizan los productos para | e
cada tipo de piel?
¢Se puede vender cada articulo por | e
separado?

skincare de dia o de noche?

e Incluir mascarillas en el Set Box.
e Agregar a la guia los beneficios que aporta

Poner una guia de los ingredientes de cada
producto.

Utilizar una paleta de colores pasteles para
nuestra marca.

cada uno de nuestros productos gue contiene
el Box.

Fuente

Elaboracion propia
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Andlisis

Las personas que componen nuestro segmento de mercado consideran que los
productos hechos a base de ingredientes naturales les es de valor, ya que
consideran que hoy en dia el uso de productos con muchos elementos quimicos
puede ser perjudicial para su piel, asi también, consideran que para recibir
informacion de los productos es importante el uso de redes sociales como
Instagram, Facebook y TikTok. En relacién a la distribucion, nuestras
potenciales clientas consideran que los productos deberian de estar en tiendas y
farmacias para un facil acceso. Respecto al producto en si, tenemos de
conocimiento que las usuarias consideran importante que haya un linea de
productos para cada tipo de piel y también que haya informacion detallada de
los productos y los beneficios que brindan a la piel, los ingredientes de nuestros
productos, otro punto importante que se consideré importante es la
implementacién de mascarillas en el set box, y una guia de uso, asimismo,
consideraron importante que haya una linea de productos de noche y de dia, y
ampliar la variedad de los productos, ya que les gustaria ver productos que
contengan algun ingrediente cuyos beneficios consideran muy buenos.
Finalmente, en relacion a la imagen de los productos, consideran importante el

uso de colores mas llamativos en el logo, colores pastel especificamente.

Aprendizajes:

= La propuesta de valor que les brindamos a las usuarias es confirmada en
base al focus group.

- Se debe considerar los distintos tipos de piel para los productos.

- Se debe ampliar la variedad de productos e ingredientes, para darle mas
opciones a los clientes.

- Se deben distribuir los productos formando alianzas con farmacias y
tiendas, para facilitar el acceso a los productos.

- Se debe considerar la venta de los productos de forma unitaria.
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Sustentacion de la validacion (enlaces, videos, audios, emails, métricas,
etc).
Figura 22. Focus Group

W03 | vep-gran-pvy

Fuente: Elaboracion propia

Presentacion para el Focus Group:
https://view.genial.ly/6145683bdfc1500d945e9cf1/video-presentation-belia-

beauty-focus

Link de Focus Group: https://youtu.be/RilyMPrk8EY
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7. PLAN DE EJECUCION DEL CONCIERGE Y SIMULACION DE VENTAS

Tabla 10. Actividades para concierge de Belia Beauty

. Unid. | Frec. |Cant.
. . Requerimiento . Costo | Costo
Estrategia Actividad . medid| mensu| por .
para actividad unit total
a al vez
Anuncio de Publicidad
descuento parael pagadaen Soles 1 1 s/30.00 s/30.00
set box Instagram
Anuncio de Publicidad
descuento de set  pagada en Soles 1 1 s/30.00 s/30.00
box Facebook
Publicacion de set
box y Publicacion
L. 1 1 s/0.00  s/0.00
complementos en  organica
Marketplace
Blog informativo C,reguon de Soles 1 1 §/300.0 $/300.00
pagina web 0
Video informativo Publicacién
Estrategia del cuidado de la L. 1 1 s/0.00  s/0.00
. orgénica
de piel
contenido o, biicidad Pago al 11000
rubicidadeon - ragoa Soles 1 1 °77° §/100.00
influencers influencer 0
Posicionamiento Pos!m.onamlento §/0.00  $/0.00
SEO organico -
Video tutorial de  Pago
rutina de limpieza promocional en = Soles 1 1 s/30.00 s/30.00
facial Instagram
Publicacion Pago
promocional por promocional en = Soles 1 1 s/30.00 s/30.00
dia festivo redes
~ Pago
Ca_mpana del_ promocional en  Soles 2 1 s/30.00 s/60.00
cuidado de piel
Facebook
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Fuente: Elaboracion propia

7.1. Experimento 1: Instagram

e Obijetivo:
a. Lograr vender minimamente 15 unidades del Set Box Belia Beauty
durante las primeras cuatro semanas.
b. Determinar si los precios de venta para el Set Box Belia Beauty y los

unitarios por producto son aceptados por el publico objetivo.

e Disefio y desarrollo (incluir el plan de marketing)
a. Descripcion del experimento
% Fecha de elaboracion: del 25 de octubre al 26 de noviembre del
2021
% Duracion: 30 dias
% Método utilizado: Intencion de compra mediante Instagram
% Métricas: Numero de ventas realizadas, nimero de intencion de

compra.

b. Bitacora de actividades

Tabla 11. Cronograma de actividades de concierge via Instagram

Actividad Tarea Resultado
Realizar una reunion Se determinaron los
Redactar los objetivos grupal para la objetivos, el método,
del experimento definicion y las métricas y la
formulacion de las duracion del
metas a corto y largo experimento
plazo
Lanzar la publicidad Realizar las imagenes, Se obtuvieron
organica mediante videos y textos intenciones de compra
Instagram promocionales y ventas en base a la
campana organica
Gestionar los mensajes Responder dudas, Se vendieron productos
e intencion de compra absolver mensajes, como el Set Box de
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de los clientes cuadrar horarios para Belia Beauty

entrega del pedido

Almacenar informacién

Aumentar la fidelidad | de los clientes (nombre, | Obtencion de una base
del prototipo numero de contacto, de datos de clientes

direccion).

C.

Fuente: Elaboracién propia

Plan de Marketing

0
%

0
%

7
L X4

Producto: Se realizara la venta del Set Box Belia Beauty, el cual
incluye 4 productos (crema, jabdn, masajeador y guia de uso), los
cuales también podran ser vendidos por separado. Este producto
podréa suplir con las necesidades béasicas de belleza y cuidado
personal de las mujeres, ademas del valor agregado otorgado por
la marca mediante productos ecoamigables, inclusion de una guia
de uso y pertenecer a una comunidad de apoyo entre las clientas.
Por tanto, se aplicara una estrategia de diferenciacion.

Precio: Se determin6 un precio de 110 soles por el Set Box Belia
Beauty. Por otro lado, para la venta de los productos por separado
se determinaron los siguientes precios:

e Jabon: 49 soles

e Crema: 44 soles

e Masajeador: 39 soles

Por tanto, se determinG implementar una estrategia de precio por
paquete, a fin de que los clientes puedan conocer mas productos
del catalogo y familiarizarse con la marca.

Plaza: Se realizara mediante la red social Instagram, ya que es una
de las redes sociales con mayor acogida y uso por el publico
objetivo de la marca. Por tanto, se buscara permanecer en contacto
con el cliente durante todo el proceso de venta a fin de fidelizarlos

a la marca.
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% Promocidn: Se implementara una campafia organica de publicidad
y marketing digital, en la que se realizaran variadas publicaciones
con la imagen de los productos y sus respectivos precios y
propiedades beneficiosas para el cliente.

e Resultados
a. Malla receptora

Tabla 12. Malla receptora de concierge via Instagram

Malla receptora de informacion

Ideas Interesantes

Criticas Constructivas

Alta confianza con los clientes
mediante Instagram

Las ventas se realizan de forma
sencilla y rapida

La distribucion y exposicién de
informacién  genera  mayor
fidelidad al cliente

Reducir el tiempo de atencion al
cliente

Invertir mayores montos en
publicidad a fin de llegar a mas
cantidad de personas

Realizar  publicaciones mas
interactivas como encuestas y/o
sorteos

Preguntas Nuevas

Ideas Nuevas

¢Cémo se podria llegar a mas
personas?

¢Qué tipo de campafia seria la
mas eficiente?

¢Es Instagram la red social con
mas alcance?

Publicar un mayor nimero de
banners y anuncios
Implementar un
automatizado para
dudas

Incluir patrocinios e influencers
en la campaia

sistema
absolver

Fuente: Elaboracion propia

b. Principales hallazgos encontrados

En la malla receptora, se identificaron nuevas ideas y hallazgos en

base a la realizacion del experimento, estos fueron:

- Publicar un mayor nimero de banners y anuncios.- Los clientes

se sienten alin méas cercanos a la Belia Beauty al poder obtener

informacion, fotos y comentarios de la marca.
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- Implementar un sistema automatizado para absolver dudas.-

Respondera eficiente y eficazmente las dudas de las clientas de
forma predeterminada.

- Incluir patrocinios e influencers en la campafia.- Contactar a

famosos e influencers del rubro de skincare y belleza a fin que
puedan probar los productos de Belia Beauty y recomendarlos a
su audiencia.

- Alta confianza con los clientes mediante Instagram.- El publico

objetivo siente altos niveles de confianza al realizar y concretar
ventas mediante esta red social.

- Las ventas se realizan de forma sencilla v rdpida.- Al tratar con

el cliente mediante DM (Direct Message) y al responder de forma
personalizada a cada consulta y conversacion, se puede llegar a
concretar ventas de forma rapida y sencilla.

- La distribuciéon y exposicion de informaciéon genera mayor

fidelidad al cliente.- A mayor nimero de publicaciones con

informacién relevante del producto, cémo se elabora, las
propiedades y beneficios, insumos, y demas datos que formaron
parte del proceso, los clientes sienten mayor cercania y vuelven

a consumir.

Por otro lado, en relacion a los objetivos determinados para el
experimento:

- Se lograron vender 22 unidades del Set Box Belia Beauty, 7
unidades del jabon Belia Beauty, 10 cremas Belia Beauty y 9
masajeadores de jade.

- Se realizaron un total de 48 ventas entre toda la cartera de

productos durante las primeras 2 semanas de lanzamiento.

e Analisis
a. Interpretar el significado de los principales resultados obtenidos

- Publicar un mayor ndmero de banners vy anuncios.- Por tratarse
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de productos dermatoldgicos enfocados a un publico femenino,
muchas veces las resefias permiten que se genere mayor
confianzay cercania. Por tanto, realizar publicaciones y anuncios
de experiencias de clientas con la marca y cémo les fue con
determinado producto seria de gran impacto para las clientas.

- Implementar un sistema automatizado para absolver dudas.- Esto

permitird reducir los tiempos de espera de las clientas a cualquier
tipo de consulta o duda, lo que generard a largo plazo mayor
satisfaccion en ellas.

- Incluir patrocinios e influencers en la campana.- Las clientas del

publico objetivo suele seguir tendencias y modas de actualidad,
por tanto contar con influencers generard un gran impacto en el
nivel de ventas e interaccion con la marca.

- Alta confianza con los clientes mediante Instagram.- El pablico

objetivo de la marca utiliza en gran medida redes sociales como
Instagram, por tanto sienten mayor confianza en esta red social.

- Las ventas se realizan de forma sencilla y rapida.- El establecer

un contacto directo con el cliente en temética de conversacion
mediante Direct Message (DM) permite que los acuerdos de
venta y posterior delivery se puedan dar de la forma maés rapida
y clara posible tanto para la marca Belia Beauty, como para el
cliente.

- La distribucion y exposicion de informacidon genera mayor

fidelidad al cliente.- El distribuir y compartir consejos de vida,

experiencias, enfermedades dermatoldgicas y hasta cierto punto,
realizar publicaciones las cuales se pongan en el “lugar del
cliente”, entendiendo sus necesidades y preferencias, genera que

el cliente se identifique con Belia Beauty, logrando fidelizarlos.
Por otro lado, en relacion a los objetivos determinados para el

experimento:

- El objetivo establecido para el experimento se cumplid, ya que se
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lograron vender 23 productos en total. Solo en el Set Box Belia
Beauty se vendieron 10 productos, 03 jabones, 05 cremas y 05
rodillos durante todo el primer mes, por tanto, Instagram es una
red social efectiva para realizar las ventas de la marca.

- Se puede afirmar que los clientes aceptaron el precio establecido,
ya que se realizaron ventas en todos los productos de Belia

Beauty.

e Aprendizajes
En base a la malla receptora, se identificaron aprendizajes y aspectos a
mejorar:

- Reducir el tiempo de atencién al cliente.- La idea de darle mayor

satisfaccion al cliente reduciendo los tiempos de espera sera crucial
para fidelizarlos.
- Invertir mayores montos en publicidad a fin de llegar a mas cantidad

de personas.- Al invertir en publicidad y campafias durante mayor
tiempo, el alcance y llegada es bastante mas amplio, lo que se traduce
en mayor visibilidad, ventas e interaccion con el perfil.

- Realizar publicaciones més interactivas como encuestas y/o sorteos.-

Esto permite que las clientas se sientan parte de la marca y puedan
identificarse con Belia Beauty, ademas la interaccion directa también
permitira [lamar la atencion de nuevos posibles clientes, tal es el caso

del sorteo.

e Sustentacién de la validacion (enlaces, audios, videos, imagenes, etc).
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Figura 23. Post informativo del jabon Belia Beauty

) beliabeauty

muy imps
ovacion. El polvo, fa cot

rutina de limpieza  cuidado.

utor): Andrez Ortzgz.

tipo de piel. @

Precio unitario: 35 soles

#skincare #skincarzpery #elleza

Fuente: Instagram

Figura 24. Post informativo de la crema Belia Beauty
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hecha &
53z pi

)

Iz Vitamina £ ademss de

Lograras una pis sans y

disticas

oQv W

7Me qusta
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Fuente: Instagram



Figura 25. Post Informativo del masajeador de jade

-~ < B beliabeauty

F fi)  beliabeauty Tenzmos un producto especil para & ol masajeador
de jade Belia Beauty’

Esencial para cualquier
culacidn sanguinea
linfatico, reduce la

eajantes. Bt @

Precio unitario: 30 soles

tipo de rutina de skincare, ya que mejora la
imina toxinas, promueve el drenaje
chazén/arrugas ademas de los fectos

#skincars £:kincarepery Sskincareroutine 5k s
#belleza £piel Epielperfecta

Ver estadisticas

oQv W

8 Me gusta

Fuente: Instagram

Figura 26. Post informativo de la guia Belia Beauty

§ | beliabeauty

) beliabeauty Contamos c
nuestros productos en una
ayudara 2 majorar &l aspecto y salud de w piel. Esta ind
calendario y planificador, el cual te permit
tus avances.

#skincare #skincareroutine #skin
#piz! #pisisanz

skincarepery #balieza

Ver estadisticas

oQv W

B 7 Me gusta

® hges

Fuente: Instagram



Figura 27. Post informativo Set Box Belia Beauty

Fuente: Instagram

1,

le=n

=

Figura 28. Ventas N° 1y 2

‘ sandrazambranov

ZPara cuando lo querrias y
donde te encuentras?

Para la siguiente semana esta
bien?

‘ En la victoria

cual se le explicara 3l usuano el
uso de cada producto, incluye
un calendario y organizador
para garantizar una rutina
efectiva de skincare. @ @ c3
o0v@®

Al ser la primera semana de

lanzamiento, su precio es de
949 soles!

Quisiera pedie dos box

{Para cudndo lo querrias y
dénds te encuantras?

siguiente semans esta

Si claro.

®©

Fuente:

B

belia.beauty

belia.beauty iFinalmente anuncizmos Iz llegada oficial 2l mercado
del Szt Box de Skincare 3¢z 3zauty @ Q)

Este producto ha sido realizado para suplir las necesidades de
nuestras clientas, i qustosy i
cuidadosamente la mejor solucion de Skincare, la cual consta de un
jabon zrtesanal, unz crema hidratantz, un massjeador de jade y una
guia de uso para una rutina nocturna eficaz.

Pracio unitario: 94.90 soles

#skincare #skincaratips #skinc: ki s
2skincarecommunity #oellzzz #piel #pielsana #pisiperfacta

Ver estadisticas

oQv W

9 Me gusta

' bryanhf.14

. compra?

' manzana blcte 8

Ganiaaal! Me interasa comprar 2

Cual seria o proceso de

Calle los castillos cuadra &

un caiencano y organzascr -
para garantizar una rutina

efectiva de skincare. @Ot
o0v@

7l ser la primera semana de
lanzamianto, su precio &3 de
949 soles!

Gerass Me interess comprar 2

Parfacto. ;Cual a1 tu direccion?

Geniall ¥a agendamos tu
producto. Muchas gracias. @

Instagram
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Figura 29. Ventas N° 3y 4

. nvasquezs

para garantizar una rutina
efectiva de skincare. @ O3
o0v®

G) o johannasofiaeg @

Fuente: Instagram

7.2. Experimento 2: Facebook (Pagina)

e Obijetivo:

Realizar por lo menos 10 ventas de productos Belia Beauty durante las

primeras cuatro semanas.

e Disefio y desarrollo (incluir el plan de marketing)

a. Descripcion del experimento

R
%

L X4

R
L X4

2
°o*

Fecha de elaboracion: del 22 de octubre al 12 de noviembre del
2021

Duracion: 30 dias

Método utilizado: Anuncio en la red social Facebook

Meétricas: NUmero de ventas realizadas.

b. Bitacora de actividades
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Tabla 13.

Cronograma de actividades de concierge via pagina de Facebook

Actividad

Tarea

Resultado

Realizar la campafia de
publicidad orgéanica en
la pagina de Facebook

Creacion de las
imagenes, el video y el
texto promocional para

el anuncio

Se obtuvieron una gran
cantidad de usuarios
que interactuaron en el
anuncio

Gestionar los mensajes
e intencion de compra
de los clientes

Resolver dudas,
responder mensajes y
determinar horarios
para la entrega del
pedido

Se vendieron unidades
del Set Box de Belia
Beauty y de productos
unitarios

Aumentar la fidelidad
del prototipo

Registrar la
informacion de los
clientes (nombre,

numero de contacto,
direccion).

Elaboracién de una
base de datos de los
clientes

Fuente: Elaboracion propia

c. Plan de Marketing

% Producto: Se realizard la venta del Set Box Belia Beauty, el cual

incluye 4 productos (crema, jabon, masajeador y guia de uso) y

de igual manera dichos articulos contaran con un precio unitario.

El Set Box se enfoca en cubrir las necesidades basicas de belleza

y cuidado de la piel de las mujeres, siendo nuestro valor

agregado el uso de productos ecoamigables, libres de crueldad

animal y la inclusién de una guia detallada de uso para una rutina

de skincare.

0>

<,

» Precio: Se determiné un precio de 90 soles por el Set Box Belia

Beauty. Por otro lado, para la venta de los productos por

separado se determinaron los siguientes precios:

e Jabhon: 30 soles

e Crema: 45 soles

e Masajeador: 25 soles
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e Guia de uso: Gratis

% Plaza: La venta de los productos se realizara por medio de la red
social Facebook, dado que una gran cantidad de usuarios
pertenecientes a nuestro publico objetivo nos siguen y asimismo,
la red nos brinda determinadas métricas que nos permiten medir
los objetivos planteados y alcanzados en cuanto a nimero de
visitantes, interacciones, entre otros.

% Promocién: Se implementard una campafa organica a traves de
la publicacion de un video llamativo en la pagina, donde se
explicaran los ingredientes y beneficios de cada uno de los

productos que contiene el Set Box.

e Resultados
a. Malla receptora

Tabla 14. Malla receptora de concierge via pagina de Facebook

Malla receptora de informacion

Ideas Interesantes

Criticas Constructivas

- Incluir iméagenes y videos del
proceso de armado del set box.

- Hacer sorteos en la pagina para
aumentar la publicidad y alcance.

Informar sobre las zonas de
reparto y costo del delivery.
Agregar a la pagina el numero
celular.

Incluir mayor variedad de
imagenes de los productos.

Preguntas Nuevas

Ideas Nuevas

- ¢Se deberd seguir realizando
publicidad organica?

- ¢Como podemos agilizar el
proceso de venta y absolucién de
dudas?

Brindar un codigo de descuento a
los clientes que compartan
nuestras publicaciones.

Contactar a influencers que
vayan de acorde a nuestro
negocio para generar publicidad.

Fuente: Elaboracion propia

b. Principales hallazgos encontrados
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e Analisis

Codigo de descuento a clientes fidelizados.- A los clientes que

realicen una compra en Belia Beauty, se les brindard un codigo
de descuento en su siguiente compra por compartir las
publicaciones de la pagina y referirnos con sus contactos.

Publicidad con influencers.- Se entablara contacto con alguna de

las influencers cuya identidad y contenido sea relacionado a la
belleza y cuidado de la piel, para generarnos mayor publicidad y
alcance en nuestro publico objetivo.

Inclusion de imagenes y videos del proceso de empaque.- En la

pagina de Facebook se agregara contenido visual llamativo sobre
el proceso de empaque del Set Box de Belia Beauty antes de ser
enviado a los clientes para asi generar mayor interés y confianza
a los clientes.

Realizar sorteos.- Con el fin de generar mayor publicidad e

interaccion con nuestro publico objetivo, se realizaran sorteos de

productos de Belia Beauty en la pagina de Facebook.

NiUmero de ventas.- Dado las ventas realizadas en esta red social

durante cuatro semanas, se puede afirmar que la campafa
organica fue exitosa, ya que se logré vender 6 unidades de set
box Belia Beauty, 3 jabones, 1 crema y 3 rodillos faciales.
Métricas.- Segun los datos brindados por la pagina de Facebook,
se obtuvieron un total de 71 personas alcanzadas, 49
interacciones, 13 me gustas, 7 comentarios y una gran porcentaje
de rendimiento de visualizacion del anuncio publicado.
Observaciones.- Cabe mencionar que, durante las 4 semanas de
la campafa se vendieron en mayor cantidad las unidades de set
box en comparacion con los productos por separado, con lo cual
se espera que los clientes fidelizados en corto plazo decidan

adquirir dichos articulos.
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Figura 30. Bandeja de entrada de la pagina de Facebook

Bandeja de ent... ‘ ‘6 Belia Beauty - Q Disponible #3 Respuestas automaticas 0
Todos los mensajes Messenger Instagram Direct Comentarios de Facebook Mas =
Q, Buscar o Greysi Arista
Asignar conversacion
Nataly Flares Lun .4

Gracias Enviado por Antuanette Yauri Oliden [2]

Quisiera para manana por favor

Greysi Arista Lun .
Crear cita
Gracias a ustedes!

9@
¢
Perfecto, nos ponemos en contacto
‘- Giovanna Oliden Lun contigo. Muchas gracias por tu
]
s
[
@

Gracias, estaré en espera del preferencia Greysill e
Enviado por Antuanetie Yaur Oliden (2]

Lizeth Lescano Lun Lun, 17:50
Gracias a ustedes g

a Gracias a ustedes!

Diana Garibay Lun
Gracias a ustedesl!

Z? OO I

q. Carla Baca Garcia Lun

- e Aenacs A

Fuente: Elaboracion propia

Figura 31. Métricas de la publicacion de Facebook

T 49
Personas alcanzadas Interacciones Promocionar publicacion

QD 13 7 comentarios

Fuente: Elaboracion propia

Figura 32. Métricas del video anuncio

RENDIMIENTO DEL VIDEO

78 0 0:10

Reproducciones ReproduccionesPromedio de
devideode 3 devideode1 minutos
segundos minuto reproducidos

Retencion del publico
La mayor parte de tu plblico dejé de ver el
video en la marca de 0:17.

100%

\ﬂ

50%

0%
“0:00 0:05 0:10 0:15 0:20
*5olo se incluyen las reproducciones de mas de 15..

Ver mas detalles del video

Fuente: Elaboracion propia
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e Aprendizajes

- Informacion sobre zonas de reparto y delivery.- La mayoria de clientes

expresaron dudas con respecto al costo del delivery y si cubria la
direccion de su domicilio, por lo cual, publicaremos en la pagina sobre
las zonas de reparto y costo por el traslado de su pedido hasta la
residencia de los clientes.

- Inclusion de un numero de teléfono.- Dado que tenemos que

mantenernos en contacto con los clientes para la llegada de sus pedidos,
debemos agregar a la pagina de Facebook el nimero celular en el que
nos comunicaremos de forma maés directa y personalizada con cada uno
de ellos.

- Agregar imégenes variadas.- Con el fin de generar mayor confianza y

alcance tanto con nuestros seguidores como con nuevos clientes
potenciales, se incluirdn una mayor variedad de imagenes y videos
donde se aprecien cada uno de nuestros productos.

e Sustentacién de la validacion (enlaces, audios, videos, imagenes, etc).

Figura 33. Video anuncio en la pagina de Facebook

© s -

8 Belia Beauty
25 de octubre a las 20:31- @

£Quién no ha tenido problemas de acné y
manchas? & Te presentamos el Set Box con
los mejores productos para combatirlo! ; . &
3 4

Jabon artesanal a base de arroz, azufre y
romero /- efectos aclaradores de mancha y
antiacné

Crema natural a base de aloe veray
glicerina hidrata, nutre y suaviza la piel

Masajeador de jade J- mejora la circulacion
sanguinea y reduce la hinchazén

Guia detallada para el uso de estos
productos en tu rutina de skincare
Los infaltables para el cuidado de la piel por
tan solo S/. 90 11 @ @ Escribenos para

Ver menos

oD 3 7 comentarios 69 reproducciones

26 28

Personas alcanzadas Reacciones, comentarios
y veces que se compartio

69 .

Reproducciones de video Curva de retencién

de 3 segundos

\er mas detalles del viden

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 34. Venta N° 1

Bandeja de ent... Yo BeliaBeauty - Q Disponible % Respuestas autométicas -3
Todos los mensajes Messenger Instagram Direct Comentarios de Facebook Més w
=8, Lucia Vird Oliden
Q Buscar = m Asignar conversacién w
W aliles uel ieuo uia
“ge  Lizeth Lescano 150: | B
\' Gracias a ustedes @
(] Perfecto, cual seria el monto con el que

cancelaria el pedido?

Diana Garibay 16:06
Gracias a ustedes!!

Enviado por Antuanette Yauri Oliden []

-
m voy a cancelar con 200

contigo. Muchas gracias por tu
preferencia Lucial!

Cesar Yauri Jacinto 15:52

Muchas gracias Enviado por Antuanette Yauri Oliden [?]

®Q
Carla Baca Garcia 15:59
e O Listo, nos ponemos en contacto
i@

=
t.; Muchas gracias & ®

@ Lucia Vir Oliden 14:59

Muchas gracias &

(~]
®
Flor Mejia Mena 14:52 2D ORI i
.

Q:Q Gracias!!
Fuente: Elaboracion propia

Figura 35. VentaN° 2y 3

‘ Nataly Flores Diana Garibay
Asignar convariacion w Asignar comeriacién ¥
Hola Nataly @' Encantadas de -
ayudarte® El precio del set box es de 90 B Me gustaria y box porfavor
soles y vienen 3 productos junto con la
 seerd i 0SS Listo Diana! Tu pedido esta siendo
también los productos por separado, el RN 90 sol nd
jabon esta 30 soles, la crema 45 soles y e “7 S e
el masajeador a 25 soles tu direccion por favor
Artuanete Yaun Otder Antuanette Yaur Ofiden
‘ Quisiera 1 box por favor Si claro es calle sor edecia 118 San
Miguel
Listo Nataly! Tu pedido esta siendo
pnda 90 sole: 3
agendado, serian 90 soles, me indica: Me indicas el medio de pago, tenemos
tu direccion por favor?
disponible plin, yape, transferencia
i bancaria y pago contra entrega
La direccion es Av. Arenales 1225 Cudnd ‘;: 9 ton racibir ‘eg do?
‘ Dpto 505 ¢Cuando desearias rec u pedi
El pago puede ser contra entrega 7
Me indicas el medio de pago, tenemos
disponibie plin, yape, transferencia Contra entrega estaria bien
bancaria y pago contra entrega
x5 o ? } !
¢Cudndo desearias recibir tu pedido’ Me gustaria recibir el producto este
Antuanette Yaun Otden miércoles
Pago contra entrega por favor Perfecto, nos ponemos en contacto
v contigo. Muchas gracias por tu
Mafiana seria posible a las 6 pm preferencia Diana!!
Listo Nataly NOS ponemos en
contacto contigo. Muchas graclas por
tu preferenciall O Gracias a ustedes!!

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 36. VentaN° 4y 5

~-~5

i

“

-~

Lizeth Lescano

[P —

Ok , entonces si aceptas pago por yape

Ya perfecto
Perfecto Lizeth! Tu pedido estd siendo
agendado, serian 90 soles, me indicas
tu direccidn por favor?

Sin

Jiron lampa 100 condominio la
muralla dip 104 blogue e1

¢Cuéndo desearias recibir tu pedido?

“. I
3
¥

Para gl jueves estaria perfecto

Perfecto ** nos ponemos en contacto
contigo. Muchas gracias por tu
preferencia Lizethi!

Gracias a ustedes &

Giovanna Oliden

Aslguar converacién w

Hola Glovanna @ ! Encantadas de
ayudarte!! El precio de cada set box es
de 90 soles y vienen 3 productos junto
con la gufa para su uso 2 Si deseas

tenemos también los productos por
separado, el jabon esté 30 soles, la
crema 45 soles y el masajeador a 25
soles

Me gustaria pedir 3 sets porfavor y
que una diga feliz cumpleafios
Andrea

Con gusto Giovannal Tu pedido esta
siendo agendado, serfan 270 soles, me
indicas tu direccién por favor?

Claro, mi direccion es San Lorenzo
132

Pagaré con plin, quisiera que llegue
madana a las dom

Perfecto, nos ponemos en contacto
contigo. Muchas gracias por tu
preferencia Giovanna'!

7.3. Experimento 3: Facebook (Marketplace)

Fuente: Elaboracion propia

Obijetivo

Realizar la venta de 10 unidades del Set Box Belia Beauty durante las

primeras cuatro semanas.

e Disefio y desarrollo (incluir el plan de marketing)

a) Descripcion del experimento

- Fecha de elaboracion: del 01 de noviembre al 30 de noviembre del

2021

- Duracién: 30 dias.

- Método utilizado: Anuncio en la red social Facebook Marketplace

- Meétricas: NUmero de ventas realizadas.

- Se busca vender 6 set box de dicha marca

- También vender 2 jabones, 2 cremas y 1 rodillo facial.

b) Bitacora de actividades
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Tabla 15. Cronograma de actividades de concierge via Marketplace de Facebook

Actividad

Tarea

Resultado

Realizar la publicacion
del producto en
Marketplace

Subir la descripcion del
Set Box de Belia
Beauty y sus precios.

Durante los primeros
dias hubo algunas
interacciones por parte
de las personas
interesadas.

Gestionar los mensajes
e intencion de compra
de los clientes

Responder las
diferentes dudas de las
personas acerca del
producto.

Durante la primera
semana se lograron
vender 5 unidades (Set
Box).

Tener como base de
datos a las personas
interesadas.

Se guardara la
informacidn basica de
cada persona para una

préxima campafia.

Se elaborara una base
de datos de las personas
con intencion de
compra.

Fuente: Elaboracién Propia

c) Plan de Marketing

- Producto: EI Set Box de Belia Beauty consiste en cuatro productos

basicos para el cuidado facial y también para prevenir enfermedades o

dafios a la piel, estos productos consisten en una crema, un jabon

especial, un masajeador para la piel (zona facial) y una guia para su buen

uso. También, los productos ofrecidos son hechos con insumos

totalmente naturales y eco amigables. Por otro lado, para la elaboracion

de nuestros productos no se ha maltratado a ninguin animal.

- Precio: El Set Box cuesta S/. 90.00 y por el momento estd con un

descuento del 30%. También si desea comprar los productos por

separado, entonces se aplica otros costos como:

e Jabon especial S/. 30.00
e Crema natural S/. 45.00
e Masajeador facial S/. 25.00

e Guia de uso (gratis por la primera compra)
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- Plaza: La venta del Set Box o los productos por separado se va realizar

por medio de la red social Facebook Marketplace, ya que por este medio

la interaccion con las personas interesadas es mas rapida y facil.

También mediante este medio de venta podemos llegar a mas personas

e incluso contar con buenas referencias por parte de los amigos, personas

que ya compraron el producto, entre otros.

- Promocion: Durante la primera semana de ofrecer el producto se

evaluard el impacto que va a tener en el publico objetivo, luego se pagara

para gue la publicacion en Marketplace tenga mayor alcance e impacto

en las personas. También, se ofreceran descuentos, campafias, videos

donde se expliquen los beneficios de los productos, entre otros.

e Resultados

a) Malla Receptora

Tabla 16. Malla receptora de concierge via Marketplace de Facebook

Malla receptora de informacion

Ideas Interesantes

Criticas Constructivas

- Publicar més iméagenes de los
productos del Set Box y una
descripcidon de cada producto.

- Tener como precio de referencia
los otros productos de cuidado
facial.

- Implementar el servicio de delivery
para mejorar la experiencia de
entrega hacia los clientes

- Incluir un nimero de contacto para
cubrir las dudas de los clientes.

- Mejorar la descripcion de cada
producto.

Preguntas Nuevas

Ideas Nuevas

- ¢ Se debera pagar para potenciar la
publicacion?

- ¢Se deberad incluir camparias de
descuento o promociones para
aumentar el nimero de ventas?

- Otorgar ciertas promociones 0
descuentos a los primeros clientes.

- Utilizar a personas conocidas para
promocionar nuestro producto.

Fuente: Elaboracién Propia
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b) Principales hallazgos encontrados

Realizar un pago adicional en Marketplace para potenciar la

publicacién: Mediante la red social de Facebook Marketplace se
puede realizar un pago para asi potenciar la publicacion y que
tenga un mayor alcance a personas interesadas en estos
productos.

Mejorar la publicacion de los productos del Set Box: En las

primeras publicaciones de los productos solo se agregd unas
iméagenes de los productos y sus precios, pero se recomienda
realizar una mejor descripcion de los beneficios de los productos
y agregar imagenes con un mejor disefio.

Implementar servicios adicionales postventa: Se recomienda

incluir un servicio de delivery para mejorar la experiencia de
compra de los clientes y también incluir un nimero de contacto
para cubrir las dudas de los clientes y los potenciales clientes.

Incluir campafias publicitarias y descuentos: A medida que los

productos tengan una mayor acogida por el pablico, entonces se
ofreceran ciertos descuentos para cada producto y también para
el Set Box. También se implementaran ciertas campafias

publicitarias para promover los productos de Belia Beauty.

e Analisis

Numero de ventas: Mediante la publicacion en el Marketplace

de facebook se logré generar la venta de un total de 6 set box de
Belia Beauty, 2 jabones, 2 cremas y 1 rodillo facial.

Mejorar el formato de presentacion del producto: debido a que

es un producto de belleza, las clientas necesitan informacion o
referencias para romper la barrera de la desconfianza. Se
recomienda optimizar este recurso y colocar de 3 a 5 fotos
simples que resalten los beneficios que Belia Beauty ofrece. Usar

hashtag relacionados a la categoria de negocio.
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Marketplace recomienda los productos a los usuarios: esto es en

relacion a sus intereses de busqueda y aprovecha el alcance de la
red social al ser la que mayor presencia de usuarios registrados

tiene.

Mejora el posicionamiento de la marca: al tener mayor presencia
digital como en Instagram, Fanpage de Facebook, pagina web y
el Marketplace de Facebook se incrementan las opciones de que
el cliente encuentre y conozca la marca y sus productos.

Compartir y crear en grupos los productos: pensar en estrategias

que ayuden a conectar con nuestro publico objetivo en busqueda
de brindarles soluciones a sus problemas. Se debe de mantener
una administracion de publicaciones en grupos de Facebook que
contengan la misma tematica para lograr generar conexion con
los usuarios. Evitar compartir de forma masiva las publicaciones,
pues genera incomodidad y podria ser catalogado de spam, algo

que se quiere evitar.

e Aprendizajes

Adaptar un servicio de entrega: implementar un servicio de

entrega fiable para generar confianza en la compra como el caso
de las empresas de reparto conocidas en el mercado peruano y
un motorizado propio.

Manejar una base de datos de clientes: esto es con el fin de

segmentar los descuentos proximos a realizar en: para clientes
nuevos con la finalidad de tener mayor alcance y mejorar el
porcentaje de efectividad en las ventas y a clientes que ya hayan
comprado para fidelizarlos.

Asociacién con influencers del rubro de belleza: Esta asociacion

es con el fin de llegar a una mayor audiencia, generar persuasion
para llegar a la compra de los productos y mejorar la visibilidad
del producto. Las personas elegidas tienen que identificarse con

los valores de la marca. En nuestro caso seria influencer
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pequefios 0 medianos previa evaluacion del prospecto como el
contenido que suele generar, la respuesta de su audiencia y la

tasa de conversion.

e Sustentacion de la validacion (enlaces, audios, videos, imagenes, etc).

Figura 37. Publicacion en Facebook - Marketplace

# 0o 8 -

Set Box de Belia Beauty
S/90 - Agotado

Publicado hace 21 horas en La Victoria, Lima

» Compartir
Detalles
Estado Nuevo
Marca Belia Beauty

Set Box de Belia Beauty que contiene una crema
hidratante, jabon artesanal y un masajeador de jade
para el cuidado facial.

Etiquetas

BOX Shincare 10%

OFF :
> EL
AGUSTINO
Llenando el formulario, accedes al 30% en el LIMA
BOX.

Marcar como disponible

Fuente: Elaboracién propia

Figura 38. Venta N° 1

Q Jasmin Ortiz ‘. i o

Activo ahora
Hola

4+ Jasmin te respondid
Te gustaria comprar un set box para el cuidado facial

Si, me gustaria adquirir el producto

:,’ En un consiste el set?

Es de la marca Belia Besuty
;'a Ah bueno

el set consiste en un jabon, artesanal a base de arroz, azufre y romero J4
efectos aclaradores de mancha y antiacné, Crema natural a base de aloe vera

y glicerina 4 hidrata, nutre y suaviza la piel,Masajeador de jade 4 mejora la
circulacion sanguinea y reduce la hinchazén y Guia detallada para el uso de
estos productos en tu rutina de skincare

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 39. Venta N° 2

Jasmin Ortiz

® Activo ahora

LW [

* Jasmin te respondid

el costo del Set Box es de 90 soles

le gustaria comprar un Set Box ?

el set consiste en un jabon, artesanal a base de arroz, azufre y romero ...

g Para que tipo de piel son los productos?

El producto es para todo tipo de piel

El producto te ayuda a prevenir enfermedades o alergias a la piel

g Qk, si quiero adquirir el producto

Muchas gracias, en los proximos dias le estaremos enviando los productos y

una guia para su uso

Fuente: Elaboracion propia

Figura 40. Venta N° 3

. Anggy Mena Obaldo
0 Actvoahon

' Me podias pasar fotos

Lme

Te qustaria comprar un set box para el cuidado facial

‘ Me podrias pasar fotos

. De que consta y que linea es??

Lo

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 41. Venta N° 4

Quisiera ordenar un set box por Un gusto Fernanda, el precio del

a’ favor set es de 80 soles. Contiene un

jabén, una crema, un masajeador

y adicionalments una gula de
Perfecto Clara, nos podrias
cuidado. Nos indicas tu direccion

comentar tu direccién para poder

por favor.

enviarte el pedido

Calla Mariano Baldarago 311 San
Jr. Nicolas Gutarra 172 Pueblo D

" libre

Miguel

Nos indicas el método de pago
(yape, plin, transferencia bancaria
y contra entrega). ;Qué fecha
Quieres recibir tu pedido?

Nos podrias indicar el monto y
medio de pago y para qué dia
deseas el pedido?

Pagaré con 100 soles contra Pagaré contra entrega y quisiera
" entrega mi pedido para pasado mafiana a

\u las 9am.

Perfecto Clara nos pondremos en
Perfecto Fernanda tu pedido estd

contacto conti muchas gracias
i = siendo procesado muchas gracias

m
por tu preferencia por elegimos

T ea@ e ® b T eo@ e S b

Fuente: Elaboracién propia

7.4. Experimento 4: P4gina Web

e Obijetivo:

Realizar 10 ventas durante cuatro semanas.

e Disefio y desarrollo (incluir el plan de marketing):
a) Descripcion del experimento
« Fecha de elaboracion: del 18 de octubre al 14 de noviembre del
2021
% Duracion: 4 semanas
% Meétodo utilizado: Tienda online Wix
< Métricas: NUmero de mensajes de interesados en adquirir

productos.

b) Bitacora de actividades

Tabla 17. Cronograma de actividades de concierge via pagina web

Actividad Tarea Resultado
Realizar una reunion Se determinaron los
Redactar los objetivos grupal para la objetivos, el método,
del experimento definicién y las métricas y la
formulacion de las duracién del
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metas a corto y largo
plazo

experimento

Comepartir el enlace de
la pagina web por
medio de las redes

sociales.

Publicar las imagenes
de los productos con
precios.

Se obtuvieron
intenciones de compra
y ventas en base a la
campafa organica

Gestionar los mensajes
y la informacién que
dejan los potenciales

clientes.

Responder los mensajes

Se vendieron productos
como el Set Box de
Belia Beauty

Aumentar la fidelidad
del prototipo

Almacenar informacion
de los clientes (nombre,
nimero de contacto,
direccion).

Obtencion de una base
de datos de clientes

Fuente: Elaboracion propia

c) Plan de Marketing

% Producto: Se ofrece los productos por un medio digital, el set box

belia beauty, el mismo que incluye un jabén artesanal, crema hecha

a base de productos naturales, rodillo de jade y una guia de uso, es

importante resaltar que también se ofreci6 la compra por separado

de los productos, son estos productos los que se ofrece, destacando

el valor que se da al cliente, debido a que son eco amigables, libres

de crueldad animal y ayudan al cuidado de la piel.

% Precio: Se determind un precio de 100 soles por el Set Box Belia

Beauty. Por otro lado, para la venta de los productos por separado

se determinaron los siguientes precios:

e Jabhon: 33 soles

e Crema; 45 soles

e Masajeador: 30 soles

e Guia de uso: Gratis
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% Plaza: La venta de los productos se realizard mediante una tienda

online que se cred en la plataforma Wix, ya que el proceso de

disefio es méas sencillo y la estética se mantiene impecable,

asimismo, cuenta con meétricas que nos permiten medir los

objetivos planteados y alcanzados en cuanto a numero de

visitantes.

% Promocién: Se implementara una campafia organica, mediante el

ingreso de la informacion de la péagina web en el perfil de

Instagram.

e Resultados:

a. Malla receptora

Tabla 18. Malla receptora de concierge via pagina web

Malla receptora de informacion

Ideas Interesantes

Criticas Constructivas

El disefio de la plataforma es
bueno.

La estética es minimalista y
tranquila.

Mejorar el formulario
Mejorar el proceso de compra.
Mejorar el area de comunidad.

Preguntas Nuevas

Ideas Nuevas

¢Qué actividades  debemos
realizar para incrementar ain
méas la fidelizaciobn de los
clientes?

¢Como podemos hacer el
proceso de compra mas sencillo?

Incrementar el ndmero de
teléfono en el formulario.

Se debe pagar la funcion que
permite establecer una pasarela
de pago.

Realizar actividades en la
plataforma para promover las
interacciones en la comunidad.

e Analisis

Activar el SEO.- La activacion de los motores de busqueda son

elementales para el posicionamiento de la marca, debido a que genera

mayor confianza.

Chat box.- Para dar respuestas rapidas a consultas de nuestros clientes y
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asi mejorar la experiencia de compra que ayudara a la fidelizacion de los
mismos.

- La comunidad.- En la plataforma de tienda online se presentd la

plataforma de grupos que permitird a los clientes compartir experiencias
con otros clientes y a solicitar ayuda en cuanto a informacion, sin
embargo, es vital realizar actividades que promuevan la interacciones.

- Resultados.- Las ventas que se obtuvieron a traves de este canal son 6
set box Belia beauty, 1 jabdn, 1 crema y 1 rodillo facial.

e Aprendizajes
En base a la malla receptora, se identificaron aprendizajes y aspectos a
mejorar:

- Reducir el tiempo de atencion al cliente.- La implementacion de

chatbots puede ser crucial para mejorar la experiencia de compra que
sera uno de los factores que nos ayudara a fidelizar a los clientes.
- Invertir en la mejora de la plataforma web.- La plataforma WIX,

ofrece diversas herramientas que nos permitiran darle a los clientes la
mejor experiencia de compra posible, y ademas de permitir la llegada
a mas personas.

- Realizar actividades: Es importante promover la interaccion con otros

miembros de la comunidad que se tiene para que sientan que en Belia
Beauty se tiene a una comunidad que te apoya, asi también, es un

factor que nos permitira llegar a méas personas y fidelizarlos.

e Sustentacioén de la validacion:

Link de Pagina Web: https://beliabeauty2312.wixsite.com/my-site
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https://beliabeauty2312.wixsite.com/my-site

Figura 42. Pagina Web Belia Beauty

INICIO TIENDA SKINCARE ACERCA DE TU COMUNIDAD CONTACTO «
o w

Sty

NUESTROS PRODUCTOS

Elaborados con ingredientes naturales

»rg\&*

IVAMOS A CHATEAR!

Fuente: Elaboracion propia

Figura 43. Tienda Web Belia Beauty

#BELIA BEAUTY

Facial
* Skincare

IVAMOS A CHATEAR!

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 44. Métricas de trafico de la pagina web

Mejores fuentes de trafico por sesiones

Directas 17
]

instagram.com 7
EEE——

manage.wix.com 3
-

Fuente: Elaboracién propia

Figura 45. Métrica de sesiones

Sesiones por dispositive

@ Escritorio
Sesicnes del sitio 17
28 Mowil
11

Ver informe completo

Fuente: Elaboracion propia
Figura 46. Venta N° 1

Buen dia, quisiera adquirir 2 set box belia beauty

El FORMULARIO ENVIADO A TRAVES DEL CHAT °

Form Submitted via Chat

NAME

Mirella Suarez

EMAIL

msuarezval24@gmail.com

MESSAGE

Buen dia, quisiera adquirir 2 set box belia beauty

Fuente: Elaboracién propia
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7.5. Aprendizajes y conclusiones de los experimentos

Los experimentos realizados tenian como objetivo concretar ventas y medir la
intencion de compra de las clientas. En ese sentido, se pudo observar que los
objetivos que se plantearon inicialmente se cumplieron. En una comparacion
general, el medio por el que se registraron mayor cantidad de ventas fue
Instagram. Ademas, se pudo apreciar que mientras las publicaciones y
promociones eran mas novedosas, creativas e inclusivas, estas generaban un
mayor impacto en el consumidor. La utilizacién de imagenes reales, frases
motivacionales y campafas en las que las clientas se sientan identificadas,
permitia empatizar con la comunidad que Belia Beauty creaba y las
consumidoras se sentian parte del proyecto, llegando a recomendar y compartir
estas publicaciones la marca tenia un mayor alcance en el publico objetivo.

Asimismo, si bien la camparfia organica gener6 buenos resultados, el hacer una
inversion en publicidad para las redes sociales de Belia Beauty lograria

incrementar en una mayor proporcion el alcance y llegada a clientes potenciales.

7.6. Estrategias de fidelizacion

e Para la fidelizacion se determin6 establecer una comunidad que permita la
conexion entre nuestros clientes en la pagina web. De esta forma, todos los
consumidores tendrén acceso a publicaciones variadas que la marca Belia
Beauty realizara con la finalidad de instruir, comentar, aconsejar y
acompanar a las clientas en su proceso y camino de belleza y cuidado
personal. Podréan acceder a esta plataforma por la compra de un producto de
la marca Belia Beauty con un perfil que solicitara usuario y contrasefia. Asi,
las clientas podran crear temas, publicaciones, emitir sugerencias o realizar
preguntas entre las demas consumidoras, recibiendo apoyo mutuo y
estableciendo relaciones a largo plazo.

e En la pagina de Instagram se realizaran publicaciones, encuestas y sorteos

en los que se interactia de forma directa con las clientas, asi se podra
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mantener una relacion con las consumidoras de forma mas novedosa y
divertida. Ademés, mediante estas dindmicas podran compartir las
publicaciones de Belia Beauty, lo que a largo plazo aumentara el nimero
de visitas y seguidores.

e Automatizar el servicio al cliente en las redes sociales sera de gran ayuda
para fidelizar a los consumidores, ya que el tiempo de respuesta y espera se
disminuird notablemente, lo que generar4 mayores grados de satisfaccion
en las clientas, logrando despejar dudas, responder comentarios, y finalizar
ventas de forma eficaz y efectiva.

e Gracias a la informacion de nuestra base de datos, se realizara el envio de
un correo personalizado a cada uno de los clientes que realizaron la compra
de nuestros productos por medio de su gmail. De esta manera, se les dara la
bienvenida a la familia de Belia Beauty y se les agradecerd por su
preferencia y confianza en nuestra marca.

e En la pégina de Facebook se realizardn sorteos y codigos de descuentos en
nuestros productos a los usuarios que compartan nuestras publicaciones y
nos recomienden con sus amistades, de esta manera lograremos incrementar

el alcance hacia nuestro pablico objetivo y las interacciones con la marca.

PLAN FINANCIERO
8.1. Proyeccidn de ventas (ingresos)

Respecto a la tasa de crecimiento de las unidades vendidas, estas se hicieron en
funcién a los resultados de los experimentos realizados en los diferentes canales,
promediando la tasa de crecimiento entre semanas y en base a ello sacar la tasa de
crecimiento mensual que se aplicara cada mes, asi también, se incorporé variables
gue como el dia de la mujer, el dia de la madre, el dia del medioambiente y navidad
gue ayudan a incrementar los niveles de venta , segun Forbes (2021) hay un
crecimiento de 3% en marzo y de 6% en junio en el sector, asimismo, segun
Beautyprof (2018), indica que hay un crecimiento de 4.5% en Mayo y 4% en
diciembre por navidad.

Por otro lado, respecto a los precios definidos, se hizo uso de los resultados de la red

social Instagram, esto debido a que fue el canal en el cual se encontré un mayor nivel
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de ventas respecto a los demas canales, ademas, establecimos un precio introductorio
para los primeros 5 meses, con la finalidad de realizar una penetracion de mercado,
asi también, se establecié un margen de ganancia de 54% para cada producto.

Las estrategias a utilizar para el afio 1 son de penetracion de mercados y
diferenciacion, ya que Belia Beauty entrara al mercado con precios en oferta los
cuales seran por el lanzamiento de la marca durante los primeros 05 meses, a fin de
[lamar la atencion del publico, esto combinado con un producto novedoso y que
ofrece valor agregado a los consumidores, tales como los insumos naturales
beneficiosos para la piel y el modo de uso, ademas de ser cruelty free y ecoamigable.
Para el afio 2 se continuara con la estrategia de diferenciacidn, y ademas en relacién
a la experiencia y ventas proyectadas, se aplicara también la estrategia de desarrollo
de nuevos mercados, ya que Belia Beauty planea expandir su llegada a todo el Peru
y no Unicamente Lima Metropolitana, por tanto, la marca investigara el
comportamiento del consumidor a nivel provincias para un ingreso exitoso.
Finalmente, para el afio 3 en el cual la marca estara establecida, estable y con un
reconocimiento en el mercado nacional, se prevé continuar con la estrategia de
diferenciacion, agregando nuevos insumos novedosos y guidndose de las futuras

tendencias de mercado y nuevas necesidades del consumidor.

Tabla 19. Crecimiento de las ventas de las primeras 4 semanas

Semana | Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
N° de
ventas 12 13 12 19
Porcentaje 8.33% -7.69% 58.33%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 20. Variables consideradas en la Proyeccion de Ventas

Porcentaje de
Mes Evento crecimiento
Mayo Dia de la madre 24.16%
Marzo Dia dela mujer 22.66%
Junio Dia del medioambiente 25.66%
Diciembre Navidad 23.66%

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 47. Cantidades proyectadas en el Mes 1

Detalle Semana 1| Semana 2 ‘Semana S‘Semana 4| TOTAL
Producto Canales Cantidad | Cantidad \ Cantidad \ Cantidad | Und. |valor de introduccién |Precio de introduccién |Valor Final | Precio final
Facebook 1 2 1 2 29
Facebook - Marketplace 1 2 1 2 84.748 100.000 93.22 110
Instagram 1 3 2 4
Set Box Belia Pégina web 1 2 1 3
Facebook 1 0 1 1 9
Facebook - Marketplace 0 0 1 1 33.90 40.00 41.53 49
Instagram 1 1 0 1
Jabdn Pagina web 1 0 0 0
Facebook 1 0 o 0 9
0
Facebook - Marketplace 2 0 0 0 29.66 35.00 37.29 44
Instagram 0 1 1 3
Crema Pégina web o] 0 1 0
Facebook 0 1 1 1 9
Facebook - Marketplace o] 0 1 0 2542 30.00 33.05 39
Instagram 2 1 1 1
Rodillo facial. pagina web 0 0 0 0
Totales por semana 12 13 12 13
Fuente: Elaboracion propia
Figura 48. Pronostico de Ventas Afio 1
Producto/Servicio Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Set Box Belia 29 35 43 42 52 65 50 59 71 85 102 126
Jabon 9 11 & 13 16 20 15 18 22 26 32 39
Crema 9 11 13 13 16 16 15 18 22 26 32 39
Rodillo facial 9 11 13 13 16 18 15 18 22 26 32 39
Producto/Servicio Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Set Box Belia S/.84.75 S/.84.75 S/.84.75 SI. 84.75 SI.84.75 8/.93.22 S§/.93.22 S§/.93.22 S/.93.22 §/.93.22 S5/.93.22 S/.93.22
Jabon S/.33.80 S/.33.90 S/.33.90 S/.33.90 S/.33.90 S/.41.53 S/.41.53 S/.41.53 S/.41.53 S/.41.53 S5/. 41.53 S/.41.53
Crema S/. 29.66 S/. 29.66 S/. 29.66 SI. 29.66 SI. 29.66 S/.37.29 S/.37.29 S/.37.29 S/.37.29 S/.37.29 5/.37.29 SI.37.29
Rodillo facial /. 2542 /. 2542 S/.25.42 SI.25.42 SI.25.42 S/.33.05 S/.33.05 S/.33.05 S/. 33.05 &/.33.05 S5/.33.05 SI.33.05
Producto/Servicio Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Set Box Belia S1.2,457.63| S/.2,940.75| S/.3607.07| S/.3518.85] S/.4,368.93] S/.6,038.91| S/.4,631.64| S/.5542.14| S/.6631.62] 5/.7,93527| S/.9495.20| Si.11,741.58
Jabon S/.305.08| S/.36506| Sr.447.77| S/ 43682] S/.54235] S/.82156| S1.640.30] Sr7e6.17| S/ 916.78] S.1,097.01| S/.1,31266 S/.1,623.21
Crema S/.266.95| S/1.319.43| sr.391.80] s/.38222] S/ 47456] sS/.59659] sr57498] siesres| sie2324 S/.98507| S/.1,178.71| SI.1,457.58
Rodillo facial S/.228.81 S/.273.79] S/.33583] S/.327.62] S/.406.76] S/.528.79] S/.509.63] Sr.609.81] S/ 729.69 S/.873.13]  S/.1,044.77] S/ 1,291.94
SI.3,258.47 S1.3,899.03 S/.4,782.48 S/.466551 S/.579260 S/.7,98585 S/.6,356.53 S.7,606.11 S/.9,101.32 S/.10,890.47 S/.13,031.34 S/. 16,114.31

Fuente: Elaboracién propia

Figura 49. Pronostico de Ventas Afio 2

Producto/Servicio Mes13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Set Box Belia 122 146 179 175 217 272 209 250 299 358 428 529
Jabén 38 45 56 54 67 84 65 78 93 11 133 164
Crema 38 45 56 54 87 84 65 78 93 111 133 164
Rodillo facial 38 45 56 54 67 84 65 78 93 111 133 164
Producto/Servicio Mes13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Set Box Belia S/.93.22 S/.93.22 S/. 93.22 S/.93.22 S/.93.22 S/. 93.22 S/.93.22 S/.93.22 S/. 93.22 S/.93.22 S/.93.22 S/.93.22
Jabdn S/.41.53 S/.41.53| S/.41.53 S/.41.53| 8/.41.53| §/.41.53 S/.41.53| 8/.41.53| §/.41.53 S/.41.53 S/. 41.53 Sl. 41.53
Crema S/.37.29 §/.37.29| S/.37.29 §/.37.29| §/.37.29| §/.37.29 S/.37.29| /3729 §/.37.29 8/.37.29 8/.37.29 §l.37.29
Raodillo facial S/.33.05 S/.33.05 S/ 33.05 S/.33.05| §S/.33.05| S/.33.05 S/.33.05| S/.33.05 S/.33.05 S/.33.05 S/.33.05 /. 33.05
Producto/Servicio Mes13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Set Box Belia S/.11,361.77| S/. 13,695.28| S/. 16,675.72| S/. 16,267.86| S/. 20,197 .87 S/. 25,380.26| S/. 19,465.81| S/. 23,292.43| S/. 27,871.28| S/. 33,350.25| S/.39,906.28| S/. 49,347.36
Jabdn S/.1,570.70| S/.1,879.47( S/.2305.33| S/.2,248.94| §/.2792.24| S/.3508.68| S/.2,691.04| S/.3220.05| S/.3,853.05| S/4,610.49| S/.5516.62| S/ 682200
Crema S/.1,41043| S/ 1,687.69| S/.2,070.08| S/ 2,019.46| S/.2507.32( S/ 3,150.65| S/ 2,416.45 S/. 289147 S/ 3,459.88| S/ 4,140.03| S/ 4,953.88| §&/.6,125.88
Ruodillo facial S/.1,250.15| S/.1,495.91| S/.1,834.85| S/.1,789.97| S/.2222.40( S/.2,792.62| S/.2,141.85| S/.2,562.90| S/. 3,066.71 S/.3,669.57| S/ 4,390.94| S/.5429.76
S/.15,593.05 S/. 18,658.35 S/.22,885.99 S/. 22,326.23 S/. 27,719.83 5/. 34,832.22 5 8/.31,966.85 S/. 38,250.93 S/.45,770.34 8/.54,767.93

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 50. Pronostico de Ventas Afio 3

Producto/Servicio Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Set Box Belia 512 613 752 733 N 1,144 878 1,050 1,257 1,504 1,789 2,225
Jabén 165 197 242 236 293 368 283 338 405 484 579 718
Crema 163 195 239 233 290 364 279 334 400 478 572 708
Rodillo facial 167 200 245 239 297 373 286 342 410 490 586 725
Producto/Servicio Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Set Box Belia S/.93.22| §/.83.22| §/.93.22| §/.83.22| §/.93.22| §S/.9322 S.93.22| §/.9322| §/.93.22 §/.93.22 S/.93.22 S/. 83.22
Jabén S/.4153| §/.4153| §/.4153| §&/. 4153 §/.41.53| §S/.4153| S/.4153| 8/ 4153 8/ 4153 S/.41.53 S/. 41.53 S/. 41.53
Crema S/.37.29| §/.37.29| §/.37.29| §S/.37.29| §S/.3729| §S,.3729 S.37.29 §S.3729| 83729 S/, 37.29 S/, 37.29 S/, 37.29
Rodillo facial S/.33.05| S/.33.05| S/.3305 $/.33.05 S/.33.05 S/.33.05 S/.33.05 S/.33.05 S/.33.05 S/.33.05 5/. 33.05 S/. 33.05
Producto/Servicio Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Set Box Belia S/.47,751.11| S/. 57,138.08| S/. 70,084.49| S/. 68,370.35| S/. 84,887.34|S/. 106,667.84 S/. 81,810.68| S/. 97,893.12(S/. 117,137.0¢ S/. 140,164.01| S/. 167,717.61| S/. 207,396.45
Jabén S/.6,849.59| S/.8,196.09(S/. 10,053.16| S/. 9,807.28| S/. 12,176.54( S/. 15,300.81| S/. 11,735.21| S/. 14,042.13| S/. 16,802.55| S/. 20,105.61| S/. 24,058.00| S/.29,749.67
Crema S/.6,076.34| S/.7,270.83| S/.8918.27| S/.8,700.14| S/. 10,801.94| S/. 13,573.51| S/. 10,410.43| S/. 12,456.92| S/. 14,905.72| S/ 17,835.90| S/.21,342.11| S/.26,391.25
Rodillo facial S/.5,517.68| S/.6,602.23| S/.8,098.17| S/.7,800.10| §/.9,808.62|S/. 12,326.32| S/.9453.11| S/. 11,311.42| S/. 13,635.03| S/ 16,195.76| S/.19,379.54| S/.23,964.38

S/.66,194.61 S/.79,207.23 S/.97,154.00 S/. 94,777.88 S/. 117,674.43 S/. 147,867 .4€ S/. 113,409.43 5/. 135,703.5€ S/. 162,380.3¢ S/. 194,301.29 S/. 232,497.26 S/. 287,501.75

Fuente: Elaboracién propia

Figura 51. Distribucion de ingresos afio 1

Ingresos afio 1

5/.18,000.00 5/ 16,114.31
54.16,000.00
5/.24,000.00
54.12,000.00
54.30,000.00
5/ 8,000.00
5/ 6,1000.00
5/.4,000.00
et
5000
‘.15‘:\-_- _&,.,L _3-.6": _}'}-. 1‘:\:\__:_. .:__‘.;5-“ \5\__-_- _ﬁ.__-.‘"": {};; ’L\-{: 4 o -{_};w‘-
5= __i___x'*" o ‘\‘:.. ¢;_~‘
Fuente: Elaboracion propia
Figura 52. Distribucién de ingresos afio 2
Ingresos afio 2
54.B0,000.00
5/.70,000.00 5/.67,725.00
54.560,000.00
54.50,000.00
54.40,000.00
5/.30,000.00
54.20,000.00
5/.10,000.00 I I I I
5000
‘_15;\.:\;}*-':‘: -3{__-_- _}"\-. .\-"." .::‘&__ \5\; :‘.ﬁ‘;.\-_- & G}J .*.'l‘:} & Eﬁ,\.:»"-';;
w e o

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 53. Distribucién de ingresos afio 3

Ingresos afio 3

5/.350,000.00
5/, 300,000.00 5/.287,501.75
5/.350,000.00
5/.300,000.00
5/.150,000.00
5/.200,000.00
5/ 50,000.00 I I I I I I

5/.0.00

\_mi*"‘ @_u" _\:;.'\"L & ,\:55— S . _*-9-'5'.\fm\u&\;:-“;{;.;:‘t;fm‘v
) - o

Fuente: Elaboracién propia

8.2. Inversion inicial y presupuestos (egresos)

e Costeo de Operaciones

Para calcular el costo de produccién de cada uno de los productos que
ofrece Belia Beauty se realiz6 una investigacion sobre los precios y costos de la
compra de cada uno de los insumos requeridos para la elaboracion del jabon,
crema, rodillo y en conjunto con el Set Box. Asimismo, se procedié a determinar
los costos fijos de produccion al mes para el correcto funcionamiento,
fabricacion y comercializacion de los cuatro productos que Belia Beauty ofrece

al mercado peruano.

Figura 54. Costo del Set Box y el Jabon artesanal

Set Box Belia Beauty

Insumos / Componentes [ Materia
Prima

Unidad de . Costo por
Medida Canied insumo

Articulos Unidades 5/.43.35

2 [Guia y planificador Unidades 1 5/.0.05

3|caja Unidades 1 5/.1.00
COSTO DEL PRODUCTO 1 5/.37.63

Jabdn artesanal en base a arroz, azufre y romero

Insumos f Componentes / Materia Unidad de Cantidad Costo por
1|Barra de jabon de glicerina Gramas 150 5/.6.00
2 |Arroz en polve Gramaos 70 5/.5.00
3 |Aceite de coco Mililitros 30 5/.23.00
4|Azufre en polvo Gramaos 40 5/.5.00
5 [Esencia de romero Mililitros 3 5/.8.00
6 |Hojas de romero seca Gramaos 35 5/.6.00
COSTO DEL PRODUCTO 2 5/. 18.86

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 55. Costo de la Crema natural y el Masajeador de jade

Crema natural a base de aloe vera y glicerina

Insumos f Componentes [/ Materia Unidad de Cantidad
1|Pulpa de aloe vera Unidades 1 5/. 20.00
2 |Glicerina Gramos 5 s/.6.00
3 |Manteca de cacao Gramos 20 5/. 15.00
4 |Cera de abeja Gramos 5 5/ 14.00
5 | Aceite de oliva Mililitros 22 5/ 13.00
6 | Aceite de girasol Mililitros 11 5/. 18.00
7 |Aceite de rosa de mozgueta Mililitros 10 5/ 15.00
8 |Agua destilada Mililitros 45 5/.10.00
COSTO DEL PRODUCTO 3

s/ 16.01

Masajeador de jade

Insumos / Componentes / Materia Unidad de Cantidad
1|Masajeador facial de jads Unidades

COSTO DEL PRODUCTO 4

Costo por

5/.8.47

Observaciones

Fuente: Elaboracion propia

Costos Fijos:

En relacién a los Costos Fijos, se determinaron como Gastos Indirectos

de Produccion los productos de limpieza de ambiente del local, tales como

cloro, desinfectantes, trapeadores, entre otros utensilios. Los servicios a pagar

serén los de luz, agua y gas determinantes para la produccién de los productos.

El alquiler del local est4 ubicado en la Av. lzaguirre, Los Olivos, una zona

altamente comercial y de produccion empresarial. Por otro lado, se incurrira en

servicios de transporte desde el local hasta la sede mas cercana de Olva Courier,

ubicada en la misma avenida, la cual se encargara de repartir los productos y

pedidos a todos los clientes. Adicionalmente, se pagara el servicio de internet

con la finalidad de mejorar en el proceso operacional de la empresa, en areas

como Administracion, Contabilidad y Marketing, las cuales trabajaran

arduamente para poner en marcha el negocio.
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Figura 56. Costos Fijos de la produccién (mensual)

Costos Fijos de la produccion {(mensua

0 directos de prod 0 antidao oOsto ario osto por gasto

Productos de limpieza

TOTAL 0 0.00 0.00
0 antidad psto aria osto por gasto
1 Servicio de luz
2 Servicio de agua
3 Balon de gas
4 Servicio de Transporte
5 Servicio de internet
TOTAL 6.0 4
Alguilere antidad osto aria osto por gasto
1 Local
TOTAL 0

Fuente: Elaboracion propia

e Inversiones

Para el célculo del presupuesto de inversion se consideraron cierta
cantidad de insumos e implementos necesarios para dar inicio al proyecto en el
afio 0. Siendo nuestra inversion de S/. 16,796.61 para el equipo y las
herramientas a utilizar para la produccion de los productos Belia Beauty; con
relacion a la infraestructura de la oficina un monto de S/. 1,906.78 y por ultimo
una inversion de S/. 4,980.00 para los trdmites y pagos de las licencias y
permisos brindados por la Direccién General de Medicamentos (DIGEMID)
tanto para la autorizacion de funcionamiento de la empresa como para las

certificaciones sanitarias de nuestros productos.
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Figura 57. Inversion Inicial

Equipo y Herramientas {Inversion)* Equipo y Herramientas {In Costo Unitario  Costo Total

Cocina industrial Cocina 2.00 1,200.00
Ollas Set de ollas 4.00 580.00
Congeladora Congeladora 2.00 700.00
Utensilios Cubiertos/moldes 5.00 340.00

Maguina Maquina dosificada

5,000.00

Costo Unitarioc  Costo Total

Infraestructura (inversign}*

Infraestructura (inversién)

Muebles Escritorio 2.00 500.00

Sillas sillas

Institucidn Costo Unitario  Costo Total

Licencias y permisos

DIGEMID 1.00
DIGEMID 3.00

Autorizacion Sanitaria de Funcionamiento
Notificacidn Sanitaria Obligatoria para

480.00
1,500.00

TOTAL
COSTO TOTAL

Figura 58. Detalle de las Inversiones

Fuente: Elaboracién propia

Equipo y Herramientas S/. 16,796.61 S/.16.796.61
Infraestructura S/.1,906.78 S/.1,906.78
Acondicionamiento de Local S/.700.00 S/.700.00
Gastos de Constitucién S/.4,980.00 S/. 4,980.00
Asesoria legal 5/ 800.00 S/. 800.00
Web S/.300.00 S/, 300.00
Camaras de vigilancia S/, 400.00 S/ 400.00
Laptop S/.1,800.00 S/.1,800.00
Software S/.2.472.00] S/ 2.472.00] S/.2.472.00 S/.7.416.00
Total Inversiones S/. 27,683.39| S/ 2,472.00( S/.2,472.00| SI.2472.00 35,099

Fuente: Elaboracién propia

Asimismo, se realizaron los calculos respectivos para la depreciaciéon anual de

cada uno de los implementos a considerar en la inversion. Con relacion al

equipo y Herramientas, los cuales se deprecian cada 10 afios, generando asi una

depreciacién anual de S/. 1,679.66; de igual manera con la infraestructura, dado

que presentan los mismos afios de depreciacion, pero generan un monto anual

de S/. 190.68 y con las camaras de vigilancia cuya depreciacion es de S/. 40.00

al afio. Sin embargo, el acondicionamiento del local cuenta con 5 afios de

depreciacidn, siendo asi un monto anual de S/.140.00; asimismo con la laptop

que se deprecia anualmente en S/. 360.00. Ademas, del Software a implementar

en nuestros canales digitales, el cual se deprecia en 3 afios por un monto de S/.

2,472.00 al afio.
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Figura 59. Depreciacién Anual

Total Depreciacion §I.4,882.34 §/.4,882.34 §I.4,882.34

Fuente: Elaboracion propia

e Plan de Operaciones

Para el célculo de los costos directos para cada mes durante los 3 afios
proyectados, se debe tener en consideracion los gastos de produccion para cada
uno de los productos que fabrica Belia Beauty; siendo el costo del Set Box S/.
37.67, S/. 18.86 para el jabon artesanal, S/. 16.01 para la crema natural y S/.
8.47 por la compra del masajeador facial de jade a nuestro proveedor.
Asimismo, los gastos de produccion mensual son de S/. 3,194.07 y se aplican
en conjunto con la cantidad proyectada por cada articulo a ofrecer a nuestro

publico objetivo.

Figura 60. Gastos de produccion

_ afio 1al3

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 61. Costos Directos del Ao 1

Fuente: Elaboracién propia

Figura 62. Costos Directos del Ao 2

Fuente: Elaboracion propia

Figura 63. Costos Directos del Afio 3

Fuente: Elaboracion propia

e (Gasto Mensual Fijo
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Considerando los gastos de Operaciones, de Recursos Humanos y de
Marketing, para el primer afio se tiene presupuestado un Gasto Total de S/.
142,506.61, S/. 269,860.88 para el segundo afio y S/. 811,952.45 para el tercer
afio. Cabe mencionar que, para el célculo de los gastos totales se consideraron
los costos de produccidn, comercializacion y de planilla en base a las cantidades

proyectadas vendidas durante el desarrollo y funcionamiento de Belia Beauty.

Figura 64. Gastos Totales en 3 afos

GASTOS TOTALES EN EL ANO 1

Gasto K
Papeler'a

Gastos de viaje
Otros gastos | W 0 0¢
Total Gastos $.90,12538 S, 1041658 S, 1081849 S, 10,76502 S, 14,27740 S/ 44,84651 S/, 11,981.96 S/, 1168086 S, 1227783 S, 1299246 S.13,946.92 SLIS17781 5L 14250651

Reparaciones
Gaslos de viaje
Otros gastos

Reparaciones
Gastos de viape
Otros gastos

Fuente: Elaboracién propia

e Presupuesto de Recursos Humanos

Durante el primer afio de funcionamiento y produccion de la empresa
Belia Beauty, se contara con un Gerente General, una persona encargada de
Marketing y Ventas, un encargado del area de Contabilidad y Finanzas y con
dos encargados de Produccion y Logistica, quienes realizaran la fabricacion y
empaquetado de los productos a ofrecer en el mercado peruano. Cabe mencionar
que, a partir del segundo y tercer afio se tiene planteado incorporar un encargado
de Produccion méas cada afio respectivamente, para incrementar nuestros

inventarios y satisfacer las demandas de nuestro publico objetivo.
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Figura 65. Presupuesto de Recursos Humanos

Cantidad de personas contratadas
Mes 6 Mes 7

Parsonal / Cargo

Gerente Genzrzl
ds Marksting y Ventas

Cantidad de personas contratadas
Mes23  Mes30  Mes3l
10
10
10

g2do de Produccién y Logistica

Fuente: Elaboracion propia

e Presupuesto de Marketing

Dada la coyuntura por la que estamos atravesando a nivel nacional e
internacional, Belia Beauty realizard& un marketing digital a través de la
implementacion y uso de las principales redes sociales, Instagram y Facebook,
y la incorporacién de una pagina web. Dado que, parte del pablico objetivo al
que nos dirigimos presenta un mayor interés y preferencia por utilizar uno de
estos 3 medios. Por lo tanto, se tiene presupuestado un monto de S/ 8,600.00
durante el primer afio, S/. 9,800.00 durante el segundo afio y S/ 11,000.00 en el

tercer afo de lanzamiento.

Figura 66. Presupuesto de Marketing

Marketing Tradicional
Marketing Digit:

Marketing Tradicional
Marketing Digit:

Marketing Tradicional
Marketing Digit:

Fuente: Elaboracion propia

8.3. Flujo de caja
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En el Flujo de Caja de Belia Beauty proyectado a 03 afios, se puede apreciar que

para el primer afio los ingresos por la venta del Set Box, rodillo, jabon y crema fueron

de S/93,484.89. En los Gastos operativos se encuentran incluidos los gastos fijos y

los gastos de produccion. La cuenta de Gastos Administrativos y Comercializacion

se elabord en base a la proyeccion de Gastos de Recursos Humanos y Marketing para

la venta de los productos en base a la estrategia escogida. En ese sentido, se obtuvo

una pérdida de 53,904.93 soles para el primer afio, por tanto, la empresa se vio exenta

de pagar impuesto a la renta. Sin embargo, para los dos afios posteriores se obtuvo

utilidad, por tanto, si se pagd impuesto a la renta. Dentro de la cuenta de inversion

se incluyd

la compra de

inmueble,

maquinaria,

equipo,

herramientas e

infraestructura del local. Para los equipos se calculd la respectiva depreciacion.

Figura 67. Flujo de Caja

Flujo de Caja
Ingresos de la Operacion

S/.93.484.02

S/.407.211.89

S/.1.728,669.38

Gastos de la Operacién

S/. 76,906.61

S/.200,910.88

S/.728,002.45

Gastos de Administracidén y Comercializacién

S/. 65,600.00

S/. 68,950.00

S/. 83,950.00

Depreciacidn

Utilidad Antes de Impuesto
Impuesto a la Renta (29.5%)

S/. 0.00

S/.4,882.34

S/. 0.00

S/.4,882.34

S/.39,324.14

S/.4,882.34

S/ 268,991.20

Utilidad Neta

S§/. 0.00

-S/. 53,904.93

§/.93,144.53

§/. 642,843.39

Depreciacion

S/.4,882.34

S/.4,862.34

S/.4,882.34

Inversiones
FLUJO DE CAJA

S/. 27,683.39

-5/. 27,683.39

FLUJO DE CAJA ACUMULADO

S/.2,472.00
-51,494.59
-5/. 79,177.98

S/.2,472.00
95,554.87
S/. 16,376.89

S/.2,472.00

S/. 661,474.37

Fuente: Elaboracion propia

Figura 68. Estado de Resultados

Belia Beauty

Estado de Resultados
Al 31 de diciembre del 2024
Expresado en soles

Afio 1 Afo 2 Afio 3
Ingresos 03,484.02 407.211.89 1,728 665 38
Costo de ventas 76,906.61 200,910.88 728,002.45
Utilidad Bruta (U.B.) 16,577.41 206,301.01 1,000,666.93
Gasto de Administracion 57,000.00 39,150.00 72.950.00
Gastos de Marketing 8.600.00 0.800.00 11,000.00
Gasto por Depreciacion 4 B82 34 4 88234 4 BB2 34
Utilidad Operativa (53,904.93) 132,468.67 911,834.59
Ingresos’ Gastos Financieros 0.00 0.00 0.00
Utilidad Antes de Impuestos (53,904.93) 132,468.67 911,834.59
19.20% | 1R 0.00 3932414 26899120
Utilidad/ pérdida Neta (53,904.93) 93,144.53 642,843.39
Fuente: Elaboracion propia
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8.4. Indicadores financieros

El resultado del Valor Actual Neto alcanza la cifra de S/. 467,799.60 lo que
indica un buen rendimiento del proyecto. El resultado del VAN es mayor a cero,
esto quiere destacar la viabilidad del proyecto, pues la inversion realizada en el
negocio generara ganancias superiores a la rentabilidad exigida.

Figura 69. Indicadores Financieros

Analisis de la Inversion y su rentabilidad

Cok 11.54%

VAN
TIR

Recuperacian Inversian Afos aproximados

Fuente: Elaboracion propia

Debido a ello, el porcentaje de beneficio de nuestra inversion es de 92.50%, lo
cual nos indica que Belia Beauty si es un negocio rentable, ya que se llegar a
cubrir los rendimientos futuros positivos, por lo que si se llega a generar valor.
Por otro lado, podemos observar que el recupero de la inversion se hard en 1.97
afios aproximadamente, lo cual también nos indica que si es un negocio rentable
y en el cual si se recomienda invertir. Asimismo, se obtiene una tasa que
representa la rentabilidad minima esperada por los accionistas, el COK, de
11.54%, lo cual es el retorno minimo de la inversion realizada por los
accionistas.

Por otro lado, podemos observar que, para alcanzar el punto de equilibrio, se
debe vender en total 205 packs del total de los productos (Set Box) o 68 unidades
de cada producto durante los préximos 3 afios, por la venta de dichos productos
se generarda ingresos de S/. 10,303.53 que logran cubrir los costos totales de la

empresa.
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Figura 70. Punto de Equilibrio para los 3 afios

]

Venta por unidades

Producto 1, 2y 3
Por producto 63
Ingresos

Producto 1.2 y 3 | 10,303.53

Fuente: Elaboracién propia

8.5. Analisis financiero y viabilidad del proyecto

A continuacion, se presenta el calculo del COK que se obtuvo de fuentes fiables,
en primer lugar, el riesgo pais es 1.4%, mientras que el rendimiento de los
tesoros estadounidenses es de 3.3%. Asimismo, el resultado de los datos de Beta
del sector es de 1.2, el rendimiento de los tesoros es de 4.5% y el mercado
historico es de 10.2. Con los datos recolectados y con Beta se muestra a
continuacion el cuadro que muestra el detalle del célculo del COK. Debido a
ello, se obtuvo un costo minimo de oportunidad (COK) de 11.54% lo cual
significa que los interesados en invertir en este negocio tendran una rentabilidad
minima del 11.54% de su inversién total. También podemos observar que el
WACC calculado para el afio 0 es minimo (14.48%), lo cual significa que el
costo promedio de capital es minimo y el valor de la empresa ird aumentando

en los siguientes afnos.

Figura 71. Datos para el calculo del COK

Dato calculo Cok %
RF 3.30%

BETA 1.2
Rf. historico 4.50%
Rm. histérico 10.20%
Riesgo pais 1.40%

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 72. COK del proyecto

COK

3.30% + 1.20% (10.20% - 4 50%) + 1,40%

= 11.5400%

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 21. Analisis del WACC del proyecto

WACCO0

deuda financiera 0
6,46
capital aportado accionistas (FFF) 8.09
capital aportado accionistas (inv 5,29
priv) 2.08
coste deuda financiera 0
29.5
Impuesto a las ganancias 0%
rentabilidad exigida por los 20
acc(FFF) %

rentabilidad exigida por los
acc(inv pric) 9%

— o X

® X

K
e

WACC=(Kd*D(1-T)+Ke*E)/E+D
w
AC 14.48
c= %

Fuente: Elaboracién propia

8.6. Financiamiento de distintas etapas del proyecto

A continuacion, se presentan el modelo que se puede considerar para el

desarrollo de Belia Beauty:

- Aporte de cada miembro del equipo: En este sentido los cinco miembros

que conforman el equipo de Belia Beauty estan dispuestos a realizar los

aportes que se requieran con el fin de poner en marcha el proyecto. Cada

miembro del equipo aportara la suma de S/. 5,536.68, dado que el capital

inicial no representa una cifra significativa, esta se considera dentro de

nuestro presupuesto.
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El capital inicial para llevar a cabo el proyecto equivale a S/. 27,683.39 nuevos
soles. El financiamiento serd dado por parte de los miembros del equipo de
forma equitativa lo que representa que cada miembro del grupo aporte la suma
de S/.5,536.68. Este monto al ser considerablemente accesible, ya que cada uno
cuenta con la capacidad de abastecer. Por este motivo se decidié no recurrir a
una fuente de financiamiento externo a fin de que nos genere un desbalance e

incremente las deudas del emprendimiento.

9. CONCLUSIONES

e La solucién presentada por Belia Beauty mediante el Set Box de skincare fue
aprobada, ya que el pablico objetivo reacciond positivamente a las campafas
realizadas por la marca a fin de validar la idea y convertirse en un negocio viable
a largo plazo.

e El set de skincare hecho a base de ingredientes naturales brinda valor a nuestro
publico objetivo, dado que presentan mayor aceptacion a productos que no
tengan muchos elementos quimicos, sin embargo, consideran que deberia de
darse presentaciones segun el tipo de piel y segln la rutina, que puede ser de
noche o de dia.

e Se concluye que al conocer mejor las necesidades y problemas que atraviesan
los clientes se puede dirigir una mejor comunicacion por los canales, en este
caso las redes sociales, de esta forma se mejora el grado de efectividad al
hablarle en su “mismo idioma” a nuestro publico.

e Podemos concluir que la tendencia hacia los productos de belleza (cuidado
facial) estd en aumento, porque dichos productos estan hechos con insumos
naturales que brindan un cuidado y prevencion de la piel.

e En conclusion, el Set Box de Belia Beauty es un producto que tendra una gran
acogida y aceptacion por parte de las mujeres de 18 a 35 afios que residen en

Lima Metropolitana y pertenecen al sector socioeconémico A 'y B.
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e La plataforma en la que se registran mayores ventas es la red social Instagram
frente a otras como una pagina web y Facebook. Por otro lado, el producto
estrella y mas vendido fue el Set Box Belia Beauty.

e Se puede concluir que el proyecto es innovador y rentable, dado que en la
elaboracion y andlisis de los indicadores financieros se obtuvieron resultados

positivos.

10. RECOMENDACIONES

e Belia Beauty debera identificar los ingredientes de los productos dependiendo
de los tipos de piel, ya que es de mucha preocupacion para los clientes, tener un
producto que sea hecho para cada necesidad en especifico.

e Se recomienda seguir ampliando la gama de productos de la empresa, como por
ejemplo la inclusion de mascarillas en el set box.

e Intensificar la campafia de publicidad y marketing mediante redes sociales, ya
que esto permitird tener mas llegada al pablico objetivo de manera eficiente,
logrando incrementar los ingresos y utilidades de la marca.

e Podemos recomendar que la mayoria de las empresas que elaboran y distribuyen
estos productos de cuidado facial, deben optar por utilizar insumos veganos para
promover el cuidado a los animales y también porque no generan efectos
negativos a la piel a futuro.

e Serecomienda en el futuro ampliar la variedad de productos dentro de cada set
box, de esta forma podriamos identificar diferentes tipos de consumidores
basados en sus comportamientos o rutinas, como un set box para una rutina
antes de dormir u otra para antes de salir de paso.

e Ampliar nuestros canales de venta, brindando a nuestros clientes la opcion de
comprar nuestro Set Box no solo por las principales redes sociales, Facebook e
Instagram, sino también de distribuirlas en tiendas y farmacias cerca de la
ubicacion de nuestros clientes potenciales, para asi llegar a una mayor cantidad
de clientes y generar mayores ingresos para Belia Beauty.

e Serecomienda a la marca enfocar su estrategia de ventas y fidelizacién en lared
social Instagram ya que es la que tiene mayor acogida y recepcion por parte del
publico objetivo.
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12. ANEXOS

12.1. Entrevistas para validacion del problema

Actualmente, muchas mujeres jovenes y adultas han enfrentado problemas de
piel frente a contaminacidn, estrés, impacto de rayos UV, infecciones, entre
otros. Ademas, las tendencias a favor del cuidado del medio ambiente y cruelty
free se han incrementado debido a una mayor consciencia del entorno por parte
del consumidor. Sin embargo, por la pandemia los ingresos de muchas personas
se han reducido y se les dificulta acceder a rutinas y productos relacionados al
cuidado de la piel con la adecuada informacién. Por eso, presentamos. ..

12.1.1. Entrevista a usuarios

. Presentacion

. ¢Sueles cuidarte la piel? Si es asi (Coémo lo haces?
. ¢ Qué productos sueles utilizar?

. ¢ Has presentado problemas dermatol6gicos?

. ¢ Qué tan seguido visitas un dermatélogo?

. ¢ Qué tan importante te parece el cuidado de la piel en tu rutina diaria?

~N oo o1 A W N P

. En relacién a tu entorno ¢Consideras que existen variables como falta
de informacion o precios altos, que dificultan acceder a una rutina de

skincare?
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12.1.2. Entrevista expertos
1. Presentacion
2. ¢Cuadles son los productos que méas recomiendas?
3. ¢Qué productos debe contener una rutina esencial?
4. ;Considera que los tratamientos y productos relacionados al cuidado de
la piel son poco accesibles 0 muy caros?
5. ¢Considera que la falta de informacion relacionada al cuidado de la piel
afecta gravemente en la salud dermatoldgica?
6. ¢Con qué frecuencia debe visitar un dermat6logo?

7. ¢Por qué es importante realizar una rutina de skincare?

12.2. Validacion del modelo de negocio

12.2.1. Entrevista a experto

1. ¢Considera util tener una buena distribucién de los materiales para
la elaboracion del set box? ;Cuales?

2. ¢Qué proveedores son importantes para la elaboracion de los
productos del cuidado de la piel?

3. ¢Considera necesario contratar personal especializado para hacer
que la marca o el producto de belleza ofrecido sea mas conocido?

4. En cuanto a su experiencia en el rubro de belleza, ;Recomienda
tercerizar la produccion con temas relacionados a costos,
flexibilidad, tiempo de entrega?

5. ¢Qué estrategias de ventas son las usadas en el rubro de belleza?

6. En relacion a la elaboracion de los productos de belleza, ¢ Qué debe
contener los sets box de belleza?

7. ¢Qué insumos son los més utilizados para la elaboracion de dichos
productos de cuidado facial?

8. ¢Cuales son los costos en los que se incurre para la produccion y
distribucion de dichos productos?

9. ¢Considera rentable la venta de un set skincare?
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10. ¢ Qué certificados deben tener los productos de cuidado facial o de
la piel?

11. ;Cudles son los medios que utiliza para obtener ingresos en dicho
rubro? ¢Venta directa, delivery, promociones, entre otros?

12. ;Prefiere utilizar las apps de pago o los medios tradicionales

(crédito) para agilizar sus ingresos?

12.2.2. Focus Group

< ETAPA 01: Presentacion del Focus Group y de cada participante
jBuenos dias, estimadas! Mi nombre es .................. y el dia de
hoy seré la moderadora y guia de este Focus Group. Siéntanse en
total libertad de comentar y expresar cualquier tipo de emocion,
pensamiento u opinidn. Sus respuestas seran utilizadas Unicamente
con fines académicos, por lo tanto, no existen respuestas buenas o

malas. Les agradecemos de antemano su participacion.

- ¢Cudl es su nombre, edad y distrito de residencia?
- ¢Cudl es su ocupacién?
- ¢Qué actividades de ocio suele realizar?

- ¢Como suele cuidarse la piel?

« ETAPA 02: Problemas relacionados al SkinCare
En relacién a su experiencia con el cuidado de la piel.

- ¢Cbmo la describiria o definiria?

- ¢Cudles cree que son los problemas mas comunes que
enfrentan las mujeres en este rubro? (Por ejemplo: falta de
informacidn veridica, precios elevados, pocos productos).

- ¢Como se sintio Ud. al atravesar este tipo de problemas?
¢Qué sensaciones y/o emociones experimento? (Por

ejemplo: tristeza, frustracion, depresion, ansiedad).
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< ETAPA 03: Solucién al problema con el Set Box de Skincare de

L)

o,

Belia Beauty

En base a lo que nos comentan, les presentamos el Set Box de Skincare

de Belia Beauty. Este contard con 04 elementos que solucionaran

todos tus problemas:

Jabdn artesanal elaborado en base a arroz, azufre y romero.
Estos insumos poseen efectos aclaradores de manchas,
suavidad, anti acné, vitamina E y antioxidantes beneficiosos
para cualquier tipo de piel.

Crema natural a base de aloe vera y glicerina. Estos insumos
darén nutrientes a la piel mediante la vitamina E, ademas de
hidratar los poros.

Masajeador de jade para el rostro.

Guia detallada en la que se explicara la forma de usar el
jabén, la crema y el masajeador en una rutina diaria de

skincare.

Este Set Box fue creado especialmente para ti, porque conocemos a

fondo los problemas que atraviesan las pieles de muchas mujeres,

los cuales no pueden hacer frente por multiples factores como poca

informacion de uso, productos excesivamente caros o dificiles de

encontrar. Por eso, al cabo de 1 mes podras notar increibles

resultados, lo que estamos seguros ayudard a incrementar tu

autoestima y confianza.

ETAPA 04: Opiniones y referencias acerca del Set Box de

Skincare de Belia Beauty

¢ Cuales fueron sus primeras impresiones del Set Box?

¢ Como describiria el Set Box?

¢Le gustaria agregar, quitar o modificar algin elemento?
¢ Cual fue el elemento que mas le llamé la atencion?

¢Como le gustaria enterarse del lanzamiento del Set Box?
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- ¢Compraria el Set Box? Si es asi ¢ Cuanto estaria dispuesto a
pagar?

- ¢Por qué medio le gustaria comprarlo? (por ejemplo:
internet, tienda fisica, ferias).

- ¢Considera que el Set Box cumpliria con sus necesidades y

requerimientos?

« ETAPA 05: Agradecimiento y despedida
Hemos finalizado con el Focus Group, huevamente les agradecemos
la asistencia. Ha sido muy enriquecedor escuchar y conocer todas
sus opiniones personales y también con respecto al Set Box de Belia
Beauty.. Sus respuestas servirdn para perfeccionar al maximo
posible el producto. Esperamos que hayan pasado un grato momento

como nosotros. Hasta luego.
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